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 المقدمة
أصبح واضѧحاً أن منظمѧات الأعمѧال الحاضѧرة تواجѧه ظروفѧاً تѧدفعها باتجѧاه التأآيѧد علѧى                      
النشاطات التي تضيف القيمة في أعمالها قدر الإمكان ، وربمѧا آѧان أحѧد تلѧك النشѧاطات هѧو نشѧاط         

ظمѧات تغييѧر   لѧذا ينبغѧي علѧى مѧديري المن      . الشراء الذي يساهم في توفير معظѧم مѧدخلات المنظمѧة            
النظѧѧرة القديمѧѧة لوظيفѧѧة الشѧѧراء فѧѧي المنظمѧѧة التѧѧي مفادهѧѧا الشѧѧراء بأقѧѧل الأسѧѧعار ، وتبنѧѧي النظѧѧرة     
الحديثة لوظيفة الشراء التي مفادها الحصول على المشتريات التي تضيف أعلى قيمѧة فѧي عمليѧات                 

شѧريك  المنظمة وتساعد في بنѧاء علاقѧات وثيقѧة مѧع المجهѧز الѧذي صѧار يعتبѧر صѧاحب مصѧلحة و                
اسѧѧتراتيجي مهѧѧم فѧѧي أعمѧѧال المنظمѧѧة، ومѧѧن الجѧѧدير بالѧѧذآر القѧѧول ان ضѧѧعف الاهتمѧѧام بتحليѧѧل            
المѧѧؤثرات البيئيѧѧة فѧѧي الشѧѧراء الصѧѧناعي للمنظمѧѧات يمكѧѧن أن يعѧѧزى إلѧѧى عѧѧدم الإلمѧѧام الكѧѧافي بهѧѧا      
ونقص الخبرات اللازمة لتحديد متغيراتها الأساسية والقدرة على تبويب تلك المتغيرات آѧل ضѧمن               

 التѧѧي تتميѧѧز عѧѧادة -ثرات معينѧѧة ، ممѧѧا قѧѧد يѧѧؤدي إلѧѧى ضѧѧعف فѧѧي أداء عمليѧѧة الشѧѧراء الصѧѧناعي مѧѧؤ
 وبذلك فإنها تحتاج إلى الدراسة والتعرف الجيد على ابرز المؤثرات فيها مѧن            -بكلفتها ومخاطرتها   

 .اجل التفكير بطريقة مناسبة للاستجابة أو التحوط لها 
 ضمن مسؤوليات مدير الشراء في منظمات آما أن تحليل مؤثرات الشراء الصناعي

الأعمال لما يترتب عليها من تعقيد أو تبسيط في تنفيذ وظيفة الشراء التي غالباً ما تستجيب لتلك 
ويفضل أن يوثق ذلك التحليل في سجلات مناسبة يجري حفظها في قسم . المؤثرات وتذعن لها 

ة العليا عندما تطلب لاستخدامها في الشراء داخل المنظمة ، حتى يتسنى عرضها على الإدار
أغراض التخطيط والتقييم والبحث والتطوير واتخاذ القرارات المرتبطة بالشراء والتخزين 

في شرائها لان  والتجهيز ، وينبغي أن توجه المنظمات أنظارها بشكل آبير نحو المؤثرات البيئية
يع المنظمة التصدي لها بل يكون الضغوط التي تفرضها تلك المؤثرات آبيرة وغالباً لا تستط

الخيار المتاح أمامها هو الاستجابة لها ، بخلاف المؤثرات الفردية في شرائها التي يمكن أن 
تسيطر عليها المنظمة عن طريق اختيار موظف الشراء الذي يمتاز بالمعرفة والخبرة ويتقيد 

 .بالتعليمات والضوابط التي حددت لسلوآه الفردي 
 

 :ـة البحـث أهمي-اولاً
موضوع الشراء في عالم الأعمال اليوم ، إذ تؤشر  تنبع أهمية الدراسة من أهمية

والدراسات الرصينة في مجال الأعمال الصناعية بشكل عام وإدارة  اهتمامات وترآيز البحوث



الشراء اليوم هو احد الموضوعات الساخنة في هذين  المواد على وجه اخص أن موضوع
و إلى التعامل مع منظمات الأعمال على أنها جزء من سلاسل تجهيز منظمات الحقلين، مما يدع

وفي مقابل ذلك فان . يكون التفكير بإدارة العمليات على وفق مدخل سلسلة التجهيز  أخرى وان
 الموضوع يشهد محدودية واضحة في تناوله في البحوث المحلية وآذلك العربية على هذا

النقص  ي، ومن هنا جاءت أهمية الدراسة إذ تكمن في محاولتها سدالصعيدين الأآاديمي والتطبيق
 :في هذا الموضوع من خلال

ومكوناتها ، وإدارتها ، مع  التعريف بالمفاهيم الخاصة بمراحل الشراء الصناعي ، .1
 الترآيز على المؤثرات البيئية فيها واهم التطورات التي طرأت على المفاهيم والمداخل

 .التي تتضمنها
للمؤثرات البيئية في الشراء الصناعي  د ما قدمه الباحثون من أنواع ونماذجإيرا .2

 وتصنيف هذه المؤثرات على وفق عوامل تعتمد ما رآز الباحثون عليه من متغيرات
 .للتمييز ما بينها

أما في الجانب التطبيقي فان أهمية الدراسة تترآز في سعي الدراسة إلى التعريف 
ونقاط الاختناق فيها من خلال التحاور مع تجهيز  المحلية ومشكلاتهابمسارات سلاسل التجهيز 

الشرآات العراقية ، وجهدت الدراسة لترجمة ما طرحه الباحثون  العينة المبحوثة من منتجات 
بشأن التحليل والتحديد للمؤثرات البيئية في الشراء الصناعي إلى واقع فعلي من خلال بناء 

بين  آما حاولت الدراسة الكشف عن أوجه الاتفاق والاختلاف. لدراسة واختبار التحليل في عينة ا
نتائج في الجانب  ما طرحه الباحثون بشأن المؤثرات البيئية وما توصلت إليه الدراسة من

 .التطبيقي
 هـدف البحث : ثانياً 

 .بيقيأهداف الدراسة تبرز في آلا الجانبين النظري والتط      توافقاً مع مشكلة الدراسة فإن
فان هذه الدراسة تهدف إلى عرض تصورات الباحثين بشأن مفهوم  ففي الجانب النظري

وإدارتها ، ومكوناتها ، وتطور مستوى الاهتمام بها  المؤثرات البيئية في الشراء الصناعي ،
المواد والمفاهيم المرتبطة بها ، والتنوع في رؤى الباحثين فيما يتعلق بالتميز  ضمن حقل إدارة

الباحثون فيها من  أنواع ونماذج المجهزين ، مع الترآيز على سلسلة التجهيز وما طرحه نبي
 .الخاصة بها أفكار متعلقة بمفهومها وأهدافها وخصائصها، مع تحديد معايير الأداء

التعريѧف بمѧؤثرات الشѧراء الصѧناعي البيئيѧة ووضѧع آليѧة              "     إن الهدف الأساس لهذا البحث هو       
عѧѧد أن يجѧري توضѧѧيح المتغيѧرات الرئيسѧة لتلѧѧك المѧؤثرات والتѧѧي يمكѧن أن يشѧѧملها      عمѧل لتحليلهѧا ب  

يسعى هذا البحѧث إلѧى تحقيقهѧا ضѧمنياً مѧن خѧلال               ، وهناك أهداف أخرى مشتقة    " القياس والتحليل   
 :الوصول لهدفه الأساس وهي على النحو الآتي 

الشѧراء الصѧناعي البيئيѧة فѧي         توثيق وتدوين البيانات والمعلومات التي ينتجها تحليѧل مѧؤثرات            .1
 .المصنع المبحوث لغرض استخدامها في مجالات التخطيط والرقابة والتحسين 

 الأوليѧѧة للمѧѧؤثرات البيئيѧѧة وتبويبهѧѧا علѧѧى وفѧѧق طبيعѧѧة   - أو العوامѧѧل – تحديѧѧد أهѧѧم المتغيѧѧرات   .2
 .تأثيرها في عملية الشراء الصناعي 

3.       ѧѧة أي منهѧѧة ومعرفѧѧؤثرات البيئيѧѧوة المѧѧن قѧѧد مѧѧراء      التأآѧѧة الشѧѧي عمليѧѧوذاً فѧѧأثيراً ونفѧѧر تѧѧا أآث
 .الصناعي من جهة ، وماهي المتغيرات الأولية الأهم في تلك المؤثرات من جهة أخرى 

اقتراح بعض الحلول الممكنة لمشاآل الشراء الصناعي التي ربما تنشأ بسبب ضعف الخبѧرات               .4
اسѧتخدام الحاسѧوب فѧي    والمهارات التي ينبغѧي أن تتѧوفر لѧدى منظمѧات الأعمѧال الحاضѧرة ، آ        

 .مجالات الشراء والتجهيز 
 



 مشـكلة البحث : ثالثاً 
تكمѧѧن مشѧѧكلة البحѧѧث الرئيسѧѧة فѧѧي عѧѧدم الاهتمѧѧام الواضѧѧح بمѧѧؤثرات الشѧѧراء الصѧѧناعي، وفѧѧي     
النقص الحقيقي بمحاولات إثراء هذا الموضوع البالغ الأهمية بالنسبة لمنظمات الأعمال الصѧناعية             

ي تعظيم حجم تلك المشكلة والتي يحѧاول البحѧث حلهѧا هѧو الجѧدل القѧائم                  ولعل ما ساهم ف   . الحاضرة
 بشѧأن   – بشѧكل عѧام      1 وإدارة المѧواد   –بين الرواد والبѧاحثين فѧي مجѧال إدارة الشѧراء بشѧكل خѧاص                

الأهمية النسبية لمؤثرات الشراء الصناعي البيئية مѧن جانѧب ، وبشѧأن نѧوع العوامѧل أو المتغيѧرات               
 .ك المؤثرات والتي ينبغي تناولها في التحليل من جانب آخر التي يتضمنها آل من تل

 
 :فرضية البحث : رابعاً 

تفترض الدراسة ان المصنع المبحوث لا يتبع الاساليب العلمية والعملية في عملية الشѧراء              
 .الصناعي

 

 :أسلوب البحث : خامساً 
حѧل وعمليѧات   مѧع مرا  فѧي التعامѧل   Case Study اعتمѧدت الدراسѧة مѧنهج دراسѧة الحالѧة     

فيهѧا واقتѧراح المعالجѧات     السلسѧلة الخاصѧة بعينѧة الدراسѧة وتقيѧيم أدائهѧا وتشѧخيص نقѧاط الضѧعف         
 .المناسبة لها

وقد تم الاعتماد في إعداد الجانب النظري من هذا البحث على المصادر العلمية فѧي مجѧال          
ت والانترنيѧت التѧي     الشراء التي أمكن الحصول عليها ، آالكتب والاطروحات والمجلات والدوريا         

آمѧا اعتمѧد فѧي تحصѧيل البيانѧات اللازمѧة للجانѧب العملѧي مѧن البحѧث                    . لها صلة بموضѧوع البحѧث       
 :على اتباع الأساليب الآتية 

المقѧѧابلات الشخصѧѧية ، مѧѧع المسѧѧؤولين وذوي العلاقѧѧة داخѧѧل المصѧѧنع وخارجѧѧه وتوجيѧѧه          .1
  .2الأسئلة المباشرة للحصول على بعض الأجوبة التي أفادت البحث

الملاحظѧѧة الشخصѧѧية ، للمهѧѧام التѧѧي يؤديهѧѧا موظѧѧف الشѧѧراء بشѧѧكل خѧѧاص ، والمهѧѧام التѧѧي      .2
فضѧѧلاً عѧѧن تѧѧدوين الملاحظѧѧات عѧѧن طبيعѧѧة  . يؤديهѧѧا بѧѧاقي المѧѧوظفين فѧѧي المصѧѧنع بشѧѧكل عѧѧام   

 .بعض الأعمال التي يجري أداؤها داخل المصنع والتي لها علاقة بموضوع البحث 
، التѧѧي أعѧѧدت فѧѧي مصѧѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧل والتѧѧي   حصѧѧائيةالتقѧѧارير الرسѧѧمية والبيانѧѧات الإ .3

فضلاً عن تقارير الشراء والتجهيز المرتبطة بالمصѧنع والتѧي أعѧدها      . ترتبط بموضوع البحث    
قسم التخطيط في مرآز شرآة آشور العامة للمقاولات الإنشائية ، ووحѧدة نظѧم المعلومѧات فѧي                

 .وزارة الإسكان 
 جѧѧرى اسѧѧتخدامها لتقيѧѧيم واقѧѧع الشѧѧراء فѧѧي المصѧѧنع   ، التѧѧيCheck Lists قѧѧوائم الفحѧѧص .4

إذ تѧم  .  والكشف عن البيانات التي ترتبط بموضوع البحث ويتطلبها إنجاز الجانب العملي منѧه      
الحصول على قوائم الفحص من بحوث أجنبيѧة اختبѧرت صѧحتها وجѧدارتها فѧي قيѧاس مراحѧل                    

  .   3عملية الشراء الصناعي والمؤثرات البيئية فيها

                                           
 . ين معاً  مجال إدارة المواد أوسع لأنه يتضمن إدارة الشراء وإدارة التخز1
أسماء ووظѧائف السѧادة الѧذين أجѧرى الباحѧث مقѧابلات شخصѧية معهѧم وآѧذلك اسѧتخدام مѧا اتѧيح                        ) 1( يقدم الملحق  2

 .للباحث من تقارير في الدوائر والأقسام والشعب التي يبينها الملحق نفسه 
وصياغة قوائم الفحص أسماء السادة الاستشاريين في إعداد موضوع البحث وآذلك في ترجمة ) 2(يقدم الملحق  3

 .التي استخدمها الباحث في تحصيل بيانات الجانب العملي للبحث



بنى هذا البحث منهج دراسة الحالة التي يتطلب اسѧتخدام الأسѧاليب الوصѧفية والجѧداول                 ويت
التوضيحية في عرض البيانات وتحليلهѧا مѧن اجѧل تقيѧيم الواقѧع الفعلѧي الѧذي يعيشѧه مصѧنع إسѧفلت                        
الموصل بما له ارتباط بموضوع البحث ، وذلك بعد أن يجري تحديد البيانات وتصѧنيفها وتبويبهѧا،                 

 2004البحث واقع الشراء في المصنع لمدة  ثѧلاث سѧنوات تقريبѧاً امتѧدت مѧن بدايѧة عѧام         وقد شمل   
إذ جرى استخدام البيانات والمعلومѧات التاريخيѧة ذات          . 2006وحتى نهاية شهر حزيران من عام       

الصلة بموضوع البحث التي وثقتها تقارير المصѧنع خѧلال تلѧك المѧدة، آمѧا جѧرى الاطѧلاع ميѧدانياً                      
 .اشر على واقع الشراء في المصنع خلال العام الأخير من المدةوبشكل مب

 
 نطاق البحث: سادساً 

تعѧѧد شѧѧرآة آشѧѧور العامѧѧة للمقѧѧاولات الإنشѧѧائية مѧѧن أهѧѧم القطاعѧѧات الإنتاجيѧѧة والخدميѧѧة فѧѧي 
لѧذا فقѧد    . 4العراق، وذلك للدور الذي تؤديه في البناء والتعميѧر الѧوطني وتعزيѧز التنميѧة الاقتصѧادية                

تيار هذه الشرآة مجتمعاً لأجراء التطبيق العملي للبحث، وتم اختيار أحد المصانع العاملѧة              جرى اخ 
فيها آعينة قصدية لتنفيذ الجانب العملѧي للبحѧث مѧن اجѧل تحقيѧق أهѧداف البحѧث والتأآѧد مѧن صѧحة                    

 .العلاقات التي يحاول أن يتبينها المخطط الإجرائي للبحث
سѧѧѧفلت الموصѧѧѧل أحѧѧѧد فѧѧѧروع شѧѧѧرآة آشѧѧѧور العامѧѧѧة وتتمثѧѧѧل حѧѧѧدود البحѧѧѧث المكانيѧѧѧة بمصѧѧѧنع إ

وقѧѧد اختيѧѧر هѧѧذا  . 5للمقѧѧاولات الإنشѧѧائية فѧѧي وزارة الإسѧѧكان العراقيѧѧة، الكѧѧائن فѧѧي محافظѧѧة نينѧѧوى    
 :المصنع بوصفه عينة للبحث دون سواه وفقاً لأسباب عدة، منها ما يأتي

هتمامهѧا بشѧرآات    التوجه الحاضر للحكومة في البلѧد نحѧو المقѧاولات والصѧناعات الإنشѧائية وا               .1
 .ومصانع البناء والأعمار

يعد مصنع إسفلت الموصل من أهم فروع شرآة آشور العامѧة للمقѧاولات الإنشѧائية فѧي وزارة                   .2
الأعمار الإسѧكان، ولѧه حصѧة آبيѧرة مѧن مسѧتوى أربѧاح الشѧرآة ، إذ يبلѧغ رأس مѧال المصѧنع                   

 دينѧار عراقѧي، ويعمѧل فيѧه         مليѧون ) 850(مليار دينار عراقي، وان إيراده السنوي يبلغ        ) 2.5(
 .6موظفاً) 120(ما يقرب من 

تزايѧѧدت أهميѧѧة منѧѧتج المѧѧزيج الإسѧѧفلتي الѧѧذي يسѧѧتخدم فѧѧي مجѧѧال تبلѧѧيط الطѧѧرق والمطѧѧارات           .3
 .والساحات وأعمال أآساء الطرق آأحد أساليب الصيانة للطرق المنفذة سابقاً

يѧѧر مѧѧن المعѧѧاب فѧѧي يعѧѧاني هѧѧذا المصѧѧنع مѧѧن نقѧѧص الخبѧѧرات فѧѧي إدارة الشѧѧراء ، ومѧѧن حجѧѧم آب .4
 . ، آما انه لم يتناول بالبحث سابقاً 7مشترياته

وقѧѧد شѧѧمل .    وبѧѧذلك ربمѧѧا يكѧѧون مصѧѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧل عينѧѧة بحѧѧث مناسѧѧبة فѧѧي مجѧѧال الشѧѧراء   
البحѧѧث جميѧѧع نشѧѧاطات وأقسѧѧام المصѧѧنع ، إلا انѧѧه ترآѧѧز علѧѧى جهѧѧود إدارة الشѧѧراء التѧѧي تبѧѧذل فѧѧي     

 . المصنع
 ولغايѧѧѧة 1/4/2007يѧѧѧة فقѧѧѧد شѧѧѧملت مѧѧѧدة الدراسѧѧѧة التѧѧѧي امتѧѧѧدت مѧѧѧن       أمѧѧѧا حѧѧѧدود البحѧѧѧث الزمان

 ، تضمنت ثلاثة أشهر معايشة ميدانية في مصѧنع إسѧفلت الموصѧل مѧن اجѧل إدراك         30/10/2007
 . البيانات التي يحتاجها البحث في جانبه العملي 

 
 :هيكل البحث: سابعاً 

                                           
  .1999 التقرير المرآزي السنوي لوزارة الإسكان 4
 تمتلك شرآة آشور العامة للمقاولات الإنشائية عدة معامل لصناعة الإسفلت تنتشر في محافظѧات               5

 .العراق
 .13/1/2006لعامة للمقاولات الإنشائية بتاريخ  تقرير الوحدة المالية في شرآة آشور ا6
 .10/1/2006 تقرير قسم النوعية في مصنع إسفلت الموصل بتاريخ 7



                ѧث، مشѧدف البحѧث، هѧة البحѧى أهميѧتملت علѧث،       تضمن البحث مقدمة اشѧية البحѧث، فرضѧكلة البح
آما اشتمل البحث على ثلاثة فصول حيѧث اهѧتم الأول   . أسلوب البحث، نطاق البحث وهيكل البحث   

بالإطار النظري من خѧلال الدراسѧات السѧابقة والمضѧامين الأساسѧية للشѧراء الصѧناعي ثѧم مراحѧل           
فيمѧا رآѧز الثالѧث علѧى     وتنѧاول الثѧاني المѧؤثرات البيئيѧة فѧي الشѧراء الصѧناعي،            . الشراء الصѧناعي  

آمѧѧا تضѧѧمن البحѧѧث ). الدراسѧѧة الميدانيѧѧة(تحليѧѧل مѧѧؤثرات الشѧѧراء البيئيѧѧة لمصѧѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧل  
خاتمة احتوت على مجموعة من الاسѧتنتاجات التѧي تѧم التوصѧل إليهѧا مѧن خѧلال البحѧث والتحليѧل،                       

 . وإعطاء التوصيات التي ينبغي الأخذ بها
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 المبحث الأول

 الدراسـات السـابقة
 

ليها خلال مدة البحث ، في مجال مؤثرات الشراء الصناعي البيئية التي تعد الموضوع      يتضمن هذا المبحث عرض بعض الدراسات السابقة التي أمكن الحصول ع
 :الرئيس للبحث ، سواء أآانت دراسات نظرية أم عملية التطبيق، وبما يفيد ويغني مسيرة البحث ويعززها، وآالاتي

 
  (Webster and Wind,1972)دراسة  -أ

 لشراء الصناعيالأنموذج العام لفهم سلوك ا: عنوان الدراسة
 و "ويبسѧѧتر"    تعѧѧد هѧѧذه الدراسѧѧة أول مѧѧن طѧѧور نموذجѧѧاً لسѧѧلوك الشѧѧراء الصѧѧناعي ، وباحثيهѧѧا     

عرفѧѧت هѧѧذه  .  همѧѧا اللѧѧذان أطلقѧѧا الموجѧѧة الأولѧѧى لفهѧѧم قضѧѧية الشѧѧراء الصѧѧناعي وسѧѧلوآه       "ونѧѧد"
  ѧѧاعلهم مѧѧل تفѧѧي ظѧѧين فѧѧخاص معينѧѧا أشѧѧرار يؤديهѧѧاذ قѧѧة اتخѧѧه عمليѧѧناعي بأنѧѧراء الصѧѧة الشѧѧع الدراس

 .أشخاص آخرين داخل محيط المنظمة الرسمي 
أشѧѧارت الدراسѧѧة إلѧѧى أن المنظمѧѧة المشѧѧترية مطمѧѧورة بكاملهѧѧا فѧѧي مجموعѧѧة المѧѧؤثرات         

وان تلѧك   . البيئيــة التي تتضمن القوى الاقتصادية، والتكنولوجية، والماديـة، والسياسية  والقانونيѧـة          
 .منظمة المشترية المؤثرات تسببها شرآات أعمال ومؤسسات أخرى غير ال

أجريت هذه الدراسة ميدانياً في شرآة فورد الأمريكية لصناعة محرآات الزوارق البحرية، وقد حاولت تحديد المؤثرات الشرائية لتلك الشرآة من اجل دعم 
 :توصلت الدراسة إلى عدة نتائج ، يمكن إيجاز أبرزها بالآتي . وتحسين سلوك شرائها الصناعي

 .اعي لأي منظمة عبارة عن نظام مفتوح يتفاعل مع النظام الأآبر البيئـة سلوك الشراء الصن .1
 :تفرض المؤثرات البيئية ضغوطاً مختلفة على المنظمات المشترية في أربعة اتجاهات هي .2

 . توفير وإتاحة المشتريات من السلع والخدمات - أ
لمجهزة ، مثل معدل  توليف وتشكيل ظروف العمل العامة لكل من المنظمات المشتريـة وا-ب

 .النمو الاقتصادي وسعر الفائدة والبطالة 
 تحديد قيم ورموز التعامل التي ترشـد وتوجه العلاقـات بين المنظمـات المشتريـة -ج

 . والمجهزة ، مثل القوانين والأنظمة الرسمية 
 . انسياب المعلومات وتدفقها إلى المنظمات المشترية -د

 . ة أن تتفادى ضغوط المؤثرات البيئيةلا تستطيع أي منظمة مشتري .3



أفادت هذه الدراسة البحث عن طريق تأآيدها أهميѧة المѧؤثرات الشѧرائية البيئيѧة وتحديѧدها                 
بالنسبة للمنظمة المشѧترية ، آمѧا أنهѧا بينѧت ابѧرز متغيراتهѧا الأساسѧية ، لكѧن هѧذه الدراسѧة رآѧزت                          

 .والفردية على مؤثرات الشراء الصناعي البيئية وأغفلت التنظيمية 
 
  (Anderson, Chu and Weitz,1987)دراسة  -ب

  بحث استكشافي-الشـراء الصـناعي :  عنوان الدراسة
    وجهت هذه الدراسة الأنظار خلال الثمانينيات من القرن الماضي نحو سلوك الشراء الصناعي ، إذ أشارت إلى أهمية الموضوع ومدى القصور الذي يعانيه ، حتى إن 

 .بهذه الدراسة " ويتز"و " جو"و " أندرسون" ذلك السلوك ليست معروفة بشكل آاف مما دعا لأن يقوم الباحثون الثلاثة متغيرات

مصنع آعينة عشوائية أخذت من شرآة آوست الأمريكيѧة    ) 21(جرت الدراسة ميدانياً في     
عي هѧѧي حداثѧѧة إذ افترضѧѧت الدراسѧѧة ثلاثѧѧة أبعѧѧاد لسѧѧلوك الشѧѧراء الصѧѧنا . للصѧѧناعات الإليكترونيѧѧة 

آمѧا افترضѧت أن مرآѧز الشѧراء هѧو مѧن يمتلѧك               . المشكلة ، المعلومات المطلوبة ، البدائل المتاحѧة         
 .التأثير الأآبر في تلك الأبعاد الثلاثة ، وفي عملية الشراء بالكامل 

 :     توصلت هذه الدراسة إلى عدة نتائج أبرزها ما يأتي 
ز الشراء في المنظمات الحكوميѧة المشѧترية دائمѧاً          يتخذ قرارات الشراء الصناعي أعضاء مرآ      .1

 .بشكل بطيء 
آمعيѧѧѧار أول ) أو اللاتأآѧѧѧد(يميѧѧѧل معظѧѧѧم أعضѧѧѧاء مرآѧѧѧز الشѧѧѧراء إلѧѧѧى أن يسѧѧѧتخدم المخѧѧѧاطرة   .2

 .وأساسي في تقييم بدائل الشراء المتاحة للتجهيز 
ء مصѧѧنع يحѧѧاول أن يعتمѧѧد الشѧѧرا ) 16(أظهѧѧرت الجهѧѧود البحثيѧѧة فѧѧي إجمѧѧالي عينѧѧة البحѧѧث أن    .3

مصانع تحاول أن تعتمد الشراء بالنوعية الأفضل ، وان مصنع واحѧد            ) 4(بالسعر الأقل ، وان     
 .فقط يحاول أن يعتمد الشراء بضمان موعد التجهيز 

يرغب معظم موظفي الشراء شخصياً بالتعامل مع مجهزين جدد لѧم يѧوردوا سѧابقاً أي بضѧاعة                   .4
 .للمنظمة المشترية 

لمهندسين نفوذاً آبيراً في مرآز الشراء ، مقابل المشѧترين آѧوآلاء            يمتلك المؤثرون آالفنيين وا    .5
 . الشراء الذين يمتلكون النفوذ الأقل في مرآز الشراء 

أفادت هذه الدراسة البحث عن طريق تأآيدها على ضرورة تحديد المؤثرات التنظيمية للمنظمات المشترية ، 
ظف فيه ، وآذلك أوضحت نوع المعلومات التي يحتاجها تنفيذ وظيفة آما أنها بينت أهمية مرآز الشراء فيها ودور آل مو

 .الشراء في المنظمة ، لكن هذه الدراسة رآزت على مؤثرات الشراء الصناعي التنظيمية وأغفلت البيئية 

 
   (Moller,1993)دراسـة -ج

 سلوك الشراء الصناعي والتعقيد الفني للمشتريات :عنوان الدراسة
دراسة وصف سلوك الشراء الصناعي لمصنعين أمريكيين مختلفين آلياً من حيث التعقيد الفني للمنتجات التي يشتريها آل منهما، وتطبيقات الشراء فيهما     حاولت هذه ال

. تها من مجهز معين إلى مجهز آخروقد وجهت الدراسة الأنظار نحو التكاليف التحويلية التي تتحملها المنظمات المشترية عندما تقرر               أن تحول مشتريا. 
 . في مرآز الشراء لتحديد وتسجيل تلك التكاليف - آالسكرتارية –وأشارت إلى دور                       المراقبين 

طلب ذلك وجود افترضت هذه الدراسة أن الاختلافات المهمة في تطبيقات الشراء الصناعي تظهر عندما يكون التعقيد الفني للمشتريات واضحاً ، ويت
آما افترضت أن التعقيد الإداري في وظيفة . موظفي شراء أآثر ، واشتراك عدة وظائف في الشرآة بعملية الشراء ، وحتى هرمية التنظيم في قسم الشراء ربما تزداد

ة ، وبمستوى منخفض عندما تواجه موقف الشراء المباشر ، الشراء ينشأ بفعل مواقف الشراء ، إذ يصبح بمستوى مرتفع عندما تواجه الشرآة موقف الشراء للمهمة الجديد
 .وبمستوى متوسط عندما تواجه موقف الشراء المحور 

وجدت هذه الدراسة أن بعض المجهزين يتعامل بشكل سري مع أحد المѧؤثرين آالمهنѧدس               
لا في مرآز الشراء ، حتى لا يكشف عن العيوب الفنية في المشتريات التѧي يوردهѧا ذلѧك المجهѧز إ           

آمѧا وجѧدت الدراسѧة أن دور المشѧترين آوآيѧل الشѧراء آبيѧر فѧي                  . بعد أن يتم تنفيѧذ صѧفقة الشѧراء          
 .موقف الشراء المباشر ، وصغير في موقفي الشراء المحور والشراء للمهمة الجديدة 



توصلت الدراسة إلى أن سلوك الشراء الصناعي يتصف بالبساطة والѧروتين عنѧدما تتميѧز              
آمѧѧا توصѧѧلت إلѧѧى أن وجѧѧود العلاقѧѧات القويѧѧة والمسѧѧتقرة فѧѧي المѧѧدى .  فنѧѧي قليѧѧل المشѧѧتريات بتعقيѧѧد

 .الطويل بين المنظمة المشترية ومجهزها آفيل أن يذلل مشكلة التعقيد الفني للمشتريات 
أفѧѧادت هѧѧذه الدراسѧѧة البحѧѧث بتأآيѧѧدها علѧѧى ضѧѧرورة توثيѧѧق وتقويѧѧة العلاقѧѧة بѧѧين المنظمѧѧة    

 ѧѧѧن بوسѧѧѧا ، إذ يمكѧѧѧترية ومجهزهѧѧѧرائية   المشѧѧѧؤثرات الشѧѧѧة المѧѧѧه المنظمѧѧѧة أن تواجѧѧѧك العلاقѧѧѧاطة تل
وتتصѧѧدى لهѧѧا بѧѧدلاً مѧѧن أن تسѧѧتجيب لهѧѧا دائمѧѧاً ، لكѧѧن هѧѧذه الدراسѧѧة لѧѧم توضѧѧح آيѧѧف يمكѧѧن أن تبنѧѧي  

 .     المنظمة المشترية علاقة وثيقة وقوية مع المجهز 
 
 (Volkva,2001)ة ـدراس -د

 شراء بشرية ذات جودة برنامج لأجل قوة 10015الآيزو : عنوان الدراسة
 Nadejda Volkva    أجريت هذه الدراسة في روسيا الاتحادية من قبل المهندس الروسي 

الذي حاول فيها أن يعالج مشكلة ضعف إتباع ضوابط متطابقة تدعم سياسة تدريب الأفراد في 
تمدتها إدارة الشراء لمعظم الشرآات الروسية وعلى وفق إستراتيجية إصلاحات السوق التي اع

 .الحكومة الروسية في مطلع الألفية الثالثة الميلادية 
   وان الهدف من إجراء هذه الدراسة هو تطوير سياسات تدريب الأفراد على الشراء الصناعي 

 وبما يؤدي إلى 10015في الشرآات الروسية وعلى وفق سلسلة المعايير التي حددتها الآيزو 
 .ي روسياإصلاحات بالمستوى الكلي للتدريب ف

 في الشرآات الروسية 10015وقد توصلت إلى مجموعة استنتاجات أبرزها أن استخدام الآيزو 
 :يتوقع له أن يحقق الأهداف الآتية

 .تحسين جودة أداء القوى العاملة الروسية) 1   (
أن يخدم آأساس لخلق أرضية لمعايير التدريب على الشراء الصناعي الموجودة في ) 2   (

 .روسيا
 .أن يوجه تنظيم الحكومة للتدريب) 3  ( 

 .أن يوفر الدعم والإسناد للقوة العاملة المدربة على أساسه مما يؤدي إلى حرآة عمل أوسع) 4   (

 : أما أهم التوصيات والمقترحات التي وضعتها فيمكن إيجازها آما يأتي
دة أداء  آنظام دولي آفء يضمن جو10015دعم الحكومة الروسية لاستخدام الآيزو  .1

 .الأفراد في مجال إدارة الشراء الصناعي 
قيام معهد المعايير القومية الروسي بالتعاون مع وزارة العمل الروسية بإعداد وإصدار  .2

توصيات للشرآات الروسية التي تدرب عامليها داخلياً بضرورة أن تعتمد على                 
الشرآات التي تقوم ذاتياً بتنفيذ عمليات  في ذلك وبما يؤدي إلى زيادة عدد 10015الآيزو 

 .10015شرائها والتي تستخدم الآيزو 
 إلزامياً على جميع الشرآات الصناعية الروسية بدءاً من 10015جعل استخدام الآيزو  .3

 .  2002العام 
  )Jianfu,2002(دراسـة  -ز

ارد بزيادة إنتاجية المو ISO-10015علاقة المواصفة الدولية : عنوان الدراسة
 ) .Zhongyuan(و ) Haier(البشرية في إدارة الشراء الصناعي للشرآتين 

 Yu Jianfu" يو جيانفو"    أجريت هذه الدراسة في جمهورية الصين الشعبية من قبل الباحث 



وذلك بهدف بيان آيفية زيادة إنتاجية الموارد البشرية في مجال الشراء الصناعي من خلال 
 ، وان أهم النتائج والاستنتاجات ISO-10015بيق المواصفة الدولية التدريب المعتمد على تط

 : التي توصلت إليها هذه الدراسة فيمكن إيجاز أبرزها آما يأتي
و ) Haier(ظهر وجود علاقة قوية بين اعتماد إدارة الشراء الصناعي في الشرآتين  .1

)Zhongyuan(  على المواصفة الدولية ISO-10015زيادة نشاطهما التدريبي و
في %) 9(إنتاجية القوى العاملة فيهما ، فقد بلغت نسبة الزيادة في إنتاجية العمال 

) Zhongyuan(في المجموعة الصناعية %) 7( و(Haier)المجموعة الصناعية 
 آنظام معتمد لتدريب الشراء فيهما مقارنةً 10015خلال العام الأول من اعتماد الآيزو 

في العام لكلتا المجموعتين الصناعيتين %) 3(إلى %) 2(بنسبة زيادة تتراوح من 
 .بأنظمة وإجراءات التدريب السابقة 

زيادة قدرة المجموعتين الصناعيتين على دخول أسواق جديدة في الشرق الأوسط  .2
وأوربا والمنافسة فيهما نتيجة زيادة إنتاجية قواها العاملة في مجال الشراء وتحسن جودة 

-ISOى برامج الشراء الصناعي في ظل المواصفة الدولية أدائها نتيجة تدريبهم عل
10015.  

 : أما أهم التوصيات والمقترحات التي أشارت إليها هذه الدراسة فيمكن إيجازها آما يأتي
 في جميع الأقسام التدريبية للمنشآت ISO-10015تعميم تطبيق المواصفة الدولية  .1

 .الحكومية وغير الحكومية
 ISO-10015شآت والشرآات الصينية حول المواصفة الدولية عقد مؤتمر موسع للمن .2

 .Zhongyuan) و (Haierوأهمية تطبيق وعرض تجربة المجموعتين الصناعيتين 
 من قبل معهد الصين ISO-10015إقامة حلقات دراسية حول المواصفة الدولية  .3

 التدريبي المتخصص تستهدف إدارات SETCالوطني للتقييس بالاشتراك مع مرآز 
 .التدريب على الشراء الصناعي في المنشآت والشرآات الصينية

 
  (Emma and Louise,2002)دراسـة  -ط

 آيف تؤثر التجارة الإليكترونية في سلوك المنظمات المشترية:  عنوان الدراسة
    وجهت هذه الدراسة الأنظѧار نحѧو الاسѧتغلال الجديѧد للانترنيѧت الѧذي يتمثѧل فѧي آونѧه الوسѧيلة                       

إذ افترضѧѧت .  والأرخѧѧص فѧѧي دخѧѧول الأسѧѧواق وشѧѧراء الخѧѧدمات والسѧѧلع الماديѧѧة منهѧѧا        الأسѧѧرع
الدراسѧѧѧة أن التجѧѧѧارة الإليكترونيѧѧѧة أهѧѧѧم مѧѧѧؤثرات الشѧѧѧراء الصѧѧѧناعي التѧѧѧي لابѧѧѧد أن  تسѧѧѧتجيب لهѧѧѧا  

 .وان الشراء الإليكتروني هو المتغير الأساسي في تلك المؤثرات . المنظمات المشترية 
ار صحة فرضيتها ميدانياً في أربѧع شѧرآات اسѧكندنافية لصѧناعة             حاولت هذه الدراسة اختب   

وشѧرآة  " نوفѧـو "فѧي السѧويد ، وشѧرآة        " أطلѧس "وشѧرآة   " ارآسون"الأغذية المعلبة ، هي شرآة      
وتوصѧѧلت الدراسѧѧة إلѧѧى عѧѧدة نتѧѧائج بخصѧѧوص آѧѧل شѧѧرآة ، يمكѧѧن إيجѧѧاز  . فѧѧي الѧѧدانمرك " فالѧѧـك"

 :أهمها بالآتي 
 شرآة ارآسون .1

شرآة بضـرورة امتلاك جميع موظفي الشراء فيها للمهـارات والمعارف  تعتقد إدارة ال
اللازمة للتعامل مع الأدوات والتقنيات الحديثة التي قدمتها التكنولوجيا في مجال معلومات 

الشراء ، إذ عن طريقها يمكن أن تتطلع الشرآة على ابرز ما يسـتجد في مجال صناعة 
 .مشترياتها بشكل سريع وسهل 

 طلسشرآة أ .2
تعتقد إدارة الشرآة إن مديرها التنفيذي الأعلى فقط هو من ينبغي عليه أن يتعلم ويمتلك 



المهارات والمعارف اللازمة للتعامـل مع المجهزين في ظل التجارة الإليكترونية ، لأن 
الانترنيت يوفر الكثير من المعلومات عن المجهزين التي ربما آانت غير دقيقة ، مما قد 

آما تعتقد إدارة الشرآة بضرورة وجود استشاري . اتخاذ قرار شراء ضعيف يؤدي إلى 
 .شراء واحد يساعد مديرها الأعلى 

 شرآة نوفـو .3
تشجع إدارة الشرآة استخدام الشراء الإليكتروني ، لأنه يساعدها في تحسـين مسـتوى 

منحها ذلك إذ ي. ربحيتها عن طريق العطاءات التنافسية التي تصلها بواسـطة الانترنيت 
 .  فرصة التقييم الجيد لبدائل الشراء المتاحة واختيار العطاء الأآثر ملائمة لاحتياجاتها 

  شرآة فالـك .4
تعارض إدارة الشرآة أن تستخدم الشراء الإليكتروني وترفض أن تعرض احتياجاتها من 

تخدام ذلك المشتريات في الانترنيت ، لان ذلك قد يمكن المنافسين من آشف احتياجاتها واس
 .لذا تحاول هذه الشرآة أن تبني علاقات وثيقـة مع اقل عدد ممكن من المجهزين . ضـدها 

أفادت هذه الدراسة البحث بتأآيدها على أحد المفاهيم الحديثة في مجال الشراء والذي يتمثل بالشراء الإلكتروني ، إذ جعلته أحد المؤثرات التكنولوجية 
لكن هذه الدراسة لم تتطرق إلى . شترية ، آما أنها أآدت على ضرورة أن تمتلك المنظمة آادر شراء متمرس في استخدام الحاسوب والانترنيت المهمة في المنظمة     الم

 .إمكانية الاتصال الإلكتروني بين المنظمات المشترية نفسها ، وقد أوضحت إمكانية الاتصال الإلكتروني بين المنظمة المشترية والمجهز فقط 

 
  (Asa,2002)دراســة  -ل

  سلوك الشراء الصناعي للشرآات السويدية الكبيرة :عنوان الدراسة 
    نبهت هذه الدراسة للنقص الواضح في البحوث التي ترتبط بسلوك الشراء الصناعي بشكل عام ، والتي ترآز على المشتريات من الخدمات التعليمية بشكل خاص ، في 

 . لشرآات السويدية لتلك الخدمات الوقت الذي تزايدت حاجة ا

" فنѧادق سѧكاندك   "آبيѧرة هѧي شѧرآة        جرى تطبيق هذه الدراسة فѧي أربѧع شѧرآات سѧويدية           
إذ تѧم تبنѧي     " . أس أي بي للسياحة   "، وشرآة   " وارسون للأثاث "، وشرآة   " نقليات فيليا "وشرآة  

ءات المباشѧرة بѧين     مدخل دراسة الحالة ، وتحصيل البيانات عن طريق الملاحظѧة الشخصѧية واللقѧا             
 .موقع وظيفي في الشرآات الأربع) 29(منفذ الدراسة وذوي العلاقة في 

) 11(وجدت الدراسة أن عملية الشراء الصناعي لمعظѧم تلѧك الشѧرآات آانѧت تتكѧون مѧن          
 .مرحلة متعاقبة ، آما وجدت اختلافات واضحة بين أدوار أعضاء مرآز الشراء فيها 

ة اختيار المجهز يجري التخطѧيط لهѧا بإحكѧام ودقѧة ، لأنهѧا               افترضت هذه الدراسة أن عملي    
 :ليست عملية اعتيادية عابرة ، وإنها تتكون من خمس مراحل متتابعة هي 

 . البحث عن المجهزين -1
 . تحديد المجهزين الذين يحتمل أن تتعامل المنظمة المشترية معهم -2
 . التقييم الأولي للمجهزين -3
 .ذي وقع عليه الاختيار  الاتصال بالمجهز ال-4
 . تقييم العطاءات المقدمة واختيار أفضلها -5

وجدت الدراسة أن معظم أعضاء مرآز الشراء في الشرآات موضوع البحث آان يرآز على شرآات المجهز والخدمات التي تقدمها ، في بداية عملية 
 . هز وموظفيه الذين يقدمون تلك الخدمات الاختيار ، لكن بمرور الزمن يتبدل انتباهه تدريجياً نحو خدمات المج

. أشارت الدراسة إلى وجود معايير معينة تستخدم في تقييم ومقارنة المجهѧزين المحتملѧين               
، "معيѧار الاختيѧار والѧرفض     "إذ يتقرر قبول المجهز أو رفضه في ضوء معيار معѧين يطلѧق عليѧه                

وقد توصلت الدراسة إلѧى وجѧود       . يختلف هذا المعيار في مرحلة وأخرى من مراحل عملية الشراء         
 . اختلاف دائم بين أعضاء مرآز الشراء بشان تطبيق معيار الاختيار والرفض

آما وجدت أن المراحل النهائية من عملية الشѧراء تتضѧمن تقيѧيم أداء المجهѧز، وان معيѧار              
 التѧي يكѧون     ذلك التقييم عادة يكون واضحاً ومعروفاً بخلاف المراحѧل الابتدائيѧة مѧن عمليѧة الشѧراء                

وأن المجهѧѧزين الجѧѧدد آѧѧان تقيѧѧيمهم يجѧѧري    . فيهѧѧا معيѧѧار التقيѧѧيم صѧѧعب الإدراك أو غيѧѧر واضѧѧح    



وان المجهѧز  . بأسلوب أآثر تفصيلاً ، ويمكن أن يرفض المجهز بسѧهولة فѧي بدايѧة عمليѧة الاختيѧار               
 .المعروف غالباً يجري اختياره عندما تواجه الشرآة ضيقاً في الوقت المتاح للشراء

وصت الدراسة بضرورة بناء علاقات طويلة المدى مع المجهزين للمشتريات الرئيسة نظراً لأهمية تلك العلاقات بالنسبة للمنظمة التي تشتري الخدمات التعليمية أ
 .، آما أوصت بضرورة التأآيد على عملية البحث عن المجهزين الجدد للمشتريات الجانبية بين حين وآخر 

البحث بتأآيدها أهمية تحديد وتدقيق مراحل عملية الشراء الصناعي وخطوات آل مرحلة ، لكن هذه الدراسة توسعت بالتعريف والتفصيل أفادت هذه الدراسة 
 .خطواتها لمرحلة تحليل المجهز وخطواتها في عملية الشراء الصناعي ، وأغفلت أو عانت من بعض القصور في مجال التعريف بالمراحل الأخرى للعملية والتأآيد على 

 
  (Bayle, 2003)دراســة  -هـ

اثѧѧر الانترنيѧѧت فѧѧي سѧѧلوك الشѧѧراء الصѧѧناعي للمشѧѧاريع المتوسѧѧطة      : عنѧѧوان الدراسѧѧة 
 والصغيرة الحجم 

أوردت هѧѧѧذه الدراسѧѧѧة أن سѧѧѧلوك الشѧѧѧراء الصѧѧѧناعي يقѧѧѧع ضѧѧѧمن مجѧѧѧالات حقѧѧѧل التسѧѧѧويق 
بهѧا المنظمѧات  الصѧناعية    ، وان تحليل ذلك السѧلوك لابѧد أن يعѧالج الكيفيѧة التѧي تشѧتري             8الصناعي

وإن سѧѧلوك . الخѧѧدمات والسѧѧلع التѧѧي تحتاجهѧѧا ، ووصѧѧفته بأنѧѧه عمليѧѧة اتصѧѧال واتخѧѧاذ قѧѧرار معقѧѧدة    
الشѧѧراء الصѧѧناعي يجѧѧري فѧѧي إطѧѧار مѧѧدة زمنيѧѧة محѧѧددة ويتضѧѧمن اشѧѧتراك بعѧѧض أعضѧѧاء المنظمѧѧة 

 .ويتطلب إقامة علاقات مع مؤسسات ومنظمات أخرى
 المدراء التي ترتبط باستخدام شرآاتهم للانترنيѧت فѧي          تهدف هذه الدراسة إلى تقصي آراء     

وافترضѧѧت أن سѧѧلوك الشѧѧراء الصѧѧناعي سѧѧيتغير عنѧѧدما      . مجѧѧال الشѧѧراء والاتصѧѧال بѧѧالمجهزين    
لكنها برهنت عكس ذلك، إذ وجد أن مراحل عمليѧة الشѧراء الصѧناعي    . تستخدم المنظمة الانترنيت    

ليل المجهѧز قѧد ازدادت بسѧبب ظهѧور الانترنيѧت            لم تتغير ولكن مصادر المعلومات التي ترتبط بتح       
 .الذي مكن المنظمات من البحث عن مجهزين محتملين بشكل أوسع
متوسѧطة وصѧغيرة   ) أو فѧروع (أجريت هذه الدراسة في ثلاث شرآات أسѧبانية تمتلѧك مشѧاريع         

 :الحجم ، مبررة ذلك الاختيار بما يأتي 
تغناء عن استخدام الانترنيѧت فѧي أسѧبانيا         صارت الشرآات المشترية الحاضرة لا تستطيع الاس       -

 .، خاصة بعد أن تطورت تكنولوجيا الاتصال وتقدمت بشكل واضح 
مѧن الشѧѧرآات التѧѧي تعمѧѧل فѧѧي أسѧبانيا تمتلѧѧك مشѧѧاريع متوسѧѧطة وصѧѧغيرة الحجѧѧم،   %) 99( إن  -

مѧѧن السѧكان هنѧѧاك يعتمѧدون فѧѧي حيѧѧاتهم علѧى بيѧѧع أو شѧراء منتجѧѧات تلѧѧك     %) 80(وان حѧوالي  
 .الشرآات 

ولقد آشفت الدراسة عن تأثير الانترنيت في سلوك الشراء الصناعي وحددت ذلك التأثير 
 :   فيما يأتي 

 .زيادة المصادر المعلوماتية التي يمكن أن تستخدم في مجال البحث عن المجهزين  .1
 هم من يلعب الأدوار الأآثر أهمية والأوسع في مرآز الشѧراء            Influencers صار المؤثرون  .2

 الѧѧذين صѧѧارت أدوارهѧѧم الأقѧѧل أهميѧѧة بسѧѧبب    Gatekeepers تراجѧѧع دور المѧѧراقبين ، مقابѧѧل 
 .توافر المعلومات وإتاحتها على الانترنيت 

تدني أهمية الموقع الجغرافي آمعيار في اختيار المجهѧز ، وتزايѧد أهميѧة معيѧار المقѧدرة الفنيѧة                  .3
 .للمجهز المحتمل أن تتعامل معه المنظمات 

 بين المجهز الدولي والمحلي على الفوز بطلب المنظمات التѧي تحѧاول أن            تزايد وتيرة المنافسة   .4
 .تشتري في الأسواق الصناعية ، وتأآيد جهودهم في تخفيض تكاليف تسليم تلك  الطلبات 

                                           
 على خلاف ما أوردته دراسѧات أخѧرى بشѧأن تبعيѧة موضѧوع سѧلوك الشѧراء الصѧناعي إلѧى مجѧالات حقѧل إدارة               8

 .المواد 



توصلت هذه الدراسة إلى أن أهѧداف الشѧراء التقليديѧة لѧم تتغيѧر حتѧى بعѧد أن ظهѧر الانترنيѧت،           
والشѧѧراء بالنوعيѧѧة الأفضѧѧل لا يѧѧزالان فѧѧي موقѧѧع يتصѧѧدر تلѧѧك      وان هѧѧدفي الشѧѧراء بالسѧѧعر الأقѧѧل   

 2003من مديري المشѧاريع فѧي الشѧرآات الأسѧبانية عѧام             %) 80(آما توصلت إلى أن     . الأهداف  
يعتقدون بوجوب استخدام الانترنيت فѧي مجѧال الشѧراء الصѧناعي ، وتوقعѧت أن ترتفѧع النسѧبة إلѧى             

  .         2005بحلول عام %) 90(
دراسة بضرورة إجراء دراسات مشابهة لها بعد عدة سѧنوات لأنهѧا لѧم توفѧق فѧي                  أوصت ال 

قياس اثر الانترنيت في سلوك الشراء الصناعي بسبب الطبيعة المعقѧدة لѧذلك السѧلوك الѧذي يتطلѧب          
 .التحليل المعمق والتفصيلي 

أفѧѧѧادت هѧѧѧذه الدراسѧѧѧة البحѧѧѧث فѧѧѧي مجѧѧѧال توجيѧѧѧه الأنظѧѧѧار إلѧѧѧى أهميѧѧѧة دراسѧѧѧة المѧѧѧؤثرات   
نولوجية فѧي الشѧراء الصѧناعي ، لكѧن الدراسѧة تناولѧت جانѧب صѧغير مѧن تلѧك المѧؤثرات الѧذي              التك

 .   تمثل بالانترنيت فقط 
 

  (Huovinen, Kiiras and Wichmann,2003)دراسة  -و

 نمذجة السلوك الشرائي لشرآات البناء في الأسواق الأوربية :عنوان الدراسة
 الدراسة من جانب البيع والتسويق ، وقد أشارت إلى أن     جاءت الجهود المبذولة لإنجاز هذه

عملية تحليل سلوك الشراء الصناعي عملية يجريها البائع أو المجهز وليس المشتري 
الصناعي، لان الهدف منها معرفة ما تتأثر به المنظمات المشترية وبالتالي استخدامه في 

 .صالح المجهز عندما يحاول البيع والترويج لمنتجاته 
    أجريت هذه الدراسة ميدانياً في شرآتين أوربيتين تعمѧلان فѧي صѧناعة مѧواد البنѧاء تقѧع الأولѧى                     
فѧѧي ألمانيѧѧا وتقѧѧع الثانيѧѧة فѧѧي بولنѧѧدا ، وقѧѧد تناولѧѧت تحليѧѧل سѧѧلوآهما الشѧѧرائي للمѧѧدة المحصѧѧورة بѧѧين   

 .، وذلك لصالح مجهزي مواد البناء في بريطانيا ) 1998(و ) 1993(عامي 
سѧѧة أن دخѧѧول مجهѧѧزو المѧѧواد الإنشѧѧائية إلѧѧى أسѧѧواق أجنبيѧѧة جديѧѧدة يعتمѧѧد علѧѧى  افترضѧѧت الدرا

لكنهѧѧا لѧѧم تثبѧѧت ذلѧѧك ، إذ وجѧѧدت أن  . الأسѧѧعار والنوعيѧѧة التѧѧي تѧѧرتبط بمنتجѧѧاتهم المعروضѧѧة للبيѧѧع   
 .سمعة المجهز وعلامته التجارية هي الأهم والأآثر تأثيراً في هذا المجال 

 بمواضѧѧيع الشѧѧراء والѧѧنقص الواضѧѧح فѧѧي الجهѧѧود    لقѧѧد أآѧѧدت الدراسѧѧة علѧѧى ضѧѧعف الاهتمѧѧام   
المبذولѧة فѧѧي مجѧال رصѧѧد السѧلوك الشѧѧرائي للمنظمѧѧات وبالتѧالي فѧѧان الهѧدف مѧѧن هѧذه الدراسѧѧة هѧѧو       
محاولѧѧة وضѧѧع نمѧѧوذج عѧѧام موحѧѧد للشѧѧرآات الأوربيѧѧة بشѧѧان سѧѧلوك شѧѧرائها الصѧѧناعي وبمѧѧا يمكѧѧن  

ن نمذجѧة السѧلوك الشѧرائي لجميѧع     لكنهѧا وجѧدت أ  . المجهز البريطاني من دخول الأسواق الأوربية  
الشѧѧرآات الأوربيѧѧة مسѧѧألة صѧѧعبة ، بسѧѧبب الفѧѧروق الثقافيѧѧة السѧѧائدة فѧѧي المجتمعѧѧات الأصѧѧلية لتلѧѧك   

إذ وجدت الدراسة أن الشѧرآات الألمانيѧة لا تفضѧل التعامѧل مѧع مجهѧز غيѧر ألمѧاني بسѧبب                       . البلدان
هѧزين محليѧين ، علѧى خѧلاف مѧا        تعصب مديريها العالي لانتمائهم العرقي ورغبѧتهم فѧي تشѧجيع مج           

وجد في الشرآات البولندية من استعداد للتعامل مع المجهزين غير بولنديين لكن بشѧرط أن يكونѧوا                 
وذلѧѧك مѧѧا يشѧѧكل العقبѧѧة الكبيѧѧرة أمѧѧام المجهѧѧز البريطѧѧاني عنѧѧد محاولتѧѧه دخѧѧول الأسѧѧواق    . أوربيѧѧين 
 .الأوربية 

صѧѧѧيلي يتنѧѧѧاول فيѧѧѧه المѧѧѧؤثرات   أوصѧѧѧت هѧѧѧذه الدراسѧѧѧة بضѧѧѧرورة إجѧѧѧراء المجهѧѧѧز لتحليѧѧѧل تف   
الاجتماعية في عملية الشراء الصناعي ، والتي يعد الوقوف على جذورها قضية مهمة جѧداً بسѧبب                 

 .الفروق الثقافية الموجودة بين الأفراد وبين المنظمات وتحديداً قضية الولاء للبلد الأصلي



ثرات البيئيѧѧة فѧѧي أفѧѧادت هѧѧذه الدراسѧѧة البحѧѧث عѧѧن طريѧѧق تأآيѧѧدها علѧѧى ضѧѧرورة تنѧѧاول المѧѧؤ    
الشراء الصناعي، لكن الدراسة لم تبين آيف يمكن قياس تلك المѧؤثرات مѧن اجѧل تحليلهѧا وهѧذا مѧا                      

 .سيتم تناوله في الدراسة ضمن هذا البحث
 ) 2008الطائي والعبادي ، (دراسـة  -ي

 الدور الإستراتيجي لإدارة الجودة الشاملة في إدارة علاقات التجهيز: عنوان الدراسة
إلى توضيح الدور ه الدراسة ، التي أجريت آدراسة تطبيقية في معمل بيبسي الكوفة ،  هذت سع  

ت الدراسة الإستراتيجي الذي تمارسه إدارة الجودة الشاملة في إدارة علاقات التجهيز ، وقد اعتمد
سة بين جاءت مشكلة هذه الدراوقد على آراء عينة من الأفراد العاملين في معمل بيبسي الكوفة ، 

محورين أساسين وهما الدور الإستراتيجي لإدارة الجودة من جهة وإدارة علاقات التجهيز من 
 : جهة أخرى لذا تكمن مشكلة الدراسة في الإجابة عن التساؤلات الآتية

 . هل لمبدأ الترآيز على الزبون دور في إدارة علاقات التجهيز -1
 . ت التجهيزهل لمبدأ التحسين المستمر دور في إدارة علاقا -2
 . هل لمبدأ الترآيز على العملية دور في إدارة علاقات التجهيز -3

وتهدف الدراسة إلى تحقيق عدة أهداف منها زيادة رضا الزبون وذلك من خلال الترآيز على 
زيادة ولاء الزبون للمنتج الذي تقدمه المنظمة وفقاً لفلسفة إدارة ، مبادئ إدارة الجودة الشاملة

ة، إيجاد القيمة النهائية للزبون وفقاً لخطط الجودة الموجودة في المنظمة وإمكانية الجودة الشامل
 . تحسين هذه الخطط بما يلاءم تحقيق قيمة عالية للزبون والمجهز

وقد اعتمدت الدراسة أنموذجاً افتراضياً تمَّ بناؤه بعد مراجعة وتحليل الأدبيات ذات 
 .وقد انبثقت عنها مجموعة من الفرضيات الفرعيةالعلاقة بالموضوع في إطار فرضية رئيسة 

وآذلك تم استخدام مجموعة من الأساليب الإحصائية في تحليل البيانات اعتماداً على مقياس 
ليكرت الخماسي في تصميم استمارة الاستبيان ومعامل ارتباط لتحديد العلاقة بين متغيرات 

 . (SPSS, V.10)ج ألحاسوبي  وتم الحصول على النتائج باستخدام البرنامدراسةال
ل أهم تنسجم مع نتائج التحليالتي توصيات ت الدراسة مجموعة من الاستنتاجات والوقدم

مبدأ (أتضح بأن هنالك علاقة ارتباط قوية بين مبادئ إدارة الجودة الشاملة : هذه الاستنتاجات آان
، وإدارة )على التحسين المستمرالترآيز على الزبون ، مبدأ الترآيز على العملية ، مبدأ الترآيز 

وتدل هذه العلاقة على اهتمام ) رضا المجهز ، ولاء المجهز ، قيمة المجهز(علاقات التجهيز 
المنظمة مجتمع الدراسة بهذه المبادئ التي تساهم في تحقيق التفوق التنافسي على باقي الشرآات 

 .المنافسة
مبادئ إدارة الجودة الشاملة وخاصة في ضرورة تطبيق  بينما قدمت الدراسة توصية ب      

 .المنظمات التي تسعى إلى تحقيق التفوق التنافسي على باقي المنظمات



 المبحث الثاني
 مضامين الشراء الصناعي

 
يتطلѧѧѧب تحليѧѧѧل مѧѧѧؤثرات الشѧѧѧراء الصѧѧѧناعي توضѧѧѧيح مفهѧѧѧوم الشѧѧѧراء وعلاقتѧѧѧه بالشѧѧѧراء    

نظمات الأعمال بمѧا فѧي ذلѧك التعѧرف علѧى            الصناعي، والأهمية الإستراتيجية لوظيفة الشراء في م      
ابرز التطورات التي حدثت في مهѧام تلѧك الوظيفѧة خѧلال المѧدة الماضѧية مѧن الѧزمن ، آمѧا يتطلѧب                       

 :أيضاً أن تفهم الأنواع الرئيسة للمشترين الصناعيين في أسواق الأعمال وهي آالآتي 
 

 مفهوم الشراء والشراء الصناعي: اولاً 
        Industrial Buying and Buying Concept        

لكنѧه لѧيس حѧدثاً عѧابراً ، بѧل هѧو             .      ربما يكون الشراء عملاً ما يفعله آل منا ، وآѧل يѧوم تقريبѧاً                
 ، أي أن الشѧѧراء لا (Bale,2003,P:17)عمليѧѧة لهѧѧا مراحѧѧل وخطѧѧوات واضѧѧحة وقابلѧѧة للتحديѧѧد     
 مѧن اجѧل إشѧباع أو        – علѧى حѧد سѧواء        –ات  يؤدى جزافاً ودون مبرر ، بل يقوم به الأفراد والمنظم         

وينبغي التمييز بين مفهوم آѧل مѧن الشѧراء والشѧراء الصѧناعي، إذ أن        . تلبية احتياجات معينة لديهم     
 :وتتضمن دراسة الشراء تناول موضوعين رئيسين هما. مفهوم الأول اآبر وأوسع من الثاني 

 )  شتريالذي يتناول المستهلك النهائي آم(الشراء الاستهلاآي  -1
 )الذي يتناول منظمة الأعمال آمشتري(الشراء الصناعي  -2

ومѧѧع أن المѧѧؤثرات البيئيѧѧة فѧѧي الشѧѧراء الصѧѧناعي هѧѧي موضѧѧوع البحѧѧث ، إلا أن دراسѧѧة        
 أن يجѧѧري تمييѧѧزه عѧѧن الشѧѧراء    - لكѧѧي يمكѧѧن إدراك مفهѧѧوم الشѧѧراء    -الشѧѧراء الصѧѧناعي تتطلѧѧب   

علѧى وفѧق ظѧروف عمليѧة الشѧراء التѧي            الاستهلاآي الذي يختلف عنه ببعض الخصائص الأساسية        
: يجري تنفيذها وطبيعة الأسواق التي يشترى منها ، ويمكن إيجاز أبرز تلѧك الاختلافѧات آمѧا يѧأتي                  

(Honerkamp,2002,P:8)  
 . تشترك أطراف عدة في عملية الشراء الصناعي  .1
  .9الموازنة المالية بالنسبة للمشتري الصناعي/ الكلف /  أهمية الربح  .2
 .و الشراء أآثر وضوحاً وتمييزاً في الشراء الصناعي  موظف .3
 . عملية الشراء الصناعي أآثر تعقيداً  .4

  (Nickels,McHugh and McHugh,2002,P:416): فضلاً عن الاختلافات الآتية
 . عدد الزبائن في الأسواق الصناعية أقل  .5
 . حجم الشراء الصناعي اآبر  .6
 . أعلى  الترآز الجغرافي للمجهزين الصناعيين .7
 . المشتري الصناعي أآثر عقلانية واقل عاطفية عند الشراء  .8
 . يميل اغلب المجهزين الصناعيين إلى أن يبيعوا منتجاتهم بشكل مباشر إلى المصنعين  .9

 .التأآيد على البيع المباشر أآثر في الأسواق الصناعية .10
     

القيمة  من خلال دراسة مفهوم عي    ويمكن توضيح دور الشراء آنشاط هام في المشروع الصنا
المنافع التي تتحقق على  في الصناعة ، والتي يقصد بها Value–added Concept المضافة

مثل الحديد . التسويقية على هذه المادة  مادة خام معينة من جراء العمليات الإنتاجية والعمليات
                                           

لح المشتري الاستهلاآي على المستخدم  يطلق مصطلح المشتري الصناعي على منظمة الأعمال ، ومصط9
 .  النهائي ، عندما يحاول أي منهما أن يشتري منتجات معينة 



تخدم للدلالة على الفرق بين تكلفة عادة يس إن هذا المفهوم. الخام الذي يحول إلى الحديد الصلب 
 Selling سعر البيع في               السوق (المنتج النهائي  المواد الداخلة في الإنتاج وبين قيمة

Price (وعندما يصبح . المشروع في العملية الاقتصادية آكل  وهذا الفرق يمثل مساهمة
 في التخصص بحيث تتخصص بعض المشروعات إلى درجة أآبر الاقتصاد أآثر تعقيدا ، تتجه

والآلات والعدد التي تحتاجها شرآات أخرى، وقد تصل  الشرآات في تصنيع المواد والمهمات
من قيمة المبيعات ، بمعنى أخر أن القيمة المضافة %) 50( قيمة ما تشتريه بعض الشرآات إلى

وهنا تظهر أهمية %) 50(طريق العمليات الإنتاجية تكون أقل من  التي تحققها هذه الشرآات عن
توفير تلك المواد والتجهيزات بالأسلوب الذي يساهم في ربحية المشروع  آفاءة نشاط الشراء في

. 
يمكن القول أن وظيفة الشراء يمكن أن تحقق قيمة مضافة للمشروع                               من هنا

تي تحققها العمليات                  في أهميتها عن القيمة المضافة ال الصناعي خاصة ، لا تقل
لقد تناولت الأدبيات عدة تعاريف للشراء الصناعي يمكن أن يوجز أبرزها و. الإنتاجية للمشروع 

 .أدناه ) 1-2(آما في الجدول 



 10)1–1(جدول 
 تعاريف الشراء الصناعي

 التعريف الباحثت
1  

)Slack et al.,1998,P:476( 
 

صѧѧѧناعي هѧѧѧو عمليѧѧѧة تتضѧѧѧمن التعاقѧѧѧد مѧѧѧع   الشѧѧѧراء ال
مجهѧѧز معѧѧين مѧѧن اجѧѧل الحصѧѧول علѧѧى مѧѧواد وخѧѧدمات  
معينة تستخدمها المنظمة فѧي تصѧنيع المنتجѧات التѧي           

 .يحتاجها زبائنها 
2 )Waller,1999,P:457(           ةѧتلاك المنظمѧمن امѧالشراء الصناعي هو عملية تتض

 .لمنتجات غير تامة الصنع من مصدر خارجي 
3 )Kaufmann,1999,P:6(   ةѧѧѧѧمن مجموعѧѧѧѧة تتضѧѧѧѧو فعاليѧѧѧѧناعي هѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧالش

نشѧѧѧاطات وظيفيѧѧѧة تѧѧѧرتبط بѧѧѧالإدارة اليوميѧѧѧة للمѧѧѧواد      
 .والمعلومات المتدفقة من خارج المنظمة 

4 )Stevenson,1999,P:695(       امѧѧعة مهѧѧمن بضѧѧة تتضѧѧو وظيفѧѧناعي هѧѧراء الصѧѧالش
 -المنظمѧة   يجري تنفيذها آلياً أو جزئياً في أحد أقسام         

 مѧѧن اجѧل تلبيѧѧة  -" قسѧѧم الشѧراء "والѧذي يطلѧѧق عليѧه   
 .احتياجاتها من المواد والخدمات 

5  
)Heizer and 

Render,1999,P:419( 

الشراء الصناعي هو عملية امتلاك أو اآتساب السѧلع         
 : والخدمات ، التي ينبغي أن تحقق ما يأتي 

المسѧѧاعدة فѧѧي تحديѧѧد السѧѧلع والخѧѧدمات التѧѧي      .1
 .ن تحصيلها من الخارج يمك

مجهѧز ، سѧعر ،   (تطوير وتقييم وتحديد افضѧل    .2
 .لتلك السلع والخدمات ) تسليم

6 (Honerkamp,2002,P:9)            يѧات فѧراد أو الجماعѧالشراء الصناعي هو سلوك الأف
الأسواق والذين يشترون المنتجات لتسهيل عمليѧاتهم       

 .التشغيلية اليومية 
7 (Grimmer and 

Hecker,2002,P:2) 
الشراء الصناعي هو اتخѧاذ قѧرار معقѧد يتضѧمن تنفيѧذ             
اتصالات وإجراءات عديѧدة بشѧان احتياجѧات المنظمѧة          

 .  وتلبيتها 
8 (Ellis and Williams,2002,P:3) 

  
الشѧѧѧراء الصѧѧѧناعي هѧѧѧو سѧѧѧلوك منظمѧѧѧي يتѧѧѧألف مѧѧѧن     
مجموعѧѧة أفعѧѧال وإجѧѧراءات تنظيميѧѧة تسѧѧتهدف شѧѧراء  

 .  المنتجات الصناعية 
9 (Baden and Fuller,2003,P:2)     وادѧѧى المѧѧول علѧѧة الحصѧѧو فعاليѧѧناعي هѧѧراء الصѧѧالش

والأجѧѧѧزاء والتجهيѧѧѧزات اللازمѧѧѧة لتصѧѧѧنيع السѧѧѧلعة أو  
 . تقديم الخدمة

10
 

(Kearney,2003,P:20)            يѧة التѧى الوظيفѧق علѧالشـراء الصناعي مصطلح يطل
عمليѧѧة الصѧѧناعية ومѧѧع أسѧѧواق  تتعامѧѧل مѧѧع مѧѧدخلات ال

 . تجهيزها 
 وجود اختلافات واضحة في وجهات النظر بشأن تعريف الشراء ) 1-1(     يلاحظ في الجدول 

 Behavior تتѧѧألف مѧѧن عѧѧدة مراحѧѧل ، وسѧѧلوك   Processالصѧѧناعي ، الѧѧذي وصѧѧف بأنѧѧه عمليѧѧة   
 مѧѧن عѧѧدة خطѧѧوات ، وفعاليѧѧة  يتѧѧألفDecision Makingيتѧѧألف مѧѧن عѧѧدة أفعѧѧال ، واتخѧѧاذ قѧѧرار 

Activity       تتألف من عدة نشاطات ، ووظيفة Function   كѧن ذلѧتتألف من عدة مهام ، وبالرغم م 
                                           

 .    تم إعداد الجدول من قبل الباحث بالاعتماد على المصادر المشار إليها ضمن متن الجدول أعلاه   10



يمكن أن يعرف الشراء الصناعي بأنه عملية تلبيѧة احتياجѧات المنظمѧة مѧن المѧواد والخѧدمات علѧى                     
 . وفق مراحل متسلسلة ومتعاقبة يتضمن آل منها مهام محددة 

عمليѧѧة الشѧѧراء الصѧѧناعي تتكѧѧرر بѧѧين حѧѧين وآخѧѧر ، فلابѧѧد إذن مѧѧن عѧѧدها إحѧѧدى وظѧѧائف       ولان 
 ،  "مѧدير الشѧراء   "المنظمة وإسنادها إلى أحد أقسامها ، ومن يدير تلك العملية فѧي المنظمѧة يѧدعى                 

، الѧذين يعملѧون      الذي يكون مسؤولاً عن تخطيط وتنظيم وتوجيه وتنسيق نشاطات مѧوظفي الشѧراء            
 .  داخل المنظمة "اءوظيفة الشر"في 

وتتباين وظيفة الشراء مѧن منظمѧة وأخѧرى علѧى وفѧق القطѧاع الѧذي تعمѧل فيѧه ، ففѧي بيئѧة                          
 الذي يمتلѧك الصѧلاحية أو   Buying Agentالتصنيع غالباً ما تدار الوظيفة بوساطة وآيل الشراء 
 :اء هيوان أهداف وظيفة الشر. السلطة القانونية في إبرام العقود بالنيابة عن الشرآة 

 .هدف المساهمة في الربحية وفعالية التكاليف  .1
 هدف الخدمة ، وذلك عن طريق دعم البرامج التشغيلية للمنشأة وضمان الانسياب المنظم  .2

لمتطلبات التشغيل من المواد والخدمات المختلفة ، ونصح ومساعدة الإدارة ، ودعم الصورة 
فقا للأصول المهنية وأخلاقيات الشراء الذهنية للمنشأة من خلال ممارسة أعمال الشراء و

 .السليمة 
 .الهدف الاجتماعي الاقتصادي للمشتريات ، والذي يتمثل في حماية البيئة وحماية  المستهلك  .3

     ويعتمѧѧد آѧѧادر الشѧѧرآة التصѧѧنيعية فѧѧي تنفيѧѧذ أعمالѧѧه علѧѧى الرسѧѧومات الهندسѧѧية للمنѧѧتج ، وعلѧѧى  
   ѧѧѧجلات السѧѧѧن سѧѧѧلاً عѧѧѧة ، فضѧѧѧفات المكتوبѧѧѧص   المواصѧѧѧاطات الفحѧѧѧة ، ونشѧѧѧة الموثقѧѧѧيطرة النوعي

 . والاختبار التي تقيم الفقرات المشتراة 
    لذا يعد تدريب آادر الشراء مسألة بالغة الأهمية في قطاع الخدمات ، لأنه قد يكسبها قدرة    

فالمسؤولية التي تلقى بشكل ). Heizer and Render,1999,P:419(اختصاصية متميزة 
 : الشراء يمكن إيجازها بالآتيواضح على وظيفة

 
 .توفير آافة احتياجات المنشأة  .1
 .التوازن بين الأداء الأمثل لوظيفة الشراء وتحقيق الاستخدام الأمثل لأموال المنشأة  .2
 .تجنب التكرار عند الشراء وآذلك تجنب التعرض للتقادم والتلف  .3
 .الحصول على الاحتياجات اللازمة بمستوى الجودة المناسب  .4
 .حصول على المواد المطلوبة بأقل تكلفة ممكنة ال .5
 .الشراء في الوقت المناسب  .6
 .   تقوية مرآز المنشأة التنافسي  .7

 
 المشتريات الصناعية: ثانياً 

                                                      Industrial Purchases  
خѧѧѧѧѧѧدمات والطاقѧѧѧѧѧѧة التѧѧѧѧѧѧي                         المشѧѧѧѧѧѧتريات الصѧѧѧѧѧѧناعية مصѧѧѧѧѧѧطلح يطلѧѧѧѧѧѧق علѧѧѧѧѧѧى المѧѧѧѧѧѧواد وال     

تشѧѧѧѧѧѧѧتريها المنظمѧѧѧѧѧѧѧات لإنجѧѧѧѧѧѧѧاز أعمالهѧѧѧѧѧѧѧا مثѧѧѧѧѧѧѧل المѧѧѧѧѧѧѧواد الأوليѧѧѧѧѧѧѧة ، الأجѧѧѧѧѧѧѧزاء ، المعѧѧѧѧѧѧѧدات ،                      
ويمكѧѧѧن أن تسѧѧѧتخدم فѧѧѧي تعريفهѧѧѧا وتقييمهѧѧѧا مصѧѧѧفوفة تحليѧѧѧل  . (Kearney,2003,P:20)الوقѧѧѧود 

المنظمѧات علѧى وفѧق درجѧة مخѧاطرة      المشتريات التي يجري في ضوءها تصنيف المشѧتريات فѧي          
 ) .1-1(آما يوضح في الشكل . الشراء وآلفته التي ترتبط بالمنظمة المشترية 
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 آلف الشراء                                                                               
 
 

                                                                             واطئة
                             منخفضة                     مرتفعة         

 مخاطرة الشراء
 

 مصفوفة تحليل المشتريات) 1-1(شكل 
Source: 
      Wijnstra, J. Y. and Stekelenborg, H .A., “The Role of Purchasing in 
New Product Development”, Journal of Business-to-Business 
Marketing, Vol. (3), 2003, P: 111. 

 
إذ يمكن تصنيف المشتريات الصناعية في أي منظمة إلى أربعة أنѧواع أساسѧية تبعѧاً لكلѧف                  

 ، وآمѧا    12 التي ربما تكون واطئة أو عالية وآѧذلك لارتفѧاع أو انخفѧاض مخѧاطرة شѧرائها                 11شرائها
  :يأتي

 المشتريات الإسѧتراتيجية التѧي تتصѧف بكلفتهѧا العاليѧة ومخاطرتهѧا المرتفعѧة ، لѧذا يحѧاول قسѧم             .1
الشѧѧراء أن يشѧѧترك مѧѧع المجهѧѧز فѧѧي تقليѧѧل آلفهѧѧا بالبحѧѧث عѧѧن البѧѧدائل التѧѧي تناسѧѧب احتياجѧѧات     
المنظمѧѧة ، وتخفѧѧيض مخاطرتهѧѧا بالتعاقѧѧد مѧѧع المجهѧѧز الѧѧذي يضѧѧيف القيمѧѧة لأعمѧѧال المنظمѧѧة ،  

مثѧѧل شѧѧراء مصѧѧنع إسѧѧفلت    . حتѧѧى يمكѧѧن أن تحقѧѧق المنظمѧѧة المشѧѧترية تفوقѧѧاً علѧѧى منافسѧѧيها       
 .أ لقطع غيار أمريكية المنشأ الموصل البلغاري المنش

التي تتصف بكلفتها الواطئة ومخاطرتها المرتفعة ، وهي المشتريات التѧي            المشتريات الحرجة  .2
لѧذا يحѧاول قسѧم الشѧراء     . تطلبها منطقة الاختناق فѧي العمليѧات الإنتاجيѧة التѧي تؤديهѧا المنظمѧة          
ضѧѧمان توريѧѧدها بالموعѧѧد  التعاقѧѧد مѧѧع مجهزيهѧѧا بشѧѧكل مسѧѧبق و إبѧѧرام عقѧѧود شѧѧراء مسѧѧتقبلية ل   

 .مثل شراء خزانات ماء في وحدة تصفية مياه الشرب . المطلوب
لѧѧذا يبѧѧذل قسѧѧم  التѧѧي تتصѧѧف بكلفتهѧѧا العاليѧѧة ومخاطرتهѧѧا المنخفضѧѧة ،  مشѧѧتريات الرفѧѧع المѧѧالي .3

الشراء جهداً آبيراً في اختياره للمجهز الذي يѧورد هѧذه المشѧتريات ويؤآѧد آثيѧراً علѧى معوليѧة           
لمجهز ، لأن عدم التزامѧه بشѧروط التجهيѧز وتنفيѧذه لهѧا بشѧكل دقيѧق ربمѧا يعѧرض                      واعتمادية ا 

 . المنظمة لان تتحمل آلف عالية جداً قد تسبب خسارة واضحة في أعمال المنظمة المشترية 

                                           
 .ات معبراً عنها بالوحدات النقدية التي يستلزم إنفاقها للحصول على المشتري 11
 تقاس هذه المخاطرة بدرجة استخدام راس مال ممتلك للحصول على المشتريات ، وآلما ازدادت تلك الدرجة 12

 .ارتفعت مخاطرة الشراء 

 
 المشتريات الإستراتيجية     مشتريات الرفع المالي

 
 

المشѧѧѧѧѧѧѧتريات الحرجѧѧѧѧѧѧѧة           المشѧѧѧѧѧѧѧتريات
 الاعتيادية



المشتريات الاعتيادية التѧي تتصѧف بكلفتهѧا الواطئѧة ومخاطرتهѧا المنخفضѧة ، وهѧي مشѧتريات                    .4
ية اليومية فѧي أي منظمѧة ، لѧذا فإنهѧا تشѧترى آنيѧاً ولا تحتѧاج أن يبѧذل                  تحتاجها العمليات التشغيل  

مثѧل شѧراء معѧدات الصѧيانة     . قسم الشراء جهѧداً آبيѧراً فѧي وضѧع شѧروط التعاقѧد مѧع مجهزهѧا                 
 .  والمصابيح الكهربائية في مصنع إسفلت الموصل 

 
م القيمة المضافة الذي     ويمكن توضيح أثر آفاءة المشتريات في تحقيق الأرباح من خلال مفهو

 له بعمومية وشمول بحيث نجد صعوبة في تحديد نسبة مساهمة وظيفة الشراء في القيمة ينظر
مقدار الزيادة في  المضافة للمشروع ، فإن مفهوم مضاعف ربح الشراء المعني والذي يشير إلى

 . المبيعات لو يتم توفير دولار أمريكي واحد في تكاليف المشتريات 
قد ينفى تلك الصعوبة ويؤآد  Purchasing profit Multiplier ربح الشراء مضاعفة   إن 

ولتوضيح تأثير نشاط الشراء على الربحية ، نقول إن . الشراء في هذا المجال  على أهمية نشاط
الشراء يمكن أن يكون له دور مهم في ذلك ، فهذا المضاعف يشير إلى مقدار الزيادة  مضاعف

مع (ت في مقابل التوفير في تكاليف المشتريات بما يساوي دولار أمريكي واحد قيمة المبيعا في
 ) . العوامل الأخرى آالطلب في السوق وتكاليف النقل وتكاليف التخزين ثبات

العلاقة بين الربح الصافي والمشتريات تعتمد على هامش الربح الإجمالي     والحقيقة أن
هذا يعني %) 10(ح الإجمالي في إحدى المنشات هو افتراض أن هامش الرب للمشروع ، فعلى

. في قيمة المبيعات تؤدي إلى زيادة دولار واحد في صافي الربح دولارات زيادة) 10(أن آل 
وهذا يوضح أن . في حين أن آل دولار توفير في المشتريات يؤدي إلى دولار زيادة في الأرباح 

سبة آبيرة من التكاليف الإجمالية         لمبيعاتها الصناعية تشكل ن تكلفة المشتريات في المشاريع
 .وظيفة الشراء في إدارة موارد المشروع تسهم في ربحيته بشكل ملموس  ، وبالتالي فإن آفاءة

     ويمكن القѧول أن العمليѧات الصѧناعية تعتمѧد علѧى مشѧترياتها مѧن المѧواد والخѧدمات التѧي تلبѧي                        
بمعلومѧات موسѧعة وتفصѧيلية دائمѧاً عѧن تلѧك الاحتياجѧات حتѧى                احتياجاتها ، لذا يحتفظ قسم الشراء       

يتسѧنى لѧه اقتѧراح بѧدائل معينѧة للمѧواد والخѧѧدمات التѧي ربمѧا تتطلبهѧا العمليѧة الصѧناعية مѧن جهѧѧة ،             
ويحѧاول قسѧم الشѧراء أن يحصѧل علѧى قѧوائم             . والتفاوض مع مجهزيها المحتملين مѧن جهѧة أخѧرى           

 وفѧق مسѧتوى تحقيقهѧا لاحتياجѧات العمليѧة المطلوبѧة ثѧم         متنوعة ويقيمها على Quotationsأسعار
لѧѧѧذا لا تسѧѧѧتطيع أي منظمѧѧѧة أن تعمѧѧѧل دون    .  )Slavin,2002,P: 342(يختѧѧѧار منهѧѧѧا أفضѧѧѧلها   

هѧѧي مѧѧدخلات للمنظمѧѧة تشѧѧمل المѧѧواد والخѧѧدمات والطاقѧѧة التѧѧي تحتاجهѧѧا       مѧѧدخلات، والمشѧѧتريات 
 التѧѧي تحصѧѧل بموجبهѧѧا المنظمѧѧة علѧѧى     فهѧѧو العمليѧѧة  لاسѧѧتمرار عملياتهѧѧا التشѧѧغيلية ، أمѧѧا الشѧѧراء    

 .لذا يمكن القول أن الشراء هو عملية تنجزها المنظمة آل يوم تقريباً. مشترياتها 
 

  أهمية الشراء الصناعي -ثالثاً
                                         Importance of Industrial Purchasing  

يعتمѧѧد علѧѧى وظيفѧѧة الشѧѧراء التѧѧي تسѧѧتطيع  لعѧѧل نجѧѧاح الأعمѧѧال التѧѧي تѧѧؤدى فѧѧي المنظمѧѧات  
التعرف على احتياجات أعمال المنظمة بشكل دقيق ، وان تلبيها مѧن المجهѧز المناسѧب ، بمѧا يحقѧق               

 لأنها تѧرتبط بمѧدخلات   -ويعد الفهم الجيد لما تؤديه وظيفة الشراء أمراً مهماً جداً           . أهداف المنظمة   
ليѧة الإجماليѧة للشѧراء                          الصѧѧناعي     حتѧى يتحقѧق النجѧاح فѧي إدارة العم    -المنظمѧة  

)Johnston and Lewin,2003,P:2 .(            لةѧѧѧѧѧي إدارة سلسѧѧѧѧѧوة فѧѧѧѧѧراء أول خطѧѧѧѧѧد الشѧѧѧѧѧويع
نظام إداري شامل لكل المعالجѧات  " التي تعرف بأنها Supply Chain Managementالتجهيز 

لخѧѧدمات مѧѧن مصѧѧادر                   تجهيزهѧѧا   المرتبطѧѧة بالتѧѧدفق الحقيقѧѧي للمعلومѧѧات والمѧѧواد وا   
آمѧѧѧواد أوليѧѧѧة ، ثѧѧѧم معالجѧѧѧات العمليѧѧѧة الصѧѧѧناعية ، وصѧѧѧولاً إلѧѧѧى الزبѧѧѧون                     النهѧѧѧائي 

سلسѧѧلة التجهيѧѧز هكѧѧذا ، للدلالѧѧة                     علѧѧى    إدارة ولقѧѧد وردت تسѧѧمية  ". آمنتجѧѧات تامѧѧة 



، فمخرجѧѧات أعمѧال معينѧѧة هѧѧي مѧدخلات لأعمѧѧال أخѧѧرى   تѧرابط الأعمѧѧال مѧع بعضѧѧها مثѧѧل السلسѧلة   
)Chase, Aquilano and Jacobs,2001,P:339.( 

تطوير  إن الشراء عنصر مهم في العمل الإنتاجي فالهدف في المشروع الصناعي يتلخص في    
الصناعي مما يمكن  وتصنيع المنتجات التي تلائم رغبات وحاجات المستهلك النهائي أو المشتري

وهذا الهدف تشترك في . روع من تسويق تلك المنتجات بسعر مناسب يحقق له عائدا مجزياالمش
والمعدات والمواد الخام والأجزاء  تحقيقه عناصر مختلفة ، حيث تشترك فيه التجهيزات والآلات

 . البشرية ، والموارد المالية ، وعنصر التنظيم  اللازمة للإنتاج ، والكفاءات والخبرات
الحيوي والهام في هذا المجال ، وهنا يأتي دور إدارة  ر مستلزمات الإنتاج العنصر    وتعتب

المستلزمات بكفاءة ومهارة ، بالكميات المناسبة ، والسعر المناسب  المشتريات في توفير تلك
والجودة المناسبة ومن مصدر التوريد المناسب ، بحيث تكون جاهزة للاستخدام  والوقت المناسب

 .وعمليات إدارة الإنتاج في المشروع  وفق برامج
الوحدة الواحدة من المنتج النهائي وتخفيض     إن التوسع في حجم الإنتاج يؤدي إلى خفض تكلفة

ويمكن إجمال . إجمالي التكاليف في أقسام التصنيع  آلفة الوحدة من المنتج يسهم في تخفيض
 :أهمية وظيفة الشراء آما يأتي النقاط التي تعبر عن

 . ر حجم المشروعات وتوسع نشاطهاآب -1
 .الميل للتخصص استجابة للظروف والمستجدات في الوقت الحاضر -2
 .المشتريات إلى التكاليف الإجمالية في المشاريع الصناعية ارتفاع تكاليف -3
والأجهزة التي أفرزتها التكنولوجيا والتي بحاجة إلى متخصصين  ظهور بعض المواد -4

 . خبرة والكفاءة في مجال الشراء للتعامل معهامن ال وفنيين على مستوى عال
المشاريع بتقديم أفضل الخدمات والسلع للمستهلكين بما ينسجم  الاهتمام المتزايد من قبل -5

 .وسلوآياتهم
      وتتوجه الأنظار حالياً نحو مѧديري أقسѧام الشѧراء الѧذين يحظѧون باهتمѧام واضѧح بسѧبب تزايѧد                      

  Procurementليѧѧѧѧوم جѧѧѧѧزءاً مѧѧѧѧن عمليѧѧѧѧات التѧѧѧѧدبير   أهميѧѧѧѧة الشѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧناعي الѧѧѧѧذي صѧѧѧѧار ا  
 . الإستراتيجية في منظمات الأعمال الخاصة والحكومية وغير الهادفة للربح 

      ويشѧѧѧѧѧѧѧѧير التѧѧѧѧѧѧѧѧدبير إلѧѧѧѧѧѧѧѧى العمليѧѧѧѧѧѧѧѧة التѧѧѧѧѧѧѧѧي يجѧѧѧѧѧѧѧѧري بموجبهѧѧѧѧѧѧѧѧا تحصѧѧѧѧѧѧѧѧيل أو اآتسѧѧѧѧѧѧѧѧاب                           
 فѧѧѧѧѧѧѧѧي                        –ت لهѧѧѧѧѧѧѧѧا  آمѧѧѧѧѧѧѧѧدخلا–المѧѧѧѧѧѧѧѧوارد المختلفѧѧѧѧѧѧѧѧة التѧѧѧѧѧѧѧѧي تحتاجهѧѧѧѧѧѧѧѧا النشѧѧѧѧѧѧѧѧاطات الرئيسѧѧѧѧѧѧѧѧة  

 ، والتѧي يمكѧن أن تواجѧه ثلاثѧة خيѧارات      (Johnson and Scholes, 1999, P:158)المنظمѧة  
 ) Boone and Kurtz,1998,P:309: (عندما تريد تدبير احتياجاتها ، آما يأتي

 .شرائها من منظمة أعمال أخرى  .1
 .تصنيعها ذاتياً  .2
 .    استئجارها من مالكيها  .3

ويمكن أن تدرك أهميѧة      . - الشراء الصناعي    –وان الخيار الأول هو موضوع هذا البحث        
 فѧي سلسѧلة القيمѧة التѧي         – آنشѧاط سѧاند      – 13الشراء الصناعي من خلال التعرف على موقع التدبير       

 ) .2-2(تضاف إلى أعمال أي منظمة ، وآما يوضح ذلك الشكل 
 
 
 
 
 

                                           
 .مفهوم التدبير أوسع من الشراء ، لأنه يتضمن عمليات التصنيع والاستئجار فضلاً عن الشراء  13



 
 النشاطات الساندة                                                                           
 
 
 

 النشاطات الرئيسة                                                                           
   
 

 

    المجهز           المنظمة المشترية            تدفق المشتريات                  
 

 موقع نشاط التدبير في سلسلة القيمة) 2-1(شكل 
 
 
Source: 
 
     McGinnis, Michael A. and Cancro, J. Patrick, “Logistics Basics for 
Purchasing and Supply Professionals”, NAPM, October 2000, P: 3. 

   
 يتوسѧط بѧين   - الѧذي يتضѧمن شѧراء صѧناعي         –     يتبين من الشѧكل أعѧلاه أن موقѧع نشѧاط التѧدبير              

ويمكѧن القѧول   . ، والنشѧاطات الرئيسѧة فѧي سلسѧلة القيمѧة      ) التي يعѧد واحѧداً منهѧا    (النشاطات الساندة   
 - التي تهتم مباشرة بتقديم أو تسليم المنتجѧات          –بأنه يشكل جسراً يصل أو يربط النشاطات الرئيسة         

لعمليѧѧات ، والإمѧѧداد الخѧѧارجي ، والتسѧѧويق والبيѧѧع ،  والتѧѧي تتضѧѧمن نشѧѧاطات الإمѧѧداد الѧѧداخلي ، وا 
 والتѧي تتضѧمن     - التѧي تهѧتم بإسѧناد أو دعѧم النشѧاطات الرئيسѧة               –والخدمة ، مع النشѧاطات السѧاندة        

. نشاطات البنى التحتية ، وإدارة الموارد البشرية ، والتطوير التكنولوجي فضلاً عѧن التѧدبير نفسѧه       
دفق المشتريات بشكل منتظم من المجهز إلى المنظمة وبما يلبѧي           وتعمل وظيفة الشراء على تأمين ت     

 بأنهѧا  value chainويمكѧن تعريѧف سلسѧلة القيمѧة     . احتياجѧات جميѧع نشѧاطاتها الرئيسѧة والسѧاندة      
مجموعة النشاطات التي تجري داخل المنظمة وحولها ، والتي ترتبط بتأسѧيس القѧوة التѧي تحتاجهѧا        

 ,Johnson and Scholes, 1999)لتѧي             تعمѧل بهѧا    المنظمѧة للتنѧافس فѧي الصѧناعة ا    
P:156) .  

، فѧإن   جميع العمليѧات تحتѧاج للمѧواد والأجѧزاء والسѧلع غيѧر تامѧة الصѧنع والخѧدمات            ولأن  
دور وظيفѧѧة الشѧѧراء صѧѧار أساسѧѧي ومهѧѧم فѧѧي منظمѧѧات الأعمѧѧال ، إذ إنهѧѧا تمثѧѧل رابѧѧط رئيسѧѧي بѧѧين   

فمعظم المشتريات من المѧواد يجѧري اسѧتهلاآها آليѧاً فѧي        . العملية الصناعية ومجهزيها الخارجيين   
عملية الإنتاج ، بينما يستخدم جزء بسيط من المشتريات فѧي تسѧهيل عمليѧات التشѧغيل اليوميѧة مثѧل                     

التѧѧي علѧѧى الѧѧرغم مѧѧن أنهѧѧا لѧѧن تصѧѧبح جѧѧزءاً مѧѧن المنتѧѧوج .. أدوات آѧѧادر التنظيѧѧف ووقѧѧود المكѧѧائن 
). Waite,2002,P:31(هѧا تظѧل مشѧتريات ضѧرورية للمنظمѧة      النهائي الѧذي سѧيباع للزبѧون إلا أن    

 -وتعѧѧد وظيفѧѧة الشѧѧراء وظيفѧѧة ضѧѧرورية فѧѧي المنظمѧѧة لأنهѧѧا تتفاعѧѧل مѧѧع جميѧѧع المجѧѧالات الوظيفيѧѧة 
-1( داخل المنظمة ، ومع المجهѧزين خارجهѧا ، وآمѧا يوضѧح ذلѧك الشѧكل                   -وليس فقط مع الإنتاج     

3. ( 

 البنى التحتية للشرآة

 )مة والنشاطات الأخرى التي تدعم أعمال المنظمةالإدارة العا(

 إدارة الموارد البشرية

 التطوير التكنولوجي
 التدبير

 
 
 الخدمة       التسويق       الإمداد       العمليات         الإمداد  

                والبيع        الخارجي                       الداخلي     



 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 ) 3-1(شكل 
  تفاعل وظيفة الشراء مع الوحدات الوظيفية الأخرى داخل المنظمة وخارجها

 
 
 
 
Source: 
      Stevenson, William J., Production/Operations Management, 6th 
Ed., McGraw-Hill, New York, 1999, P: 696. 

 
 

     ويتبѧѧين مѧѧن الشѧѧكل أعѧѧلاه أهميѧѧة وظيفѧѧة الشѧѧراء مѧѧن خѧѧلال علاقتهѧѧا بالوحѧѧدات الأخѧѧرى، إذ أن 
وحدة التشغيل مثلاً تحدد احتياجاتها والتغييرات التي يتوقع حدوثها فѧي تلѧك الاحتياجѧات، بالتنسѧيق             

نونيѧة مجѧالات التفѧاوض بشѧأن العقѧود وتوصѧيف العطѧاءات              وتحدد الوحѧدة القا   . مع وظيفة الشراء    
ووضѧѧع الشѧѧروط المناسѧѧبة ، والمسѧѧؤولية القانونيѧѧة عѧѧن المنѧѧتج الѧѧذي يقدمѧѧه المجهѧѧز بالتنسѧѧيق مѧѧع       

آما تعتمد وحدة المحاسبة على وظيفѧة الشѧراء فѧي إعلامهѧا بمواعيѧد الѧدفع النقѧدي                   . وظيفة الشراء   
وتحѧѧتفظ وحѧѧدة التخѧѧزين بسѧѧجلات .  الخصѧѧومات المتاحѧѧة للمجهѧѧزين ، وفѧѧي محاولѧѧة الاسѧѧتفادة مѧѧن

بالتنسѧيق مѧع وظيفѧة      .. وقوائم المواد التѧي جѧرى شѧرائها وتخزينهѧا وتجهيزهѧا للعمليѧات التشѧغيلية                 
الشراء ، آما أن وحدة التصميم تصنع مواصفات المواد المطلѧوب شѧراؤها ، ويجѧري تحѧديث تلѧك       

 يمكѧѧن عѧѧدها محѧѧور نقѧѧل المعلومѧѧات عѧѧن البضѧѧائع   المواصѧѧفات بالتنسѧѧيق مѧѧع وظيفѧѧة الشѧѧراء التѧѧي  
وتتأآد وحدة الاستلام من نوعية وآمية المواد المشتراة ومواعيد اسѧتلامها ،            . الجديدة في الأسواق    

فينسѧѧقون مѧѧع قسѧѧم الشѧѧراء مѧѧن اجѧѧل  ) أو البѧѧائعون(أمѧѧا المجهѧѧزون . ثѧѧم تعلѧѧم وظيفѧѧة الشѧѧراء بѧѧذلك  
آمѧا  ..ماهية مواصѧفاتها ؟ وماهيѧة التسѧعيرة المناسѧبة ؟          معرفة ماهي المواد والخدمات المطلوبة ؟ و      

.. يقѧѧيم قسѧѧم الشѧѧراء أداء المجهѧѧزين اسѧѧتناداً إلѧѧى معѧѧايير معينѧѧة مثѧѧل الكلفѧѧة والمعوليѧѧة والنوعيѧѧة           
)Stevenson,1999,P: 695. ( 

إن تفاعل وظيفة الشراء مع الوظائف الأخرى في المنظمة نتج عن التطورات التي جѧرت               
لتأآيد على أهمية الشراء في المنظمات في أواخر الستينيات مѧن القѧرن الماضѧي               عليها منذ ظهور ا   

وحتى عصرنا الحاضر ، ويمكن تحديد ابرز المراحل الزمنية لتطور وظيفة الشѧراء وأهميتهѧا فѧي                 
  (Romo,2002,P:75): المنظمات بأربع مراحل أساسية آما يأتي 

  Passiveالإهمال  .1

 الشراء

التشغيل المحاسبة

تخزينال

التصميم
الاستلام

القانونية

المجهزون



 لѧѧديها توجѧѧه اسѧѧتراتيجي ، بѧѧل تسѧѧتجيب فقѧѧط لطلبѧѧات الوظѧѧائف          وظيفѧѧة الشѧѧراء مهملѧѧة ولѧѧيس  
 .  الأخرى في المنظمة 

    Independentالاستقلالية  .2
    تبنѧѧѧي وظيفѧѧѧة الشѧѧѧراء لعمليѧѧѧات وأسѧѧѧاليب الشѧѧѧراء ، لكѧѧѧن توجههѧѧѧا الاسѧѧѧتراتيجي مسѧѧѧتقل عѧѧѧن     

 .الإستراتيجية التنافسية للشرآة 
  Supportiveالإسناد  .3

لإسѧѧتراتيجية التنافسѧѧية للشѧѧرآة وتѧѧدعمها ، عѧѧن طريѧѧق شѧѧراء المنتجѧѧات       تعѧѧزز وظيفѧѧة الشѧѧراء ا
 .التي تقوي المرآز التنافسي للمنظمة وتسنده 

  Integrativeالتكامل  .4
    تمتلѧѧك المنظمѧѧة إسѧѧتراتيجية شѧѧراء تتكامѧѧل مѧѧع إسѧѧتراتيجية الشѧѧرآة ، وتنسѧѧق مѧѧع المجѧѧالات           

 .     الوظيفية الأخرى 
 

ال الحاضѧرة لوظيفѧة الشѧراء فيهѧا ينبغѧي أن تتصѧف بالتكامѧل ، والѧذي                       إن نظرة منظمات الأعم   
 ).4-1(يمكن توضيحه في الشكل 

 
 
 

                                 
 إستراتيجية                                              

                             الشراء
 الموجهات                                                                  

 تنظيم الشراء                     
 

 رقابة            رقابة            رقابة          
             عملية           العلاقة         المشتريات                  عمليات توليد القيمة

 المجهز      الإستراتيجية           الشراء         مع 
 

         إدارة المعرفة                     إدارة عملية 
        ومعلومات الشراء              الشراء والتجهيز 

                                                                          البنى التحتية الساندة
 في الشراءإدارة موظ                  

       
 

 ) 4-1(شكل 
 بيت الشراء والتجهيز

Source: 
       Kearney, A. T . ,” More Profit through Purchasing”, Purchasing 
Excellence, Vol. (8), No. (2), spring 2003, P: 22. 

 
    



ة أن الأبعѧѧاد الثمانيѧѧة لبيѧѧت الشѧѧراء والتجهيѧѧز دليѧѧل علѧѧى أهميѧѧ    ) 4-1(يلاحѧѧظ مѧѧن الشѧѧكل  
الشѧѧراء التѧي ربمѧا تكѧون أدنѧى مسѧتوى فѧѧي       وظيفѧة الشѧراء، فموجهѧات الشѧراء تتمثѧل بإسѧتراتيجية      

 إستراتيجية الشرآة والتي يحدد فيها مسѧبقاً آيѧف تتعامѧل وظيفѧة الشѧراء مѧع المجهѧزين ، و بتنظѧيم                      
صѧفها  الشراء الذي تحدد وتعين فيه طبيعة العلاقات والتفѧاعلات التѧي تѧربط بѧين وظيفѧة الإنتѧاج بو                   

وعمليѧات توليѧد القيمѧة عѧن     . ما يطلب الاحتياج مع وظيفة الشراء بوصѧفها مѧا يلبѧي ذلѧك الاحتيѧاج              
طريѧѧق الشѧѧراء تتمثѧѧل بѧѧإدارة المشѧѧتريات الإسѧѧتراتيجية التѧѧي تتميѧѧز بمحѧѧدوديتها فѧѧي المنظمѧѧة وقلѧѧة   

 للطѧѧرفين مجهزيهѧѧا وارتفѧѧاع أسѧѧعارها ، وبѧѧإدارة العلاقѧѧة مѧѧع المجهѧѧز التѧѧي ينبغѧѧي أن تحقѧѧق الفائѧѧدة 
آما يفضل أن تستمر أطѧول مѧدة ممكنѧة ، وبѧإدارة عمليѧة الشѧراء التѧي تقѧيس                     ) المشتري والمجهز (

احتياجاتهѧѧѧا وتتعاقѧѧѧد علѧѧѧى شѧѧѧراء الأصѧѧѧناف المهمѧѧѧة والمطلوبѧѧѧة مѧѧѧن المجهѧѧѧز وتحѧѧѧاول أن تبسѧѧѧط    
إجѧѧراءات الشѧѧراء وتجѧѧدول المجهѧѧزين علѧѧى أسѧѧاس القيمѧѧة الإسѧѧتراتيجية التѧѧي يضѧѧيفها المجهѧѧز فѧѧي 

ѧѧة أعمѧѧز . ال  المنظمѧѧراء والتجهيѧѧإدارة أداء الشѧѧل بѧѧراء فتتمثѧѧة الشѧѧاندة لوظيفѧѧة السѧѧى التحتيѧѧا البنѧѧأم
التي تحاول أن توثق العلاقة بين المنظمة المشترية ومجهزها عن طريق توليد حالѧة الانسѧجام بѧين                  

المنظمѧة فѧي    أهداف أداء آل منهما آالنوعية والكلفѧة ، وبѧإدارة المعرفѧة والمعلومѧات التѧي تمتلكهѧا                   
مجال الشراء والتي ربمѧا اآتسѧبتها عѧن طريѧق عمليѧات الشѧراء المتكѧررة والتعѧاملات السѧابقة مѧع                    
المجهѧѧѧزين ، وبѧѧѧإدارة مѧѧѧوظفي الشѧѧѧراء الѧѧѧذين يشѧѧѧكلون فѧѧѧي الغالѧѧѧب فريѧѧѧق عمѧѧѧل واحѧѧѧد أعضѧѧѧاءه   
يتخصѧѧѧѧѧѧѧѧص فѧѧѧѧѧѧѧѧي عѧѧѧѧѧѧѧѧدة مجѧѧѧѧѧѧѧѧالات وظيفيѧѧѧѧѧѧѧѧة مختلفѧѧѧѧѧѧѧѧة آالإنتѧѧѧѧѧѧѧѧاج والماليѧѧѧѧѧѧѧѧة والتسѧѧѧѧѧѧѧѧويق       

)Kearney,2003,P:23(  .ة             وѧة إداريѧربما يمكن لبيت الشراء والتجهيز أن يستخدم آأداة أو تقني
لتقييم وظيفѧة الشѧراء فѧي منظمѧة معينѧة ومقارنتهѧا بوظيفѧة الشѧراء فѧي منظمѧة أخѧرى تحتѧل موقѧع                           
الصدارة ومتفوقة في صناعتها من اجل التطѧوير والتحسѧين، آمѧا يلاحѧظ أن وظيفѧة الشѧراء صѧار                      

ѧѧم الأعمѧѧي معظѧѧر فѧѧأثير آبيѧѧا تѧѧذه  لهѧѧة هѧѧا أن علاقѧѧاً ، آمѧѧة داخليѧѧذها المنظمѧѧي تنفѧѧاطات التѧѧال والنش
الوظيفة وثيقة جداً بوحدات الأعمال الموجودة خارج المنظمة ، لأنها تنقل لهم مѧا تحتاجѧه عمليѧات                  
المنظمة الداخلية وتريده من مواد وخدمات تضمن استمرار نشاطاتها التشغيلية وبقѧاء المنظمѧة فѧي                

 تزايد أهميѧة وظيفѧة الشѧراء فѧي العهѧد الحاضѧر نѧتج عѧن تأآيѧد المنظمѧات علѧى            وان. دنيا الأعمال  
التميѧѧز بمѧѧدخلاتها ، وربمѧѧا آѧѧان الطريѧѧق الأنسѧѧب لتحقيѧѧق ذلѧѧك هѧѧو شѧѧراء مѧѧواد وخѧѧدمات يمكѧѧن أن  

آمѧا سѧاهمت رغبѧة المنظمѧة المشѧترية فѧي بنѧاء علاقѧات عمѧل                  . تضيف القيمѧة لنشѧاطات المنظمѧة        
د تلѧك الأهميѧة ، باعتبѧار أن قسѧم الشѧراء فѧي المنظمѧة هѧو الѧذي يѧربط            وثيقة مع المجهزين في تزاي    

 .   بين الطرفين ويقوي العلاقة بينهما 
    لقد تطورت وظيفة الشراء في بداية القرن العشرين بعد أن آانت مجѧرد أعمѧال مكتبيѧة والѧدور               

والجهѧѧود التѧѧي تسѧѧعى ، لتصѧѧبح الآن وظيفѧѧة متكاملѧѧة الأعمѧѧال  .. التقليѧѧدي فѧѧي الرقابѧѧة علѧѧى التكلفѧѧة 
لخفض  الكلفѧة ، والتѧي يѧتم تنفيѧذها للعثѧور علѧى مصѧادر التوريѧد الأفضѧل والعثѧور علѧى منتجѧات                      
أولية بديلѧة وحتѧى اقتѧراح تغييѧر فѧي المواصѧفات لتسѧمح باسѧتخدام مѧواد أو خامѧات أقѧل تكلفѧة فѧي                            

 .العملية الإنتاجية 



    المشتري الصناعي  -رابعاً 
                                                                Industrial Buyer            

 : لعل من الضروري تحديد أبعاد عملية الشراء والتي يمكن إيجازها بالآتي
تحديد الكمية المطلوبة ومستوى الجودة (ر احتياجات المنشأة وتجميعها والتنسيق بينها، حص -1

 ).المناسب
 .ير هذه الاحتياجات بالسعر المناسب ومن مصدر التوريد المناسبوضع الخطط اللازمة لتوف -2
 :تنفيذ الخطط الموضوعة مسبقاً ، وذلك عن طريق  -3

 .الاتصال بالموردين والحصول على أسعارهم وشروطهم .أ 
 .التفاوض معهم والقيام بعملية المفاضلة بينهم .ب 
 .أةإصدار أوامر التوريد إلى أنسب الموردين شروطا من وجهة نظر المنش .ج 

 :المتابعة والرقابة لضمان ما يأتي .4
إتمام التنفيذ في الموعد المحدد ، والتأآد من أن التوريد يتم طبقاً للمواصفات والشروط  . أ

 .الموضوعة
 .ضمان تسديد مستحقات الموردين  . ب

   وبناءاً على ذلك يتطلب فهم عملية الشراء الصناعي التمييز بين المشѧترين فѧي الأسѧواق ، وهѧذا                    
 يرتبط فقط بالمنظمة المشترية التي قد تسѧتفيد مѧن ذلѧك فѧي معرفѧة مѧن ينافسѧها مѧثلاً علѧى                         الأمر لا 

المواد والخدمات التي تروم أن تشتريها، بل يرتبط أيضاً بالمجهز الذي يحاول أن يقسѧم المنظمѧات                 
المشѧѧترية إلѧѧى أصѧѧناف متجانسѧѧة مѧѧن حيѧѧث الاحتياجѧѧات العامѧѧة لكѧѧي يسѧѧهل عليѧѧه التعامѧѧل مѧѧع آѧѧل     

الѧذين يشѧترون نѧوع معѧين مѧن      ) أو الجماعѧات (إذ يمكن القول بشѧكل عѧام أن الأفѧراد          . نها  صنف م 
المنتجѧѧات لغѧѧرض إعѧѧادة بيعهѧѧا أو اسѧѧتخدامها مباشѧѧرة فѧѧي تصѧѧنيع منѧѧتج آخѧѧر أو تسѧѧهيل عمليѧѧاتهم     

 .  (Honerkamp,2002,9)التشغيلية العامة، هم مشترون صناعيون 
فѧي أربعѧة أنѧواع أساسѧية يمكѧن إيجازهѧا            ) تريةأو المنظمة المشѧ   (ويقع المشتري الصناعي    

   (Drea,2004,P:10): آما يأتي 
 منتجون -1

   تجار-2 
 وحدات حكومية -3
 مؤسسات -4

 .وفيما يأتي إيجاز مناسب لكل منها
 
 Producersالمنتجون . 1

هѧѧم المنظمѧѧات التѧѧي تشѧѧتري المنتجѧѧات لغѧѧرض اسѧѧتخدامها فѧѧي تصѧѧنيع منتجѧѧات أخѧѧرى         
ز مشѧѧترياتهم تتضѧѧمن المѧѧواد الأوليѧѧة ، والفقѧѧرات نصѧѧف المصѧѧنعة ،     لعѧѧل ابѧѧر . وتحقيѧѧـق  الѧѧربح  

 .والمنتجات تامة الصنع التي تستخدم في تسهيل عملية التصنيع 
 

  Resellersالتجـار . 2
هѧѧم المنظمѧѧات الوسѧѧيطة بѧѧين المشѧѧتري والبѧѧائع مثѧѧل تجѧѧار الجملѧѧة وتجѧѧار المفѧѧرد الѧѧذين         

ولا يقѧوم التجѧار بتغييѧر       .  مرة أخـرى مѧن اجѧل الѧربح        يشـترون البضائع التامة الصنع ويـبـيعـونـها    
الخصѧѧائص الماديѧѧة للمنتجѧѧات التѧѧي يتعѧѧاملون بهѧѧا ، وماعѧѧدا حالѧѧة البيѧѧع المباشѧѧر مѧѧن المصѧѧنع إلѧѧى    

 .المستهلك النهائي فان التجار يشارآون في جميع عمليات الشراء والبيع
 

 Governmental Unitsالوحدات الحكومية  . 3



محليѧѧة فѧѧي أي بلѧѧد السѧѧلع والخѧѧدمات التѧѧي تحتاجهѧѧا فѧѧي دعѧѧم عملياتهѧѧا     تشѧѧتري الحكومѧѧة ال
إن آميѧة ونوعيѧة المنتجѧات التѧي تشѧتريها الحكومѧة تشѧتق               . الداخلية وفي تجهيز زبائنها بالمنتجѧات     

. مѧѧن الطلѧѧب الاجتمѧѧاعي، إذ لѧѧو تغيѧѧرت احتياجѧѧات المѧѧواطنين لتغيѧѧرت أيضѧѧاً احتياجѧѧـات الحكومѧѧـة 
ن فѧي أن يتعامѧل مѧع الوحѧدات الحكوميѧة آمنظمѧـات مشتريѧـة لأنѧه                  ربما لا يرغب بعѧض المجهѧزي      

يخѧѧاف المسѧѧائلة القانونيѧѧة عنѧѧد ارتكѧѧـاب بعѧѧض الأخطѧѧـاء حتѧѧى لѧѧو آانѧѧت بسѧѧيطة، بخѧѧلاف الѧѧبعض    
الآخر من المجهزين الذين يـرون عكـس ذلك تماماً، إذ تمثѧل لهѧم الحكومѧة منظمѧة مشѧـترية مثاليѧة                   

سѧѧѧѧـيما فѧѧѧѧي بعѧѧѧѧض الصѧѧѧѧناعات مثѧѧѧѧل صѧѧѧѧـناعة الأسѧѧѧѧـلحة   فضѧѧѧѧلاً عѧѧѧѧن أنهѧѧѧѧا الأآثѧѧѧѧر ثѧѧѧѧراء ، ولا 
(Stahl,2000,P:10)  .                 يѧـة فѧدات الحكوميѧه الوحѧذي تتبعѧعب الѧلوب الصѧوعلى الرغم من الأس

إجѧѧѧراءات شѧѧѧراءها التѧѧѧي تتضѧѧѧمن تѧѧѧـقديم العطѧѧѧاءات والكثيѧѧѧر مѧѧѧن الاستفسѧѧѧارات، إلا أن بعѧѧѧض       
 .كوميالمجهزين يحاول بجد التعامل مع ذلك والحصول على طلب تجهيز ح

 
 Institutionsالمؤسـسـات . 4

هѧѧي المنظمѧѧات التعليميѧѧة والاجتماعيѧѧة والخيريѧѧة التѧѧي لا تسѧѧتهدف الѧѧربح عنѧѧدما تشѧѧتري      
إذ . المنتجات الضرورية لإنجѧاز أعمالهѧا مثѧل المѧدارس ، المستشѧفيات ، الجامعѧات ، دور العبѧادة           

     ѧѧن يحتاجهѧѧا لمѧѧى توفرهѧѧنوياً حتѧѧات سѧѧن المنتجѧѧرة مѧѧات آبيѧѧتري آميѧѧى  تشѧѧا آالمرضѧѧن زبائنهѧѧا م
 .والطلبة

ويتعامل المجهز مع آѧل منظمѧة مشѧترية مѧن الأنѧواع السѧابقة بشѧكل خѧاص ومختلѧف عѧن                  
ويفضѧل معظѧم المجهѧزين أن       . غيرها، تبعاً للأهداف التѧي تسѧعى لتحقيقهѧا والمѧوارد التѧي تمتلكهѧا                

لѧذا فѧان   . 14هلاآييتعامل مع المشتري الصناعي لأنه يحقق لهم مكاسѧب أعلѧى مѧن المشѧتري الاسѧت       
تشѧѧابك الأعمѧѧال مѧѧع بعضѧѧها وتزايѧѧد التعقيѧѧد فѧѧي طبيعѧѧة العلاقѧѧات بѧѧين وحѧѧدات الأعمѧѧال المختلفѧѧة ،  
يتطلѧѧب البحѧѧث فѧѧي الشѧѧراء الصѧѧناعي بمѧѧا يمكѧѧن أن يѧѧزود المنظمѧѧات المجهѧѧزة بالقѧѧدرة علѧѧى توقѧѧع    

          ѧه ،  سلوك المشتري الصناعي وعلى وفق موارده ، محفزاته ، متطلباته ، الضغوط المفروضѧة علي
مصѧѧѧادر معلوماتѧѧѧه وغيѧѧѧر ذلѧѧѧك ، لضѧѧѧمان نجѧѧѧاح آѧѧѧل مѧѧѧن وحѧѧѧدة أعمѧѧѧال الزبѧѧѧون ووحѧѧѧدة أعمѧѧѧال      

 ) . McDonald, Rogers and Woodburn,2000,P:80(المجهز 
 

      مما تقدم يتضح أن المشتري الصѧناعي يقѧع فѧي أربعѧة أنѧواع أساسѧية هѧي المنتجѧون والتجѧار                       
ن هذه الأنѧواع ربمѧا تشѧترك فѧي العديѧد مѧن الصѧفات العامѧة                  والوحدات الحكومية والمؤسسات ، وا    

لѧذا يسѧتلزم الأمѧر أن       . لعملية الشراء فيها على الرغم من تنوع واختلاف أهداف وأعمال آѧل منهѧا               
تطلع المنظمة المشترية على ما يحيط بهѧا مѧن منظمѧات مشѧترية أخѧرى وتصѧنفها ، لتتعѧرف علѧى                       

م بالتقѧѧديرات والبحѧѧوث المرتبطѧѧة بالمشѧѧتريات التѧѧي قѧѧد  خصائصѧѧها العامѧѧة بمѧѧا يمكنهѧѧا مѧѧن أن تقѧѧو 
تحتاجهѧѧا مسѧѧتقبلاً والتѧѧي قѧѧد يتنѧѧافس عليهѧѧا الأنѧѧواع الأربعѧѧة مѧѧن المشѧѧترين الصѧѧناعيين فѧѧي رقعѧѧة       

 . جغرافية معينة 
 

 إدارة العلاقات مع الزبائن  -خامساً 
Managing of Customers Relations  

جهزيه لابد من التطرق إلى الزبون ومعرفة من هو لفهم علاقات الزبون الصناعي مع م    
إذ تستخدم آلمة زبون لوصف ثلاثة أنواع من . الزبون الذي تتعامل معه المنظمات المجهزة

الزبائن أولهما الزبون الداخلي وهم الأفراد العاملين داخل المنظمة والثاني الزبون على شكل 
 . ر هذا البحثأفراد ، وثالثهما الزبون الصناعي الذي هو محو
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 مفهوم الزبون  -1
 )15:، ص1995، عبيدات( فلقد عرفه15 هنالك العديد من التعاريف التي تطرقت إلى الزبون     

هو ذلك الفرد الذي يقوم بالبحث عن سلعة أو خدمة ما وشراؤها لاستخدامه الخاص أو استخدامه 
خدم النهائي لخدمات  فقد عرف الزبون بأنه المست)38:،ص2006،الجنابي(أما  العائلي ،

المنظمة، وتتأثر قراراته بعوامل داخلية مثل الشخصية والمعتقدات والأساليب والدوافع والذاآرة، 
وبعوامل خارجية مثل الموارد وتأثيرات العائلة وجماعات التفضيل والأصدقاء، وقد يكون 

نه ذلك الشخص  الزبون بأ)23:،ص2004،البكري(في حين يعرف . الزبائن أفراداً أو منظمات
وهنالك . الذي يقتني البضاعة أو يشتري بهدف إشباع حاجاته المادية والنفسية أو لأفراد عائلته

عدة تعاريف تتطرق إلى نفس المفاهيم السابقة وفي دراستنا هذه سيتم الترآيز على دور الجودة 
 . في رضا وولاء وقيمة الزبون وآيف يتم تحقيق ذلك

 
 .إدارة علاقات الزبون -2

أن الفكرة الأساسية لإدارة علاقات الزبون تنبثق من اهتمام التسويق الحديث أو المعاصر     
بالزبون واعتباره أحد الأرآان الأساسية للمنظمة في تحقيق النجاح والنمو والبقاء على مد جسور 

 . وعلاقات مترابطة مع الزبائن
 شاملة وعملية متكاملة بين المنظمة     ويمكن تعريف إدارة علاقات الزبون بأنها إستراتيجية

والمستفيدين بوجه عام ، والزبائن على وجه الخصوص وتقوم على أساس التحاور والتشاور 
. ) 85:،ص2006طاهر،(والثقة المتبادلة بينهم من أجل الاحتفاظ بالزبائن وتحقيق قيمة لهم 

مال تشكيلة من الوسائل المختلفة وعرفت أيضاً بأنها القدرة على الحوار المستمر مع الزبائن باستع
 ) .Mohan and Jeff,2001,P:5 (التي تعمل على البقاء باتصال دائم مع الزبون

 
 رضا الزبون -3

     في البداية لابد من التفريق بين رضا الزبون والرضا الوظيفي بكون الأول يتعلق 
لي الأفراد العاملين داخل بالزبون الخارجي أما الرضا الوظيفي فله علاقة وثيقة بالزبون الداخ

المنظمة وهنالك طرق متعددة يمكن استخدامها لهذا النوع في تحقيق الرضا الوظيفي للأفراد 
 . العاملين

     وتم تعريف رضا الزبون بأنه درجة إدراك الزبون لمدى فاعلية المنظمة في تقديم المنتجات 
وعرف أيضاً هو ذلك الشعور . ) John and Hall,1997,P:7(التي تلبي حاجاته ورغباته 

الذي يوحي للزبون السرور أو عدم السرور الذي ينتج عند مقارنة أداء المنتوج الملاحظ مع 
 . )Kotler,2003,P:40(توقعات الزبون 

إذاً الرضا هنا هو دالة على الأداء المدرك والمتوقع ، ففي حالة عجز الأداء عن التوقعات فأن    
عدم السرور أو الاستياء وخيبة الأمل ويترك التعامل مع المنظمة في الزبون يكون في حالة 

أما في . المستقبل وفي حالة أن يكون الأداء مطابقاً للتوقعات فأن الزبون سيشعر بالراحة والرضا 
حالة تجاوز الأداء على ما هو متوقع أو يتخطى التوقعات في هذه الحالة يبقى الزبون مرتبط 

ويتكون رضا الزبون من ثلاثة خطوات ) . Kotler,2001,P:36(ذه المنظمة ارتباطاً وثيقاً به
 ) 61:،ص2002السامرائي،:(رئيسة أهمها

يتوجب على المسوقين أن يكونوا على اتصال دائم بالزبائن سواء : فهم حاجات الزبون -أ 
الحاليين منهم أو المحتملين ليتسنى لهم معرفة العوامل التي تحدد السلوك الشرائي 
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لاء الزبائن ، إذ يعد فهم الزبون والإلمام بحاجاته ورغباته من أآثر الأمور أهمية لهؤ
 . للمنظمة

تتمثل هذه الخطوة بالطرق والأساليب التي يستعملها المسوقين : التغذية المرتدة للزبون -ب 
لتعقب آراء الزبائن عن المنظمة لمعرفة مدى تلبيتها لتوقعاتهم، ويمكن للمنظمة القيام 

 .Reactiveن خلال طريق الاستجابة بذلك م
الخطوة الأخيرة لتحقيق الرضا تتمثل بقيام المنظمة بإنشاء برنامج : القياس المستمر -ج 

خاص لقياس رضا الزبون والذي يقدم إجراءاً لتتبع رضا الزبون طوال الوقت بدلاً من 
 .معرفة مدى تحسين أداء المنظمة في وقت معين

 )40:،ص2004العبيدي،: (ريق ما يأتيويمكن تحقيق رضا الزبون عن ط
مشارآة الزبائن في مناقشة خطط الجودة وطرائق تطويرها وتخصيص مكافأة مجزية  -أ 

 . لكل مقترح من مقترحاتهم التي تحقق نتائج إيجابية
دعوة الزبائن لزيارة المنظمة وإطلاعهم على نشاطاتها والطلب منهم تقديم مقترحاتهم  -ب 

 .لتطويرها
ية للزبائن في المناسبات الرسمية وبطاقات تهنئة بعبارات تنم على تقديم هدايا رمز -ج 

 .الأحترام والتقدير
 . زيارة الزبائن المهمين بين الحين والأخر للاستماع ميدانياً الى آرائهم ومقترحاتهم -د 
متابعة الزبائن الذين أشتروا منتوج المنظمة لمرة واحدة ولم يكرروا عملية الشراء ثانية  -ه 

 . السببللوقوف على 
أشعار الزبائن بأهميتهم من خلال اعتماد العاملين بمجال التسويق والترويج للإعلانات  -و 

 .التي فيها ترآيز واضح على أهمية الزبائن
 وفي الآونة الأخيرة حازت إدارة الجودة الشاملة على اهتمام منقطع النظير في أوساط جميع   

ات بدأت بتبني خططها الإستراتيجية على ثوابت المنظمات وبدون استثناء وأن أغلب هذه المنظم
متعددة ومن هذه الثوابت التي تقود المنظمة للنجاح هو رضا الزبون باعتبار المنتجات التي يتم 
إنتاجها لابد أن تلقي رواج وقبول لدى مختلف الزبائن ولابد من تحقيق رضاهم عن هذه المنتجات 

ن ورضاه ضمن الخطط الإستراتيجية وخاصة في في هذه الحالة يجب وضع رغبة وحاجة الزبو
أي أن الجودة العالية نسبياً ستحقق الرضا . مجال الجودة باعتبار الزبون شريك رئيس للمنظمة

 .العالي لدى الزبائن ، وبالتالي تحقيق الموقع الريادي والمتميز لهذه المنظمة أو تلك
هتمون بالجودة سيؤدي ذلك بهم إلى تحقيق  ومن خلال ما تقدم يتضح بأن المجهزين الذين ي      

إذ أن عملية تحسين الجودة غالباً ما يكون مصدرها الأساسي هو الزبون ويمكن . رضا الزبون
التعديل في خطط الجودة وحسب تصورات وآراء الزبون وهذا يحتم على المنظمة دراسة معمقة 

رضا الزبون ومعرفة أسباب التدني لفهم حاجات الزبون وأيضاً استخدام الوسائل الخاصة بقياس 
إذا آانت هنالك أسباب ومعالجتها وأيضاً الاعتماد على الآراء والمقترحات من الزبائن عن 
المنتجات التي تم طرحها هذا بدوره سيؤدي إلى زيادة رضا الزبائن وآسب زبائن جدد وبالتالي 

ة وزيادة عوائد المنظمة وأرباح سيحقق الرضا التام والذي بدوره سيحقق زيادة في الحصة السوقي
 . نتيجة لاحتفاظها في الزبون ، وهنا أصبح دور إستراتيجي للجودة في تحقيق رضا الزبون

 
 ولاء الزبون -4
يعد ولاء الزبون الرآن الأساسي لنجاح أي منظمة والتكامل مع باقي العناصر الأخرى        

 جداً بسبب التغيرات الخاصة بسيكولوجية حيث تعد عملية الاحتفاظ بالزبون من القضايا الصعبة
ويستخدم الولاء للإشارة إلى تفضيل الزبائن لشراء منتجات منظمة محددة دون . وسلوك الزبائن 

وعرف الولاء بأنه مقياس لدرجة معاودة الشراء من علامة ) 56:،ص2004جلاب،(سواها 



 تعظيم الولاء لدى الزبائن وأغلب المنظمات تحاول) 315:،ص2005نجم،(معينة من قبل الزبون 
 . باستخدام أساليب متنوعة وإيجاد نوع من المشارآة بين الزبون والمنظمة

 ومن المعروف أن ولاء الزبون يترجم إلى الربحية ، فهناك مكونات أساسية تؤدي إلى تلك    
 )102:،ص2006طاهر،:(الربحية وهذه المكونات هي

المنظمة تكاليف متنوعة من أجل الحصول على إذ تتحمل : تكاليف الحصول على الزبون -أ 
زبون جديد ، ويؤدي تبني الزبون للمنتج الجديد أو المطور إلى تحقيق عوائد للمنظمة 

 . بصورة مستمرة ، وهذه الحالة تعبر عن الرضا التام للزبائن
أو وتتمثل بزيادة العوائد الناتجة من زيادة مبيعات المنتجات الجديدة : التدريجات العليا -ب 

 .المطورة عن طريق توصيات وروايات الزبائن ذوي التجربة السابقة
إذ ينخفض العائد نتيجة لعدة أسباب منها التحولات في الاستثمار، : التدريجات الدنيا -ج 

التفاوض ، الخصومات ، وقلة استعمال المنتوج ، إذ يعد العائد مؤشراً هاماً لنية 
 . مة الذي يؤدي بدوره إلى زيادة عوائدهاالزبون في زيادة أو تخفيض استثمار المنظ

     
إلى ثلاث طبقات وفقاً لنموذج ولاء الزبون الذي      وعادة ما ينقسم الزبائن في بعض الأحيان

 :  وهذه الطبقات هي(Jammerngy,1998,P:2)قدمه 
 ).الزبائن الذين لهم علامات شراء في آل وقت(قاعدة ولاء قوية  -أ 
 ).ون الذي لديه ولاء لعلامتين أو أآثرالزب(قاعدة ولاء معتدل  -ب 
 ).من علامة مفضلة واحدة إلى أُخرى(متغير الولاء والتبديل  -ج 

يعتمد على ثلاث  معينة و لمارآة تجاريةأأن الولاء لعلامة إلى  (Oliver,2002,P:35)وأشار
عة إذ آونه يصف أرب. ، التفضيل ، والشراء المتكرر) الالتزام(التعهد : وهيأساسية عناصر 

  :مستويات من الولاء بالاعتماد على هذه المكونات وهي
 مارآة تجارية واحدة تكون مفضلة لدى الزبون بالاعتماد على (Cognitive)التمييزي -أ 

 .خصائص ومميزات المارآة التجارية الفائتة
الارتباط إزاء المارآة التجارية ويكون تطوره عبر سلسلة (Affective) الانفعالي -ب 

 .عددة هي التي آانت مرضية مواقف شراء مت
 . المرحلة الانفعالية مع التعبير عن نية إعادة الشراء(Curative): الميال -ج 
 .  مرحلة الميال زائداً الرغبة الفعلية للتغلب على المؤثرات الموقفية(Action): الفعل -د 
ن الولاء  ومن الواضح بأن هنالك علاقة طردية بين الولاء والرضا أي بمعنى أخر آلما آا      

 . عالي لمارآة معينة هذا دليل على الرضا التام لدى الزبون عن هذا المنتج
وآما هو متعارف عليه فأن الولاء هو معاودة أو تكرار الشراء لدى زبون معين لمنتج معين    

وهنالك علاقة وثيقة بين إدارة الجودة الشاملة والولاء حيث هنالك رابط منطقي وعملياتي بين 
 والولاء بكون الزبائن دائماً يفضلون العلامة التي تتسم بالجودة العالية نسبياً والمواصفات الجودة

والخصائص الجيدة وتوافر أبعاد الجودة في هذا المنتج دون غيره فتكرر عملية الشراء وبالتالي 
لمنظمة ستبنى ثقة متبادلة بين المنظمة والزبون وهذا بدوره سيؤدي إلى بناء ولاء لزبائن هذه ا

 . دون غيرها لكون منتجاتها تتسم بالمطابقة مع حاجات ورغبات الزبون
المرتبة وهنالك ثلاث مراتب أساسية للولاء الخاص بالزبائن فيما يتعلق بالجودة ، إذ في     

 يتضح بأن الأفراد ينتهجون نهجاً عدائياً ضد المنظمة لأنهم غير راضين عن المنتجات الأولى
الرديئة حسب رأيهم وبالتالي سيكونون متذمرين من منتجات هذه المنظمة وتتصف بالجودة 

أما . ولا يستقر هنا الزبون على علامة معينة. ويتصف الزبائن بالمتغيرين من علامة إلى أخرى 
وفيها يكون الولاء معتدل ويرى الزبون بأن جودة منتج هذه المنظمة له منافس المرتبة الثانية في 

كون هنا الزبون مشوش بين علامتين أو أآثر ولم يحدد بعد أيهما أفضل وهذه بنفس الجودة وي



وأغلب . المرحلة قد تنقله إلى مرحلة أعلى ويصبح مدافع أو ينزل إلى الأسفل ويكون متذمر
الزبائن في هذه المرحلة يكون حيادي لا يستخدم أسلوب الهجوم أو الدفاع عن منتجات المنظمة 

 فيرى الزبون بأن المنظمة أو العلامة التي المرتبة الثالثةوفي .  المنتج لأن لديه البديل لهذا
يتعامل معها هي من أفضل وأجود العلامات بسبب التجربة والثقة المتبادلة بين الزبون والمنظمة 
ويكون الولاء هنا عالي جداً والزبون يرى جودة منتجات المنظمة عالية جداً ويصبح هنا الزبون 

والمدافعين عن منتجات هذه المنظمة لأنه تربطه أواصر قوية مع منتجات هذه أحد الدعاة 
ويرى في منتجات المنظمة بأنها تحقق حاجاته ورغباته وجاءت خصائص ومواصفات . المنظمة

 .المنتجات مطابقة لحاجاته الكلية
 
 قيمة الزبون  -5

جميع الأنشطة التسويقية  أصبح التطور في مفاهيم البيئة ضرورة ملحة وبدأ تتغير معه       
وأصبح توجه التسويق نحو بناء علاقة ترابط مع الزبون الخارجي ليتسنى للمنظمة تحقيق قيمة 

 . معينة للزبون
 وهنالك مجموعة من التعاريف الخاصة بقيمة الزبون حيث عرفت بأنها ذلك الفرق بين قيمة   

ي حين عرفت أيضاً بأنها ما يحصل عليه ، ف) Kotler,1997,P:38(الزبائن الكلية والكلفة الكلية
الزبون نتيجة عملية التبادل مقابل السعر الذي يدفعه فهي تمثل أجمالي المنفعة مطروحاً منها 

، وعرفت أيضاً  )12:،ص2000الربعاوي،(الكلف التي يتحملها الزبون عند اتخاذه لقرار الشراء 
ون بين المنافع التي يحصل عليها من السلعة أو بأنها عملية التبادل أو المبادلة التي يجريها الزب

الخدمة وبين تكلفة الحصول عليها وتشمل المنافع المنتج نفسه ، خدمات           الإسناد ، 
الأطراف المشترآة بعملية الشراء ، الوقت والجهد المبذول للحصول على المنتج ، والمخاطرة 

 . )56:،ص2004جلاب،(المدرآة 
 )12:،ص2005الدوري،:(أساسيان لأجل تكوين القيمة للزبون وهما ويوجد عنصران   

   Total Customer Valueقيمة الزبون الكلية -أ 
 : ه تنقسم إلى الآتيذوه    وهي حزمة من منافع الزبون التي يحصل عليها من المنتج 

ويقصد بها الخصائص المادية للمنتج نفسه ويمكن : Product Valueقيمة السلعة : اولاً 
وفي بعض الأحيان ) الجمالية،  المتانة ،المطابقة الأداء ، المعولية ، (ن تتضمن أ

 . يطلق عليها تسمية أبعاد الجودة
الحسابات (هنا لابد من التميز في تقديم الخدمة ويمكن أن تتضمن : قيمة الخدمة: ثانياً 

 ). لضمان التسليم، التنصيب، خدمات ما بعد البيع، ا والائتمان، تسهيلات الطلب،
أصبح أفراد المنظمة مصدراً مهماً لتحقيق  :Personnel Valueالقيمة الشخصية : ثالثاً 

التميز وبشكل خاص في التسويق الموجه نحو الخدمة والجودة العالية نسبياً للخدمات 
الشخصية وهي صعبة التقليد من قبل المنافسين لأنها تعتمد على ثقافة المنظمة 

الاحتراف، الكياسة والمجاملة، الثقة، المثابرة ، : (تضمن الآتيومهارات الإدارة وت
 ).المعولية

المكانة الذهنية هي طريقة ملائمة للإشارة  :Image Valueقيمة المكانة الذهنية : رابعاً 
 التي يستلمها Rewards  Psychologicalإلى مجموعة متآلفة من المكافأة النفسية
ج وتبرز المكانة الذهنية من خلال الرسالة الزبون من شراء واستهلاك المنت

   .الإعلامية أو من خلال التعبئة
 Total Customer Costالكلفة الكلية للزبون  -ب 

 : وتقسم هذه الفقرة إلى الآتي    



السعر هو القيمة التبادلية للمنتجات وعلى أساسه تحدد قيمة المنتج : الكلف النقدية : اولاً 
  .الذي سيحصل عليه الزبون

بعض الزبائن يعدون آلفة الوقت أعلى من الكلف : )Time Cost(آلف الوقت  : ثانياً 
النقدية وهذا يظهر بوضوح لدى الزبائن الذين لايرغبون بأن يكون لديهم وقت 

 . ضائع
وهو الجهد الذي يقوم به الزبون للحصول على ) Energy Cost(آلف المجهود  : ثالثاً 

 .عها الزبونالمنتج ، إذ يعد آلفة يدف
تتضمن الكلف النفسية التعامل مع أفراد جدد ):  (Psychic costالكلف النفسية : رابعاً 

والحاجة لفهم الإجراءات الجديدة والمجهود المبذول من أجل التكيف مع الأشياء 
الجديدة وآذلك قد يصاحبها نوع من الإحباط لدى الزبون في حالة عدم إضافة قيمة 

 .تج معينله عن اقتنائه من



 المبحث الثالث
 •مراحل الشراء الصناعي

      
     الشѧѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧѧناعي يعنѧѧѧѧѧي عمليѧѧѧѧѧة اتخѧѧѧѧѧاذ المنظمѧѧѧѧѧات لقѧѧѧѧѧرار السѧѧѧѧѧلوك الشѧѧѧѧѧرائي التѧѧѧѧѧي                          

تجريهѧѧѧѧѧѧا بعѧѧѧѧѧѧѧض التنظيمѧѧѧѧѧѧѧات الرسѧѧѧѧѧѧѧمية داخѧѧѧѧѧѧѧل المنظمѧѧѧѧѧѧة والتѧѧѧѧѧѧѧي يؤسѧѧѧѧѧѧѧس فيهѧѧѧѧѧѧѧا ويحѧѧѧѧѧѧѧدد                       
 والخѧѧѧѧѧѧدمات ، وتقѧѧѧѧѧѧيم وتختѧѧѧѧѧѧار بѧѧѧѧѧѧدائل العلامѧѧѧѧѧѧات                         الاحتيѧѧѧѧѧѧاج العѧѧѧѧѧѧام للتشѧѧѧѧѧѧغيل مѧѧѧѧѧѧن السѧѧѧѧѧѧلع   

لѧѧѧѧѧѧѧذا فѧѧѧѧѧѧѧان عمليѧѧѧѧѧѧѧة الشѧѧѧѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧѧѧѧناعي عبѧѧѧѧѧѧѧارة عѧѧѧѧѧѧѧن سلسѧѧѧѧѧѧѧلة                              . التجاريѧѧѧѧѧѧѧة والمجهѧѧѧѧѧѧѧزين 
قѧѧѧѧرارات تصѧѧѧѧنعها المنظمѧѧѧѧة المشѧѧѧѧترية وتتخѧѧѧѧذها عنѧѧѧѧدما تريѧѧѧѧد شѧѧѧѧراء شѧѧѧѧيء معѧѧѧѧين ، وهѧѧѧѧذه                         

 ويمكѧن إيجازهѧا آمѧا    - تتضمن آل مرحلة عѧدة خطѧوات        - 16مراحل رئيسة السلسلة تتضمن أربعة    
 )Peter and Donnelly,2001,P:65 (، )Baden and Fuller,2003,P:3:(يأتي

 
        مرحلة تحديد الاحتياجات-أولاً

                                                Determination of needs   
جاتها الخاصة من السلع والخدمات والطاقة التѧي تسѧاعدها فѧي إنجѧاز أعمالهѧا           لكل منظمة احتيا  

فربمѧا يحتѧاج المصѧنع    . وتحقيق أهدافها ، وبѧذلك يمكѧن لهѧا أن تسѧتمر فѧي البقѧاء داخѧل دنيѧا العمѧل           
شѧѧراء ماآنѧѧة جديѧѧدة مѧѧن اجѧѧل زيѧѧادة طاقتѧѧه الإنتاجيѧѧة وتلبيѧѧة الطلѧѧب الجديѧѧد ، أو ربمѧѧا يحتѧѧاج تѧѧاجر  

خѧѧدمات شѧѧرآة تسѧѧويق بحثيѧѧة مѧѧن اجѧѧل أن تسѧѧاعده فѧѧي فهѧѧم السѧѧوق الѧѧذي يعمѧѧل فيѧѧه    المفѧѧرد شѧѧراء 
بشكل اآبر ، أو ربما تحتاج الوآالة الحكومية شراء حاسبات أسرع مѧن اجѧل مواآبѧة          تزايѧد             
الطلѧѧب علѧѧى خѧѧدماتها ، أو ربمѧѧا تحتѧѧاج المستشѧѧفى شѧѧراء أسѧѧرة جديѧѧدة أآثѧѧر راحѧѧة      لمرضѧѧاها     

)Honerkamp,2002,P:9 . (         ةѧѧة لعمليѧѧه بدايѧѧي تلبيتѧѧة فѧѧاج والرغبѧѧذا الاحتيѧѧور هѧѧد ظهѧѧذا يعѧѧل
 .الشراء الصناعي 

خطѧوتين  ) آمѧا هѧو الحѧال فѧي معظѧم المنظمѧات           (ربما تتضمن مرحلة الاحتيѧاج الصѧناعي        
  (Alaniz and Shuffield,2001,P:8): رئيستين ، وآالآتي 

  Recognition of a Problem   تمييز المشكلة. 1
لخطѧѧѧѧوة الأولѧѧѧѧى فѧѧѧѧي مرحلѧѧѧѧة الاحتيѧѧѧѧاج الصѧѧѧѧناعي هѧѧѧѧي تمييѧѧѧѧز المشѧѧѧѧكلة ، إذ فيهѧѧѧѧا يѧѧѧѧـرى                      ا

 إن خدمات أو سѧـلع معينѧة يمكѧن أن يحتاجهѧا             – أحد الفنيين أو الإداريين في المنظمة        –شـخص ما   
ب هѧذه  وربما يكون                    سѧب  . الآن أو بعد حين لأداء عمل معين في أحد أجزاء المنظمة            

الخطѧѧوة دوافѧѧع داخليѧѧة أو محفѧѧزات خارجيѧѧة ، فمѧѧثلاً قѧѧد تحتѧѧاج المنظمѧѧة                  لاسѧѧتبدال       
، أو قѧد يѧرى مѧدير المنظمѧة ماآنѧة               جديѧدة فѧي                    ) سبب داخلѧي  (الحاسوب القديم الرئيسي    

   داخѧѧل معѧѧرض تجѧѧاري يمكѧѧن أن تختصѧѧر مѧѧن خطѧѧوات الإنتѧѧاج العديѧѧدة وتسѧѧهل العمѧѧل              
 ) .Buvik and John,1999,P:9) (سبب خارجي(المنظمة 

   Developing product Specificationsإعداد مواصفات المنتج   . 2
     الخطѧѧوة الثانيѧѧة تتضѧѧمن وصѧѧف الخصѧѧائص والصѧѧفات العامѧѧة للمنتجѧѧات أو الفقѧѧرات المطلوبѧѧة 

لشѧراء مѧع عѧدد مѧن الخبѧراء والفنيѧين       وقد تحتاج هذه الخطوة اشتراك قسم ا      . والكمية اللازمة منها    
في المنظمѧة فѧي تحديѧد خصѧائص الاحتيѧاج وترتيبهѧا نسѧبة لأهميتهѧا وتسلسѧل الأسѧبقيات التنافسѧية                       

                                           
يتفق معظم الباحثين على تسلسل مراحل عملية الشراء وخطواتها ، لكنهم يختلفون بتسمية المراحل  •

 .والخطوات 
 



آالنوعيѧة والمعوليѧѧة والكلفѧة ، ومѧѧن ثѧم يجѧѧري الاتفѧاق علѧѧى تحديѧد صѧѧفات المنѧتج الѧѧذي يلبѧي ذلѧѧك        
 .الاحتياج 

 
  مرحلة تحليل المجهز -ثانياً

                                                        Supplier Analysis      
     يبحث قسم الشراء عن أماآن وجود المجهزين ، ويجري عمليات تقييمهم                  ويتأآѧد                 
مѧѧن تѧѧوافر المنتجѧѧات التѧѧي تلبѧѧي احتيѧѧاج منظمتѧѧه لѧѧديهم ، ثѧѧم يختѧѧار مѧѧن                        هѧѧؤلاء     

ففѧѧѧѧѧي معظѧѧѧѧѧم الأحيѧѧѧѧѧان تتضѧѧѧѧѧمن مرحلѧѧѧѧѧة تحليѧѧѧѧѧل المجهѧѧѧѧѧز الخطѧѧѧѧѧوات                      . لمناسѧѧѧѧѧب المجهѧѧѧѧѧز ا
 ) Luna,2002,P:4: (الرئيسة الآتية 

  Search for Potential Suppliersالبحث عن المجهزين المحتملين  . 1
  Evaluation of Suppliers and their Productsتقييم المجهزين ومنتجاتهم  . 2
  Selection of the Right Supplierمجهز المناسب  اختيار ال. 3

     وغالبѧѧѧѧاً مѧѧѧѧا يكѧѧѧѧون البحѧѧѧѧث عѧѧѧѧن المجهѧѧѧѧزين سѧѧѧѧهلاً فѧѧѧѧي الأسѧѧѧѧواق الصѧѧѧѧناعية لان هѧѧѧѧؤلاء                    
المجهѧѧزين عѧѧادة مѧѧا يقѧѧدمون منتجѧѧاتهم علѧѧى أسѧѧاس احتيѧѧاج المنظمѧѧات لهѧѧا ، آمѧѧا انهѧѧم يعلنѧѧون عѧѧن   

 علѧѧى الانترنيѧѧت ويحѧѧاولون ترغيѧѧب المشѧѧتري  منتجѧѧاتهم فѧѧي الصѧѧحف والمجѧѧلات التجاريѧѧة وحتѧѧى 
، ويقѧوم  قسѧم      )Charney,2000,P:6(الصناعي بإمكانياتهم المتزايدة في خدمتѧه وتحقيѧق رضѧاه           

الشراء بتحليل خيارات المشاريع والعطاءات المتاحة في السوق ثѧم يختѧار                    المجهѧز                               
يѧѧب للمجهѧѧزين ، ينѧѧتج             عنѧѧه معѧѧدل الѧѧذي سيشѧѧتري منѧѧه ، بعѧѧد أن يجѧѧري تطѧѧوير نظѧѧام ترت

رقمѧѧي لكѧѧل مجهѧѧز يحتمѧѧل أن تتعامѧѧل معѧѧه المنظمѧѧة المشѧѧترية ، إذ يبنѧѧى ذلѧѧك النظѧѧام اعتمѧѧاداً علѧѧى   
مقѧѧѧاييس معينѧѧѧة أبرزهѧѧѧا نوعيѧѧѧة السѧѧѧلع والخѧѧѧدمات، فضѧѧѧلاً عѧѧѧن سѧѧѧلوك                     المجهѧѧѧز     

لخدمات الإضافية، الموقѧع             الجغرافѧي ،                  الأخلاقي ، أمنية الاتصال ، الأسعار التنافسية ، ا        
موعد التسليم ، سمعة المجهز ، استخدام التكنولوجيا المتطورة ، أساليب              الѧدفع والتسѧديد                   

)Huggins,2001,P:3. ( 
     آمѧѧѧا يمكѧѧѧن أن يكѧѧѧون لѧѧѧدى مѧѧѧوظفي الشѧѧѧراء القابليѧѧѧة علѧѧѧى الѧѧѧتعلم السѧѧѧريع للتقنيѧѧѧات والأدوات 

فѧѧѧي التحليѧѧѧل ، لاسѧѧѧيما التѧѧѧي تسѧѧѧتخدم فѧѧѧي مجѧѧѧال الانترنيѧѧѧت ، لأنهѧѧѧم قѧѧѧد لا يسѧѧѧتخدمون   الأساسѧѧѧية 
الانترنيѧѧѧѧѧѧت فقѧѧѧѧѧѧط للبحѧѧѧѧѧѧث عѧѧѧѧѧѧن مشѧѧѧѧѧѧتريات وتحليѧѧѧѧѧѧل المجهѧѧѧѧѧѧزين بѧѧѧѧѧѧل أيضѧѧѧѧѧѧاً لأغѧѧѧѧѧѧراض                               

فمعظѧѧѧѧѧم المنظمѧѧѧѧѧات               ) . Bramlett,2004,P:1(الاستشѧѧѧѧѧارة وربمѧѧѧѧѧا الѧѧѧѧѧدفع والتسѧѧѧѧѧديد أحيانѧѧѧѧѧاً    
ناجحѧѧѧѧѧة تلجѧѧѧѧѧأ إلѧѧѧѧѧى اسѧѧѧѧѧتئجار خѧѧѧѧѧدمات محترفѧѧѧѧѧي الانترنيѧѧѧѧѧت عنѧѧѧѧѧدما تريѧѧѧѧѧد إجѧѧѧѧѧراء                   الكبيѧѧѧѧѧرة ال

عمليѧѧѧѧѧة تحليѧѧѧѧѧل المجهѧѧѧѧѧز ، لان تلѧѧѧѧѧك المنظمѧѧѧѧѧات لا يوجѧѧѧѧѧد فيهѧѧѧѧѧا محتѧѧѧѧѧرف انترنيѧѧѧѧѧت يعمѧѧѧѧѧل                           
ولان اختيѧѧѧѧار المجهѧѧѧѧز المناسѧѧѧѧب ربمѧѧѧѧا               ) . Bergman,2001,P:1(آموظѧѧѧѧف شѧѧѧѧراء إطلاقѧѧѧѧاً   

بعѧѧѧض المنظمѧѧѧات المشѧѧѧترية قѧѧѧد تلجѧѧѧأ إلѧѧѧى اختيѧѧѧار                هѧѧѧم جѧѧѧزء فѧѧѧي عمليѧѧѧة الشѧѧѧراء ، فѧѧѧان  يكѧѧѧون أ
 ) . 5-1(المجهز المناسب لها إليكترونياً ، آما موضح في الشكل 

                                                                                                 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 

 

  )5-1(شكل 
 
 
 
 
 

 اختيار المجهز إليكترونياً
Source:  
     Ramani, Senthil K., Shunk, Dan L. and Henderson, Mark R., 
“Electronic Supplier Selection System”, AMSMA, Vol.(8587), 2000, P:2. 

   
أن تبѧادل المعلومѧات يجѧري بѧين المنظمѧة المشѧترية والمجهѧزين عѧن           ) 5-1(لشѧكل         يتبين من ا  

الѧѧѧѧѧѧذي يمثѧѧѧѧѧѧل                     ) شѧѧѧѧѧѧبكة الاتصѧѧѧѧѧѧالات العالميѧѧѧѧѧѧة(طريѧѧѧѧѧѧق الاتصѧѧѧѧѧѧال الثنѧѧѧѧѧѧائي عبѧѧѧѧѧѧر الانترنيѧѧѧѧѧѧت 
سمسѧѧѧѧاراً يمكѧѧѧѧن المنظمѧѧѧѧة الزبونѧѧѧѧة أن تتصѧѧѧѧل بѧѧѧѧأآثر مѧѧѧѧن مجهѧѧѧѧز وآѧѧѧѧذلك يمكنهѧѧѧѧا أن تجمѧѧѧѧع                           

مѧѧات التѧѧي تحتاجهѧѧا وتجѧѧري التقيѧѧيم الفѧѧوري للمجهѧѧزين وجدولѧѧة الطلѧѧب وتحديѧѧد الأفضѧѧل                 المعلو
رفـѧـع  يمكѧن  ) . Ramani, Shunk and Henderson,2000,P:2(بѧين المشѧتريات المرشѧحة    

آفѧѧـاءة وتطـويـѧѧـر أسѧѧلوب عمѧѧل رجѧѧل الشѧѧراء وذلѧѧك بصѧѧقل خبراتѧѧه وتنميѧѧة مهاراتѧѧه بتــزويѧѧـده        
نيѧѧة التطبيقيѧѧة فѧѧي مجѧѧـال الشѧѧراء والمطبقѧѧة بكبѧѧرى الشѧѧـرآات العالميѧѧة حاليѧѧا   بأحѧѧـدث الأسѧѧاليب الف

 :وذلك عن طريق ما يأتي

 :إآساب رجل الشراء الجوانب المعرفية في المجالات الآتية .1
 .الفرق بين الشراء والتسويق وأهمية وظيفة رجل الشراء في الشرآة  -أ 
 .واجبات ومسئوليات رجل الشراء ومواصفات خاصة للنجاح  -ب 
خطوات عملية الشراء للمستهلك و آيفية التعرف على حاجات العميل الغير مشبعة  -ج 

. 
التعرف على متخذي قرار الشراء في المنشآت والفرق بين الشراء للمستهلك  -د 

 . وللشرآات 
أحدث فنون ومهارات الاتصال التي تؤهل رجل الشراء للتعامل مع أنماط العملاء  -ه 

 .المختلفين 
الأسلوب الاجتماعي للعميل وآيفية التعامل مع آل عميل على آيفية التعرف على  -و 

 .حدة 
 :إآساب رجل الشراء الخبرات التطبيقية و تنمية مهاراته في المجالات الفنية الآتية .2

 .آيفية البحث والتنقيب عن العملاء الجدد و تصميم قواعد بيانات للعملاء -أ 
 .آيفية التخطيط للمقابلات وإعداد خطة للزيارات  -ب 
 ) .خطوات متتالية ( ريقة السليمة لتنفيذ المقابلات الط -ج 
 .الطرق و الأساليب الفنية للتغلب على الاعتراضات الشهيرة من العملاء -د 

 ــارالســمس
 

 ـ صياغة الطلب إليكترونياً
 ـ إتاحة العطاءات على الشبكة

 ـ تسليم قوائم الأسعار
 ـ مراجعة الحسابات
 ـ جدولة الترشيحات

 ـ الاتصال بالزبائن والمجهزين
 ـ بناء ولاء الزبون للعلامة

 
 

 المنظمة المشترية
ـ مكان الطلب     

 الإليكتروني

المجهز 
1

 المجهز
2

المجهز 
3

المجهز 
4

المجهز 
5



 .الطرق و الأساليب الفنية لإنهاء المقابلة بنجاح  -ه 
 .آيفية إقامة علاقة طويلة الأجل مع العميل وخدمة ما بعد البيع -و 

 المعيѧار الѧذي     - بالتنسيق مع باقي الأقسام في المنظمة        –لشراء       وفي معظم الأحيان يحدد قسم ا     
وان ذلѧѧك المعيѧѧار يتغيѧѧر تبعѧѧاً لموقѧѧف الشѧѧراء الѧѧذي يواجѧѧه     . يسѧѧتخدم فѧѧي تقيѧѧيم المجهѧѧز واختيѧѧاره  

 ) .2-2(المنظمة المشترية ، والذي قد يكون واحداً من المعايير التي يعرضها الجدول 
 
 
 
 )2-1(جدول 
 ستخدم في تحليل المجهزأهم المعايير التي ت

 مضامينه المعيار
 سعر الوحدة ، سعر الكميات الكبيرة ، الخصم المتاح سعر المنتج
 ISO-9000امتلاك المجهز لتأآيد النوعية ، مثل  نوعية المواد
 ماضي المجهز في تلبية التسليم في مواعيده المعولية

 لأجزاء المعابة ، تعليمات الاستخدام ، تصليح المنتجاستبدال ا خدمات ما بعد البيع
 تكاليف النقل ، زمن الاستجابة للطلب موقع المجهز
 تأخر الاستلام بسبب نفاذ خزين المجهز توفر المخزون
اسѧѧتجابة المجهѧѧز للتغييѧѧرات التѧѧي قѧѧد تحصѧѧل فѧѧي الطلѧѧب مѧѧن حيѧѧث الكميѧѧة   مرونة التجهيز

 والنوعية والتصميم
 مدة بقاء المجهز في صناعته ، مستوى أرباحه وديونه الاستقرار المالي
طاقѧѧѧة المجهѧѧѧز فѧѧѧي البحѧѧѧث والتطѧѧѧوير ، التكنولوجيѧѧѧا التѧѧѧي يسѧѧѧتخدمها فѧѧѧي  المقدرة التقنية

 التصنيع والنقل
إمكانيѧѧѧة المجهѧѧѧز فѧѧѧي تقѧѧѧديم مѧѧѧدى واسѧѧѧع مѧѧѧن المنتجѧѧѧات ، عѧѧѧدد خطوطѧѧѧه    النطاق الإنتاجي

 الإنتاجية
 
Source: 
     Romo, Maija, “Import as a Mode of Internalization Case: Finnish 
SMEs Buying from Vietnam”, Doctoral Thesis in Economic, Pereston 
University, 2002, P: 81. 
 
يتضѧح مѧѧن الجѧѧدول أعѧلاه أن المنظمѧѧة المشѧѧترية تبحѧث عѧѧن سѧѧعر الوحѧدة الأقѧѧل والخصѧѧم     

 الأعلى للمنتج الذي تروم أن تشتريه ، آما أنها تفضل التعامل مع المجهز الذي يمتلѧك تأآيѧد                   المتاح
النوعية في عملياته التصѧنيعية ، ويلتѧزم فѧي التسѧليم ، ويقѧدم خѧدمات الصѧيانة والتصѧليح ، وتكѧون                       

الطلبѧات  تكاليف نقل منتجه قليلة ، ولديه مستوى مناسب مѧن المخѧزون ، ويسѧتطيع             تلبيѧه                     
بمختلف الكميات ، ولديه باع طويل في مجال عمله ، ويستخدم                   التكنولوجيѧا الحديثѧة                             

ويمكن أن      تستخدم نتائج تحليѧل المجهѧز   . في أعماله ، ويتمكن من تقديم تشكيله منتجات واسعة     
اسѧية للمنظمѧة المشѧترية    في تحقيق ثلاثѧة فوائѧد أس  ) 2-1(على وفق المعايير التي يعرضها الجدول   

   )Peter and Donnelly,2001,P:65: (وآالآتي



 ، الѧذين تعاملѧت   List of Approved Suppliers إعѧداد وتطѧوير قائمѧة المجهѧزين الجيѧدين      -1
 .المنظمة المشترية معهم سابقاً ، واثبتوا جدارة عالية في تحقيق التزاماتهم آافة 

ن وتحفيزهѧѧا عѧѧن طريѧѧق عمليѧѧات المقارنѧѧة والتفضѧѧيل التѧѧي       توليѧѧد حالѧѧة التنѧѧافس بѧѧين المجهѧѧزي  -2
 .يتضمنها تحليل المجهز 

 تقѧѧويم عمليѧѧة اختيѧѧار المجهѧѧز عѧѧلاوة علѧѧى تقѧѧويم أداء المجهѧѧز ، إذ يمكѧѧن إجѧѧراء التحليѧѧل قبѧѧل            -3
 .الشراء وبعده 

 
 الشـراء ) أو تنشيط(تفعيل  -ثالثاً 

                                                    Purchase Activating  
بعѧѧѧѧدما يѧѧѧѧتم اختيѧѧѧѧار المجهѧѧѧѧز ، يصѧѧѧѧدر قسѧѧѧѧم الشѧѧѧѧراء الطلѧѧѧѧب ويحѧѧѧѧدد تعليمѧѧѧѧات وشѧѧѧѧروط                           

التسѧѧѧѧليم وفقراتѧѧѧѧه الماليѧѧѧѧة وصѧѧѧѧفات المشѧѧѧѧتريات المطلوبѧѧѧѧة مѧѧѧѧن المجهѧѧѧѧز مѧѧѧѧن حيѧѧѧѧث النوعيѧѧѧѧة                      
جѧѧѧѧѧري فحصѧѧѧѧѧها للتأآѧѧѧѧѧد مѧѧѧѧѧن                           وعنѧѧѧѧѧد اسѧѧѧѧѧتلام المشѧѧѧѧѧتريات ، ي  . بشѧѧѧѧѧكل تفصѧѧѧѧѧيلي  .. والكميѧѧѧѧѧة 

أنهѧѧѧѧѧا مطابقѧѧѧѧѧة للشѧѧѧѧѧروط والمواصѧѧѧѧѧفات التѧѧѧѧѧي تѧѧѧѧѧم الاتفѧѧѧѧѧاق عليهѧѧѧѧѧا مѧѧѧѧѧع المجهѧѧѧѧѧز ، أمѧѧѧѧѧا فѧѧѧѧѧي                           
حالѧѧѧѧѧة حѧѧѧѧѧدوث مشѧѧѧѧѧكلة لابѧѧѧѧѧد مѧѧѧѧѧن إعѧѧѧѧѧلام المجهѧѧѧѧѧز فѧѧѧѧѧوراً بهѧѧѧѧѧا حتѧѧѧѧѧى يѧѧѧѧѧتمكن مѧѧѧѧѧن معالجتهѧѧѧѧѧا                      

آمѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧا ان العلاقѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧة بѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧين المجهѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧز                        ، )Bergman,2001,P:1(وتوضѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧيح أسѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧبابها  
والمشتري في الأسواق الصناعية غالباً ما تتصف بثقѧة أعلѧى مѧن جانѧب المشѧتري ، مقابѧل  رغبѧة                       

 لѧذا يتوجѧب أن                    يѧدرك                        ) .Wasti,2001,P:2(أعلى في الѧربح مѧن جانѧب المجهѧز           
يأخѧѧذها بنظѧѧر الاعتبѧѧار عنѧѧدما                       ينفѧѧذ  قسѧѧم الشѧѧراء فѧѧي المنظمѧѧات هѧѧذه الحقيقѧѧة ، و 

نشѧѧѧѧѧѧاطات الشѧѧѧѧѧѧراء التѧѧѧѧѧѧي يفضѧѧѧѧѧѧل أن تبنѧѧѧѧѧѧى علѧѧѧѧѧѧى أسѧѧѧѧѧѧاس تقويѧѧѧѧѧѧة العلاقѧѧѧѧѧѧة بѧѧѧѧѧѧين طرفيهѧѧѧѧѧѧا                          
فالشѧѧѧѧѧѧرآات التѧѧѧѧѧѧي ترغѧѧѧѧѧѧب بتحقيѧѧѧѧѧѧق الѧѧѧѧѧѧربح والنمѧѧѧѧѧѧو                         . 17"لفѧѧѧѧѧѧائز ا-الفѧѧѧѧѧѧائز"واعتمѧѧѧѧѧѧاد مبѧѧѧѧѧѧدأ 

أن تبنѧѧѧѧѧѧѧي علاقѧѧѧѧѧѧѧات مѧѧѧѧѧѧѧع مجهѧѧѧѧѧѧѧزي مشѧѧѧѧѧѧѧترياتها تتصѧѧѧѧѧѧѧف بالثقѧѧѧѧѧѧѧة                        معѧѧѧѧѧѧѧاً ، يتوجѧѧѧѧѧѧѧب عليهѧѧѧѧѧѧѧا 
مزيѧداً مѧن التوضѧيح لأبѧرز مѧا          ) 6-1( ويقѧدم الشѧكل      ).Huggins,2001,P:3(والولاء المتبادلين   

 .ينبغي أن يبحث عنه قسم الشراء ويطالب المجهزين به عند تفعيل أو تنفيذ نشاطات الشراء
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                           
 .حقق ربحاً أو فوزاً في التعامل مع الطرف الآخربأنه ي) المشتري والمجهز(أي يشعر آل من طرفي العلاقة  17



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 )6-1(شكل 
 
  

 إسهامات المجهز والمنظمة المشترية في تقوية العلاقة بينهما
Source: 
     Fynes, Brian and Voss, Chris, “The Moderating Effect of Buyer-
Supplier Relationships on Quality Practices and Performance”, 
International Journal of Operations &Production Management, Vol. 
(22), No. (6), 2002, P: 594. 

 
     لاتصѧѧѧѧال بقسѧѧѧѧم الشѧѧѧѧراء فѧѧѧѧي المنظمѧѧѧѧة                ا    يتضѧѧѧѧح مѧѧѧѧن الشѧѧѧѧكل أعѧѧѧѧلاه أن المجهѧѧѧѧز يسѧѧѧѧتطيع      

ويفهѧѧѧѧم احتياجاتهѧѧѧѧا جيѧѧѧѧداً ، ويحѧѧѧѧاول أن يتكيѧѧѧѧف مѧѧѧѧع التغيѧѧѧѧر الѧѧѧѧذي ربمѧѧѧѧا يطѧѧѧѧرأ علѧѧѧѧى تلѧѧѧѧك                          
الاحتياجѧѧѧѧѧات ، فهѧѧѧѧѧذا الأمѧѧѧѧѧر يمѧѧѧѧѧنح المنظمѧѧѧѧѧة المشѧѧѧѧѧترية ثѧѧѧѧѧـقةً فѧѧѧѧѧي مجهزهѧѧѧѧѧا ، لدرجѧѧѧѧѧة أنهѧѧѧѧѧا                         

 المجهѧѧѧز                التѧѧѧزامقѧѧѧد تعتبѧѧѧره شѧѧѧريكاً لهѧѧѧا يعاونهѧѧѧا فѧѧѧي عѧѧѧدة مجѧѧѧالات آѧѧѧالتطوير مѧѧѧثلاً ، آمѧѧѧا إن         
بتنفيѧѧѧѧذ آѧѧѧѧل وعѧѧѧѧوده الرسѧѧѧѧمية وغيѧѧѧѧر الرسѧѧѧѧمية يحقѧѧѧѧق لѧѧѧѧه رضѧѧѧѧا المنظمѧѧѧѧة التѧѧѧѧي قѧѧѧѧد تقѧѧѧѧرر                               
التعامѧѧѧل معѧѧѧه مѧѧѧرة ثانيѧѧѧة ، أو ربمѧѧѧا تقѧѧѧرر اتخѧѧѧاذه آمصѧѧѧدر توريѧѧѧد أحѧѧѧادي للسѧѧѧلع والخѧѧѧدمات                             

بعѧѧѧѧѧض نشѧѧѧѧѧاطات الشѧѧѧѧѧراء أحيانѧѧѧѧѧاً                            التѧѧѧѧѧي قѧѧѧѧѧد تحتاجهѧѧѧѧѧا فѧѧѧѧѧي المسѧѧѧѧѧتقبل ، وربمѧѧѧѧѧا تسѧѧѧѧѧتغرق       
مѧѧѧѧѧدة قصѧѧѧѧѧيرة مثѧѧѧѧѧل يѧѧѧѧѧوم أو يѧѧѧѧѧومين وحتѧѧѧѧѧى بضѧѧѧѧѧع سѧѧѧѧѧاعات ، بينمѧѧѧѧѧا فѧѧѧѧѧي أحيѧѧѧѧѧان أخѧѧѧѧѧرى                                

ربمѧѧѧѧѧا تسѧѧѧѧѧتغرق أسѧѧѧѧѧابيع أو أشѧѧѧѧѧهر ، تبعѧѧѧѧѧاً لموقѧѧѧѧѧف الشѧѧѧѧѧراء الѧѧѧѧѧذي تتعѧѧѧѧѧرض لѧѧѧѧѧه المنظمѧѧѧѧѧة                         
 مѧѧѧѧن مفاوضѧѧѧѧات واتفاقѧѧѧѧات موسѧѧѧѧعة علѧѧѧѧى السѧѧѧѧعر والنوعيѧѧѧѧة                     ومѧѧѧѧا تتضѧѧѧѧمنه مرحلѧѧѧѧة الشѧѧѧѧراء   
 ) .Calcagno,2001,P:18(والتسليم وباقي الشروط الأخرى 

    ويمكѧѧѧѧѧѧѧن القѧѧѧѧѧѧѧول أن المنظمѧѧѧѧѧѧѧات قѧѧѧѧѧѧѧد تختلѧѧѧѧѧѧѧف فѧѧѧѧѧѧѧي أعمالهѧѧѧѧѧѧѧا إلا أنهѧѧѧѧѧѧѧا تتشѧѧѧѧѧѧѧابه تقريبѧѧѧѧѧѧѧاً                     
 ѧѧѧѧѧѧѧرائها ، إذ  توجѧѧѧѧѧѧѧاطات شѧѧѧѧѧѧѧذ نشѧѧѧѧѧѧѧي تنفيѧѧѧѧѧѧѧاعد فѧѧѧѧѧѧѧي تسѧѧѧѧѧѧѧاليب التѧѧѧѧѧѧѧاليب                         بالأسѧѧѧѧѧѧѧة أسѧѧѧѧѧѧѧد أربع

وة العلاقة بين ق
المنظمة 
ومجهزها

 الاتصال

 الالتزام

 التكيف

 الثقـة

 الرضـا

 التعاون



أساسѧѧѧѧѧية وشѧѧѧѧѧائعة تسѧѧѧѧѧاعد المنظمѧѧѧѧѧات المشѧѧѧѧѧترية فѧѧѧѧѧي أداء نشѧѧѧѧѧاطات الشѧѧѧѧѧراء والتѧѧѧѧѧي يمكѧѧѧѧѧن                    
 ) Pride and Ferrell, 2000, P:229: (إيجازها بالآتي 

  Descriptionالوصف    .1
ن حيث الحجم والشكل والوزن     يلجأ لهذه الطريقة قسم الشراء عندما تكون مشترياته نمطية م

واللون ، إذ يقوم بأداء نشاطات الشراء عن طريق وصف الصنف المطلوب شراؤه والنوعية 
 .المرغوبة فيه مثل شراء بعض المنتجات الزراعية 

  Inspectionالفحص   .2
    يستخدم قسم الشراء هذه الطريقة عندما تمتلك المشــتريات خصـائص معينة تختلف على وفق 

ظروف السـائدة التي تواجهها منظمتـه ، إذ يقـوم قسـم الشراء بفحص المنتجات المعروضة ال
 .مثل شراء بعض المكائن التصنيعية أو المرآبات .. والتحري عن الخصائص المرغوبة فيها 

  Samplingالنمذجة    .3
 اختبارها     تتضـمن هذه الطريقة اخذ نموذج أو عينة من الدفعـة الإنتاجية للمجهـز لغرض

تناسب هذه الطريقة . وتقويمها ، بافتراض أن خصائص تلك العينة تمثل خصائص آل الدفعة 
وآيل الشراء عندما يريد شراء منتجات متجانسـة بكميات آبيرة ، إذ يصـعب عليه فحصها 

 .بالكامل مثل شراء الرمل في معمل إنتاج البلوك 
  Negotiationالتفاوض   .4

إذ .  لهذه الطريقة عندما يريد أن يحدد ما يريده من المشتريــات بالضبط     يلجأ قسم الشراء
يسمح التفاوض بتبادل الآراء والمطالب بين المجهز والمشـتري مباشرةً ، إذ يطلب قســم الشراء 
مشتريات معينة من المجهز الذي بدوره يقدم عطاءه للمنظمـة المشترية التي ترسـل وآيلها 

 الذي قدم لها العطاء الأآثر جاذبية ، مثل شـراء خدمات متعهدي نقل للتفاوض مع المجهز
 . الموظفين من المنظمة إلى مساآنهم ، وبالعكس 

     إن معظم موظفي الشѧراء فѧي المنظمѧات الصѧناعية يفتقѧدون لمهѧارات التفѧاوض ، وربمѧا آѧان                       
 لمشѧتريات   -اف التنظيميѧة     درجة تحقيق الأهد   –هذا السبب الرئيس في انخفاض الفاعلية التنظيمية        

ونظراً لأهميѧة التفѧاوض لابѧد أن يكѧون     ) . Dietmer and Tepper,2002,P:9(تلك المنظمات 
ملماً باستخدام الأدوات الالكترونية الساندة                  له في السѧوق                ) المفاوض(موظف الشراء   

اسѧѧات                 أن اسѧѧتخدام الإلكترونѧѧي الصѧѧناعي آالتجѧѧارة الالكترونيѧѧة، إذ أثبتѧѧت بعѧѧض الدر
الأدوات الإليكترونيѧѧѧة فѧѧѧي مجѧѧѧال التفѧѧѧاوض يزيѧѧѧد مѧѧѧن آفѧѧѧاءة نشѧѧѧاطات                       الشѧѧѧراء  

)Goh and Teo,2003. ( 
      إن تعقيد المنتج ، عدد المجهزين المتاحين ، أهمية المنتج للمنظمѧة ، تسѧعيرته ، تѧؤثر جميعهѧا                  

لطريقѧѧة التѧѧي يختارهѧѧا قسѧѧم الشѧѧراء لتنفيѧѧذ تلѧѧك النشѧѧاطات وحتѧѧى  فѧѧي فѧѧي عѧѧدد نشѧѧاطات الشѧѧراء وا
مثل شراء الخطوط الجويѧة لأسѧطول طѧائرات أو شѧراء وآالѧة تѧأجير السѧيارات                  . درجة صعوبتها   

لمجموعѧѧة سѧѧيارات ، ربمѧѧا يسѧѧتغرق أشѧѧهر بѧѧل حتѧѧى سѧѧنوات فѧѧي التفѧѧاوض واتخѧѧاذ قѧѧرار الشѧѧراء      
(Thompson,2004,P:16)  . 

 هѧѧѧѧي اعتقѧѧѧѧاد الموظѧѧѧѧف               - تفعيѧѧѧѧل الشѧѧѧѧراء  –طѧѧѧѧة الحساسѧѧѧѧة فѧѧѧѧي هѧѧѧѧذه المرحلѧѧѧѧة         ولعѧѧѧѧل النق
المسѧѧؤول عѧѧن الشѧѧراء أن منظمتѧѧه بحاجѧѧة لخѧѧدمات وسѧѧلع المجهѧѧزين بشѧѧكل آبيѧѧر ، متناسѧѧياً أن           

لѧѧѧذا لا ينبغѧѧѧي                . المجهѧѧѧزين بحاجѧѧѧة لمنظمتѧѧѧه بشѧѧѧكل أآبѧѧѧر ، لأنهѧѧѧا مѧѧѧن يشѧѧѧتري نتѧѧѧاج أعمѧѧѧالهم          
ت الكثيѧѧѧرة والتضѧѧѧحية بѧѧѧبعض المطالѧѧѧب التѧѧѧي يراهѧѧѧا قسѧѧѧم الشѧѧѧراء مكملѧѧѧة لعمليѧѧѧة               تقѧѧѧديم التنѧѧѧازلا

 . )Baden and Fuller,2003,P:5(تنفيذ نشاطات الشراء 
 

   تقييم ما بعد الشراء -رابعاً
                                             Post-purchase Evaluation              



ѧѧѧي المرحلѧѧѧم            فѧѧѧر قسѧѧѧروري أن يجѧѧѧن الضѧѧѧون مѧѧѧناعي يكѧѧѧراء الصѧѧѧل الشѧѧѧن مراحѧѧѧرة مѧѧѧة الأخي
الشѧѧѧѧѧراء تقييمѧѧѧѧѧاً لأداء المجهѧѧѧѧѧز بعѧѧѧѧѧد أن تѧѧѧѧѧتم صѧѧѧѧѧفقة الشѧѧѧѧѧراء منѧѧѧѧѧه ، لان هѧѧѧѧѧذا الأمѧѧѧѧѧر سѧѧѧѧѧيحدد          

المشѧѧتريات وقراراتهѧѧا المسѧѧتقبلية مѧѧن المجهѧѧز نفسѧѧه ، ويقѧѧرر فيمѧѧا إذا سيسѧѧتمر تعامѧѧل المنظمѧѧة         
يحتاج المشѧترون و المسѧتخدمون لأن يراقبѧوا  أداء     "لذا  . و يتغير أو يتوقف     المشترية مع المجهز أ   

 ) .Fynes and Voss,2002,P:589" (المجهز
       ربما يجري تقييم المجهز ومنتجاته التѧي اشѧترتها المنظمѧة ، بأحѧد معѧايير التقيѧيم التѧي جѧرى                      

ضѧѧافة اسѧѧمه فѧѧي قائمѧѧة    اسѧѧتخدامها فѧѧي تحليѧѧل المجهѧѧز ، فѧѧإن حصѧѧل علѧѧى تقيѧѧيم مقبѧѧول جѧѧرى إ        
المجهѧѧѧزين الجيѧѧѧدين إن لѧѧѧم يكѧѧѧن مسѧѧѧجلاً فيهѧѧѧا ، بخѧѧѧلاف ذلѧѧѧك يحѧѧѧذف اسѧѧѧمه منهѧѧѧا  أو لا يضѧѧѧاف                   

بعѧض القيѧود الأساسѧية التѧي تѧؤثر      ) 7-1(ويقѧدم الشѧكل   ) . Rich and Hines,2004,P:8(إليها 
 .في تقييم المنظمة المشترية لمجهزيها 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 ) 7-1(شكل 
 
 
 
 
 
 
 

 بعض المحددات الموقفية المهمة في تقييم المنظمات المشترية للمجهز
Source: 
     Djukic, Suzana and Stankovic, Ljilijana, “Research Industrial Buyer 
Behavior-Key Factor of Strategic Positioning”, Economics and 
Organization Journal, Vol. (1), April 2000, P: 21. 

 
 
 

زين                  يبين الشكل أعلاه أن المحددات الموقفية لعلاقة المنظمة المشترية والمجه
الموجودين في الأسواق تتمثل في البدائل المتاحة للمنتجات والخدمات المطلوبة من              

الأسواق، وحرآة سوق التجهيز من حيث متغيراتها وعددها، وأهمية المشتريات               
بيعة              المطلوب تجهيزها للمنظمة ، ودرجة تعقيد التجهيز من حيث عدد المجهزين وط

أما العلاقات الأساسية التي تربط المشتري والمجهز فتتمثل في تبادل المعلومات . أعمال آل منهم
فأعمال المنظمة المشترية تحتاج المشتريات               لتستمر، . والروابط التشغيلية بينهما

قوق                  الطرفين ، وأعمال المجهز تحتاج أن تباع ليربح ، والعقود القانونية تضمن ح
والصيغ التعاونية بين الطرفين تعزز الأعمال وتسهلها ، وتكيف وآلاء               بيع المجهز 

وأخيراً فإن تقييم المنظمة               المشترية للمجهز . للتعامل مع وآلاء شراء المنظمة الزبونة 

علاقѧةالمحددات الموقفيѧة ل   
المشѧѧѧѧتري والمجهѧѧѧѧز فѧѧѧѧي

السوق

العلاقѧѧѧѧѧات الأساسѧѧѧѧѧية
التѧѧي تѧѧربط المشѧѧتري

والمجهز

تقييم 
المشتري 
للمجهز

 المتاح من البدائل

 حرآية سوق التجهيز

 أهمية التجهيز

 تعقيد التجهيز

 تبادل المعلومات

الروابط التشغيلية

 العقود القانونية

 يةالصيغ التعاون

  تكيف وآلاء البيع

تكيف وآلاء الشراء

رضا 
المنظمة 
المشترية

تقييم الزبائن
لأداء المجهز



لتدقيق ومراجعه و. لسابق أو الحالي مع المنظمة يبنى على أساس تقييمها لأدائه أو تعامله ا
 )Buvik and John,1999,P:7 (:المشتريات ينبغي القيام بالخطوات الآتية

 .مراجعه فواتير المشتريات  .1
 .آافة المشتريات بقيمتها في يومية المشتريات  التأآد من تسجيل .2
 .مراجعة رصيد المخزون اليومي مع رصيد الأستاذ  .3
 .الصنف  البيع مع أذون الإضافة في بطاقاتمراجعة فواتير  .4
 .آميات وقيمة مع أوامر الشراء والمناقصات  مراجعة فواتير الشراء .5
 .مراجعة يومية الشراء مع حسابات الموردين  .6
 .للمواصفات  فحص البضاعة المشتراة والتأآد من مطابقتها .7
 .دم الإفراط بها الشراء ومناسبتها مع المشتريات آماً وقيمة وع التأآد من تكاليف .8
 .الصندوق  مراجعة فواتير الشراء مع أذون صرف النقدية وآذلك يومية .9
المشتريات والتأآد من إشعارات المدينة للموردين والتأآد من استلام  مراجعة مردودات .10

 .وتوقيعه باستلامها  مندوب المورد لها
تراة وتسجيلها تسجيل الخصم النقدي والخصم التجاري على البضاعة المش التحقق من .11

التأآد في حالة إضافة ضريبة المبيعات من تسجيل المورد بمأمورية  بالفاتورة ، وآذلك
 .التسجيل  الضرائب وختمها برقم

الفعلية الواردة بالفاتورة هي بالفعل قيمة المدفوعات للمورد وأن  التأآد من أن القيمة .12
 .يغير الفاتورة  مندوب الشراء لم

مورد من حيث إسمه وعنوانه ومسئول البيع لديه والمدير المسئول ال التأآد من بيانات .13
 .حاله وجود أية مشكلة  للرجوع عليه في

مشتريات البضاعة ذات الضمان يجب التأآد من مطابقة سريان أمر القطعة  في حالة .14
 .ورمز القطعة والتأآد من أن آل البيانات مسجلة في الفاتورة  ورقم الوجبة

في الأعمال وموافاة   بين قسم المشتريات وقسم المخازن ، والتنسيقالتنسيق والفصل ما .15
المخزون بالمشتريات  إدارة الشراء بالاحتياج والرقابة على إدارة المخازن ومطابقة

 .وما تم بيعه أو تحويله ومردودات المشتريات 
بغرض البيع وعدم تسجيل مشتريات الأصول ضمن  الفصل ما بين المشتريات .16

البضاعة المشتراة لا تتضمن مشتريات أصول  رض البيع والتأآد من أنالبضاعة بغ
 .رأسمالية 

على حساب  تحميل البضاعة المشتراة بكافة المصروفات المتعلقة بها ولا تحمل .17
. التكلفة المصروفات العمومية حتى لا يتم التلاعب في تسعير البضاعة وبيعها بأقل من

يجعل  ت بتكلفه أقل من التكلفة الحقيقية مماففي بعض الحالات يتم تقييم المشتريا
 الشرآات تقوم بعمل احتياطي سري لتدعيم المرآز المالي وزيادة مصروفاتها بتحميل

 .جزء من تكاليف الشراء 
 التأآد من تأييد الشراء بمستندات ومراجعتها ومطابقة تلك المصروفات وأن تلك .18

 .المصروفات هي فعلاً خاصة بها 
 .لبضاعة حملت بتكاليف النقل الخاصة بها التأآد من أن ا .19
تكلفة الشراء بتكاليف  في حالة الشراء الخارجي والاستيراد ينبغي التأآد من تضمين .20

رسوم  النقل الداخلي وتكاليف النقل الدولي سواء بري أو جوي أو بحري ، وآذلك
 ةالجمارك ورسوم الأرضيات ورسوم الدمغ والإفراج الضريبي وآذلك إرفاق شهاد

الإفراج الجمرآي وتقييم البضاعة بسعر الصرف أيام الإفراج الجمرآي للعدالة في 



ومراجعه الفاتورة المبدئية وشهادة الإخراج وشهادة المنشأ وآل المستندات للتأآد  التقييم
   .أن هذه التكاليف هي الخاصة بنفس الرسالة  من

واجه قسم الشراء ، الحكم على قبول أو     وهناك رأي يقول ان أهم المشاآل والصعوبات التي ت
يعزى ذلك غالباً للمجالات الوظيفية المختلفة داخل . رفض التعامل مرة أخرى مع المجهز نفسه 

معايير تقييم مختلفة ..) مثل الإنتاج والتسويق والمالية (آل منظمة ، إذ تمتلك تلك المجالات 
ويقدم ) . Robert,2003,P:11(هز ووجهات نظر متباينة بشأن الأداء المطلوب من المج

 .أبرز اهتمامات المجالات الوظيفية في المنظمات بشأن المشتريات والمجهز ) 3-1(الجدول 
 
 
 



 )3-1(جدول 
  الاهتمامات الأساسية للمجالات الوظيفية في تقييم المشتريات ومصدر تجهيزها 

 الاهتمامات الأساسيةالمجالات الوظيفية
 . العلامة التجارية للمجهز، قدرته في تلبية مواصفات التصميم  صميمهندسة الت
 . تسليم المجهز بما يتناسب مع جدولة الإنتاج  الإنتاج
 . تأثير الفقرات المشتراة في إمكانية تسويق منتجات المنظمة  التسويق
ة ، خѧدمات الصѧيانة   تلائم المشتريات مع الوسѧائل والمعѧدات الحاليѧة للمنظمѧ      الصيانة

 .التي يقدمها المجهز ، تعليمات السلامة والاستخدام 
تѧѧأثير المشѧѧتريات فѧѧي التѧѧدفق النقѧѧدي ، آشѧѧف الѧѧدخل والميزانيѧѧة ، خيѧѧارات  المالية

 . الشراء والصنع والاستئجار 
الحصول على اقل سѧعر ممكѧن لمسѧتوى نوعيѧة مقبѧول ، توثيѧق العلاقѧة مѧع                     الشراء

 . ن الجيدين المجهزي
التأآد من مطابقة المشتريات للمواصفات ، ضمان عدم تجاوزها للسѧماحات             رقابة النوعية

 . المحددة في التعاقد مع المجهز 
 
 
Source: 
      Peter, J. Paul and Donnelly, James H., Marketing management, 
Knowledge and Skills, 6th Ed., McGraw-Hill, New York, 2001, P: 68. 

      
    ربما آانت النقطة المحورية التي تشغل اهتمام قسم الشراء ، في معظم المنظمات ، هي آيف 

) . Shin,2001,P:164(يتحقق التوازن في تلبية المطالب المتباينة للمجالات الوظيفية المختلفة 
 الشراء لابد أن يتم التأآد بان آل المجالات الوظيفية جرى لذا عندما تجري المنظمة تقييم ما بعد

 .الاهتمام بتلبية احتياجاتها قدر الإمكان من المجهز وقسم الشراء على حد سواء
    ولعل من ابرز الأمور التي ينبغي مراعاتها في هذه المرحلة هو التأآد من حسن تنفيذ سياسة 

 : تلك السياسات آما يأتيالشراء التي جرى اعتمادها ، ويمكن تصنيف
 سياسة الشراء بالجودة المناسبة )1

 :   والتي تتضمن القيام بالخطوات الآتية
يرتبط مستوى الجودة بالاستخدام وليس بالمستوى العام للجودة المطلقة ، فالجودة لا  -أ 

تقاس بالثمن ولكنها ترتبط بالاحتياجات المعينة للمنظمة المشترية وتوقعاتها من المنتج 
 .الخدمةأو 

الدقة في تحديد المواصفات ، وهي أساس نجاح المشتريات في الحصول على المواد أو  -ب 
حيث تختلف المواصفات باختلاف الاستعمال المطلوب لشراء . الخدمة بالجودة المناسبة 

 .المواد والاحتياجات المختلفة 
صائص الطبيعية  الخ- التحليل الكيميائي - الوزن -مواصفات الجودة ، من حيث الأبعاد  -ج 

 . خصائص الأداء- التصميم - المظهر - التشطيب النهائي -
الطريق للحصول على الجودة ، من خلال تحديد المواصفات بدقة ، واختيار الموردين  -د 

ذوى الكفاءات والخبرة ، والفهم المتبادل لاحتياجات المنظمة المشترية ، وتطبيق نظم 
 .المشترية والموردمراقبة الجودة بواسطة آل من المنظمة 

 
 سياسة الشراء بالكمية المناسبة )2



 :    والتي تتضمن القيام بالخطوات الآتية
 : معرفة العوامل المؤثرة في تحديد الكمية المشتراة ، من حيث-أولاً

طبيعة الصنف، والتي تتضمن ، التكوين الطبيعي آالحجم والوزن ، الترآيب  -أ 
لة للاشتعال والتي تتطلب عدم تخزينها الكيميائي للأصناف سريعة التلف والقاب

بكميات آبيرة ، مدى توفر الصنف وظروف الحصول عليه آالمنتجات الزراعية 
 .الموسمية ، مدى وجود أصناف بديلة وبأسعار مستقرة 

 .طبيعة العملية الإنتاجية ، وتتضمن الإنتاج المستمر ، الإنتاج حسب الطلب -ب 
ك عن طريق تحديد آميات الطلب والحدود الدنيا أو الحدود  معرفة سياسات التخزين ، وذل-ثانياً

 .القصوى وفترات الطلب التي تضمن عدم توقف العملية التشغيلية 
 معرفة الإمكانيات المالية ، وذلك عن طريق التأآد من شراء احتياجات المنشأة بالمواصفات -ثالثاً

لمالية المتاحة في الموازنة المطلوبة بأقل أعباء مالية ممكنة وفي حدود الإمكانيات ا
 .التخطيطية لعملية الشراء 

 
 سياسة الشراء بالوقت المناسب )3

 :   والتي تتضمن القيام بالخطوات الآتية
 .توضيح العلاقة بين الشراء في الوقت المناسب والكمية المطلوبة -أ 
 .القيام بتوفير احتياجات المشروع على دفعة واحدة -ب 
 .وع على دفعاتالقيام بتوفير احتياجات المشر -ج 
 .توضيح العلاقة بين الشراء في الوقت المناسب والجودة المناسبة -د 
 .تحديد حالات السلع الموسمية -ه 
 .توقع الحالات الطارئة -و 

 
 سياسة الشراء بالسعر المناسب )4

 :    والتي تتضمن القيام بالخطوات الآتية
 . ييعمل السعر المناسب على تحقيق فائدة مناسبة لكل من البائع والمشتر -أ 
يؤخذ في الاعتبار التكاليف الكلية للحصول على السلعة ، حيث يضاف تكاليف التجميع  -ب 

 .والحزم والنقل وتكاليف المناولة والتخزين
السعر الأقل ليس دائماً هو السعر الأنسب حيث أن هناك درجة الأداء المتوقعة من السلعة  -ج 

كن توريدها ، والخدمة والضمان ، والوقت الذي يتم فيه توريد السلعة ، والكمية التي يم
 .المقدمان من المورد 

السعر الأعلى ليس دائماً هو السعر الأنسب حيث قد لا تتطلب احتياجات المؤسسة الجودة  -د 
 .العالية للسلعة ذات السعر الأعلى 

 
 سياسة الشراء من المجهز المناسب )5

 :    والتي تتضمن القيام بالخطوات الآتية
 :مصادر التوريد ، وذلك من حيثعن  المعلومات: أولاً
 .حصر مصادر توريد الأصناف التي تحتاج إليها المنظمة  -أ 
 .المواقع الجغرافية لتلك المصادر ومدى قربها أو بعدها عن المنظمة  -ب 
سمعة المصادر المختلفة ودرجة الثقة في الاعتماد عليهم والخبرة السابقة في التعامل  -ج 

 .معهم ومستوى أدائهم وسلوآهم 
 .لات وتكنولوجيا الإنتاج في مصانع الموردين تسهي -د 



 .المرآز المالي للموردين ومدى متانته والتسهيلات الائتمانية التي يقدمها  -ه 
 .مستوى الجودة المتوفر لدى آل من مصادر التوريد  -و 
 .أسعار الموردين وأنواع الخصومات التي يقدمها آل منهم  -ز 
 .در المختلفة تسهيلات التخزين والمناولة والنقل لدى المصا -ح 
 .مدى تطوير المنتجات لدى الموردين  -ط 
 :مصادر الحصول على المعلومات حول الموردين ، وذلك من حيث: ثانياً
 .سجل الموردين بالمنظمة  -أ 
 .المشتريين المنافسين  -ب 
 .آتالوجات وقوائم أسعار الموردين  -ج 
 .البيانات المنشورة من جهات متخصصة  -د 
 .المعارض  -ه 
 .مندوبي البيع  -و 
 

 .المفاضلة بين الموردين : ثالثاً
وهناك من يقول أن النقطة الأساسية في عملية الشراء الصѧناعي  هѧي إدراك قسѧم الشѧراء                   
لطبيعѧѧة احتيѧѧاج المعالجѧѧات التѧѧي تجѧѧري داخѧѧل العمليѧѧة الصѧѧناعية مѧѧن جانѧѧب ، وإدراك الإمكانѧѧات     

 )Almquist and Wyner,2001,P:135(الحقيقية للمجهز الخارجي المحتمل مѧن جانѧب آخѧر    
الذي يبين  آيف أن وظيفة الشѧراء تѧربط بѧين العمليѧة الصѧناعية داخѧل               ) 8-2(، آما يوضح الشكل     

إذ يتحѧѧدد الاحتيѧѧاج العمليѧѧاتي مѧѧن المѧѧواد    . المنظمѧѧة و المجهѧѧزين خارجهѧѧا ضѧѧمن وظيفѧѧة الشѧѧراء    
اد الطلبѧات   والخدمات اللازمة لأداء عملية التصنيع أولاً ، ثم يبلѧغ بѧه قسѧم الشѧراء الѧذي يقѧوم بإعѧد                     

، ثѧѧم يرسѧѧلها إلѧѧى  .. والمواصѧѧفات المطلوبѧѧة فѧѧي المشѧѧتريات مѧѧن حيѧѧث السѧѧعر والكميѧѧة والنوعيѧѧة     
المجهزين  الذين يعدون قوائم الأسعار المناسبة لتلك الطلبѧات ، ويقѧدموها لقسѧم الشѧراء الѧذي يقѧوم          

 المنظمѧة ، ثѧم يعѧد    باختيار المجهز المناسب بالتنسيق مع قسѧم الإنتѧاج داخѧل العمليѧة التصѧنيعية فѧي            
قسم الشراء أمر الشراء ويصدره طلباً رسمياً للمجهز الذي يقوم بإنتاج المواد والخѧدمات المطلوبѧة                
، ثѧѧم يسѧѧلمها بأشѧѧراف قسѧѧم الشѧѧراء إلѧѧى قسѧѧم الاسѧѧتلام الѧѧذي يقѧѧوم بإدخالهѧѧا فѧѧي العمليѧѧة التصѧѧنيعية    

            .وإعلام قسم الشراء بمطابقة المشتريات للاحتياج المطلوب أو لا 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 وظيفة الشراء تربط بين العملية التصنيعية والمجهزين) 8-1(شكل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source: 
     Slack, Nigel, Chambers, Stuart, Harland, Christine, Harrison, 
Alan and Johnston, Robert ,Operations Management, 2nd Ed., 
Financial Times Management, London, 1998, P: 477. 
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 الفصل الثاني
 المؤثرات البيئية

 
 المبحث الأول

 العوامل الاقتصاديــة
تأثيرها في قرارات آل من البائع Economic Factors ادية تفرض العوامل الاقتص     "

لذا ينـبغي أن تتـحرك المنظمة المشترية باتجاه                      ) . Covart,2001,P:15" (والمشتري
رصد الظروف الاقتـصادية وتحليلها، وان يصب اهتمامها الأآبر عليها لأنها                       

ي في إنجاح أو إفشال صفقة الشراء التي تروم عقدها مع                         تساهم بشكل أساس
وفي هذه السنوات يمكن لنا ربط عدم  ).(Denslow and Giunipero,2003,P:15البائع 

الاستقرار الاقتصادي للبلد بفترات الرآود والانتعاش الاقتصادي الذي يحدث في فترات متباينة، 
 الاقتصادية بأنها تقلبات منتظمة بصورة دورية في مستوى النشاط ويمكن تعريف الدورة

، وتعرف أيضا بأنها تقلبات في النشاط الاقتصادي الكلي )216: ،ص2006عمر،(الاقتصادي 
ويوجد اتفاق بين ) . 180: ،ص2004الكريم،(مثل مستويات الإنتاج والعمالة والأسعار

:  مراحل مع وجود اختلاف في مسمياتها وهيالاقتصاديين على أن لكل دورة اقتصادية أربع
 )490:،ص2006خليل،(
  •Recoveryمرحلة الانتعاش  •

 وفيها يميل المستوى العام للأسعار إلى الثبات ، أما Expansion   أو التوسع أو الاستعادة 
النشاط الاقتصادي في مجموعه فيتزايد ببطء ، وينخفض سعر الفائدة ، ويتضاءل المخزون 

وسمات هذه .  وتتزايد الطلبات على المنتجين لتعويض ما أستنفذ من هذا المخزونالسلعي ،
 .المرحلة توسع ملحوظ في الائتمان المصرفي مع توسع في التسويات والإيداعات 

  Boomمرحلة الرواج  •
 وتتميز بارتفاع مطرد في الأسعار ، وتزايد حجم الإنتاج الكلى بمعدل سريع، Peak   أو القمة 

د حجم الدخل ومستوى التوظيف ، وأن الطاقة تصبح مستغلة بالكامل ، ويبدأ ظهور النقص وتزاي
 . في العمال وفي بعض المواد الخام الأساسية

  Crisisمرحلة الأزمة  •
 إذ تهبط الأسعار ، وينتشر الذعر التجاري ، وتطلب                Recession    أو الرآود 

ترتفع أسعار الفائدة ، وينخفض حجم الإنتاج والدخل ،    وتتزايد البنوك قروضها من العملاء ، و
وسمات هذه المرحلة انخفاض التسهيلات المصرفية . البطالة ، آما يتزايد المخزون السلعي 

وارتفاع نسبة الاحتياطي النقدي لدى البنوك وضعف التسويات والإيداعات المصرفية 
 ). 185: ،ص2004الكريم،(
  Depressionمرحلة الكساد  •

 وهي الجزء الأسفل من النشاط الاقتصادي الذي يكون سيئاً بدرجة آافية Trough   أو القاع 
وتتسم بانخفاض الأسعار ، وانتشار البطالة ، وآساد التجارة والنشاط الاقتصادي بشكل            

 ) . 216: ،ص2006عمر،(عام 

                                           
 .سيرد تفصيل لكل مرحلة اقتصادية لاحقاً ضمن موضوع دورة الأعمال •



البيئة التي  بة التغييرات المستمرة فيويتوقف النجاح لأي منظمة على مدى قدرتها على مواآ
تعمل فيها وخصوصاً التغييرات الاقتصادية والتي تؤثر بشكل مباشر في العوامل التكنولوجية 

الحديثة في عمليات الإنتاج من اجل زيادة الإنتاجية أو تحسين  والتي تتضمن استعمال الطرق
ي حتى أصبح مطلباً أساسيا للنهوض في أوجب الاهتمام بالتغيير الاقتصاد نوعية الإنتاج ، مما

ويمكن تمييز الظرف العام للاقتصاد في أي                       . المتسارعة في بيئة العمل  ظل التغييرات
بلد من خلال النمو الاقتصادي ، البطالة، استقرار الأسعار ، الدخل ، المتاح من الموارد 

وحتى تستطيع المنظمة المشترية فهم              ) . Seelmann,2002,P:101(والأموال والاعتمادات 
: وتحليل المؤثرات الاقتصادية لابد أن تدرك بعض الحقائق والتي يمكن إيجاز أبرزها آما يأتي

Hutt and Speh,1998,P:77)( 
 .القوى الاقتصادية والسياسية هي التي تفرض أساس ونمو الثروة الاقتصادية للبلد .1
 .صادية الخارجية في القوة الشرائية للمنظمة وفي رغبتها في الشراء تؤثر القوى الاقت .2
التغيѧѧرات التѧѧي تحѧѧدث فѧѧي القѧѧوى الاقتصѧѧادية لا تѧѧؤثر فѧѧي آѧѧل قطاعѧѧات السѧѧوق بѧѧنفس            .3

 .المستوى والتأثير
المنظمة تتعامل مع قطاعات واسعة في السوق الصناعي ، لذا لابد أن تكون حساسѧةً تجѧاه                  .4

 .       تصادية للقوى البيئية التبدل في التأثيرات الاق
ومع ذلك فان المحافظ الاستثمارية هي عملية استثمار في أوراق مالية دون أن يكون للمستثمر 
صوت في إدارة المنظمة، إلا أن الاستثمار المباشر ينطوي على درجات متفاوتة من الملكية 

يطرة على أمواله المستثمرة في في مجال المحافظ الاستثمارية لا يمثل المستثمر أي س. والإدارة
مشروع ما، إلا أن هناك عدداً من الخصائص التي تشجع على الاستثمار في الأوراق المالية 

وان بعضاً من إيجابيات المحافظ الاستثمارية . أآثر من الاستثمار المباشر) المحافظ الاستثمارية(
 )Seelmann,2002,P:101: (تتضمن

 .بيئة نظامية مشجعة .1
 .حكومية على الأوراق المالية وعمليات تداولهاسيطرة  .2
 .إمكانية التنويع الاستثماري .3
 .آلفة منخفضة نسبياً .4

فمثلاً نجد أن أعمال الأوراق المالية وتداولها في الولايات المتحدة واليابان وأوروبا منظمة 
تعرض ومثل هذه التعليمات الحاآمة تخفض من المخاطر التي قد ت. وتخضع لتعليمات حكومتها

لها عملية الاستثمار ، وتوسع من معطيات الحماية تجاه أي عمل غير قانوني أو تزوير قد يواجه 
هذه العملية ، آما يستطيع المستثمر الأجنبي تنويع محافظه الاستثمارية بسهولة ويسر دون أن 

  .(Pride and Ferrell,2000,P:60)يتحمل تكاليف إضافية 
وضوابط تجاه محافظ الاستثمار قد تبعث التردد وعدم الإقدام على     وبالمقابل فإن أي قيود 

فمثلاً الضرائب أو قيود التحويل الخارجي ، أو سيطرة الحكومة على سوق . اقتناء أية محفظة 
وتفرض غالبية . رأس المال هي أمثلة على القيود والضوابط التي تواجه المحافظ الاستثمارية

ب الفائدة المتحققة على تلك المحافظ الاستثمارية ، والقوانين الدول ضرائب على الأرباح ونس
الضريبية غير المشجعة ومعدلات الضرائب يمكن أن تضاعف الحالة الضريبية على 

وقيود . المستثمرين، إلى جانب أثار القيود البيروقراطية التي قد تبرز في المحيط الاستثماري 
لحد من شراء أوراق مالية أجنبية ، الحد من شراء التحويل الخارجي تأخذ أشكالاً عدة مثل ا
  . (McFadden and Needham,2001, P:22)أوراق مالية محلية من لدن المستثمر الأجنبي 



    وتسيطر بعض الحكومات تماماً على أنشطة الأوراق المالية العاملة في بلدانها وبدرجات 
من الهند والمكسيك وآوريا لا يستطيع أن يتعدى متفاوتة ، فمثلاً نجد أن المستثمر الأجنبي في آل 

 .الحد المسموح به للاستثمار في الأوراق المالية، وذلك لوجود سقوف مالية لا يمكن تجاوزها
    والاستثمار الأجنبي المباشر هو استثمار يأخذ مجاله في بلد أجنبي وله درجات متفاوتة من 

آان لأمريكا الحصة الأآبر في . الاستثمار فيهاالمسؤولية في إدارة نشاط المنظمة التي تم 
، ) 1970(الاستثمار الأجنبي في العالم بعد الحرب العالمية الثانية وحتى منتصف السبعينات 

وبعد ذلك تطورت الاستثمارات اليابانية والأوروبية بشكل ملحوظ ، إلا أن بريطانيا وأمريكا 
فقد تسارعت ) 1986( أما بعد حرب عام ).1985(حازتا على معدلات استثمارية حتى عام 

الاستثمارات اليابانية بوتائر أعلى من الاستثمارات الأمريكية ، ولتصبح أآبر المستثمرين في 
) 1051(آانت الاستثمارات الأجنبية المباشرة في أمريكا تجاوزت ) 1989(وفي عام . العالم 

 .(Wasti,2001,P:20) بانيينمستثمراً ، وان ثلث هذا العدد آان من المستثمرين اليا
    وفي سوق رأس المال الأمريكي يلعب رأس المال الأجنبي الدور الرئيسي ، وتعتمد أذون 
الخزينة الأمريكية والسندات والأسهم الصادرة عن الشرآات المختلفة تعتمد بشدة على 

كي من آونه الدائن وان جريان رأس المال الأجنبي حول الاقتصاد الأمري. الاستثمارات الأجنبية 
فمثلاً حققت الدول الغربية أآثر من نصف . الأآبر في العالم إلى آونه المدين لدول العالم الأخرى 

تريليون دولار من الاستثمارات في الولايات المتحدة، آما زادت اليابان حجم مبالغها الاستثمارية 
 .بليون دولار في نهاية عقد الثمانينات) 350(لتصبح أآثر من 

 

     Types of Demandأنواع الطلب                            
      المنتجѧѧات التѧѧي تشѧѧتريها منظمѧѧات الأعمѧѧال ، مثѧѧل المѧѧواد والخѧѧدمات والطاقѧѧة ، يطلѧѧق عليهѧѧا     

الطلѧѧب "وان طلѧب المنظمѧѧات المشѧترية علѧѧى تلѧك المنتجѧѧات يطلѧق عليѧѧه     " . المنتجѧات الصѧѧناعية "
       :)Bingham and Gomes,2001,P:10: (أنواع وآالآتي الذي يقع في أربعة " الصناعي

   Derived Demandالطلب المشتق . 1
                    إن الطلѧѧѧѧѧѧب علѧѧѧѧѧѧى المنتجѧѧѧѧѧѧات الصѧѧѧѧѧѧناعية يشѧѧѧѧѧѧتق عѧѧѧѧѧѧادة مѧѧѧѧѧѧن الطلѧѧѧѧѧѧب علѧѧѧѧѧѧى المنتجѧѧѧѧѧѧات     

    الاسѧѧѧѧتهلاآية ، إذ تشѧѧѧѧتري المنظمѧѧѧѧة المѧѧѧѧواد والخѧѧѧѧدمات لاسѧѧѧѧتخدامها فѧѧѧѧي تقѧѧѧѧديم منѧѧѧѧتج نهѧѧѧѧائي                
معѧѧѧѧѧѧين يلبѧѧѧѧѧѧي حاجѧѧѧѧѧѧة المسѧѧѧѧѧѧتهلك ، لѧѧѧѧѧѧذا فѧѧѧѧѧѧان إجمѧѧѧѧѧѧالي آميѧѧѧѧѧѧة المنѧѧѧѧѧѧتج النهѧѧѧѧѧѧائي هѧѧѧѧѧѧي التѧѧѧѧѧѧي                         

ونظѧѧѧѧѧѧѧراً للطبيعѧѧѧѧѧѧѧة الاشѧѧѧѧѧѧѧتقاقية                         . سѧѧѧѧѧѧѧتحدد الكميѧѧѧѧѧѧѧة والنوعيѧѧѧѧѧѧѧة المطلوبѧѧѧѧѧѧѧة مѧѧѧѧѧѧѧن  المشѧѧѧѧѧѧѧتريات 
 الطلѧѧѧѧب الاسѧѧѧѧتهلاآي              للطلѧѧѧѧب الصѧѧѧѧناعي، ينبغѧѧѧѧي أن تكѧѧѧѧون المنظمѧѧѧѧة المشѧѧѧѧترية حساسѧѧѧѧةً لشѧѧѧѧدة  

  . )Huovinen, Kiiras and Wichmann, 2003, P:9(للمنتج النهائي التام 
  Inelastic Demandالطلب غير المرن   . 2

إذ .       أي أن الطلب الصناعي على منتج معين لن يتغير مستواه في حالة رفع أو خفض أسѧعاره           
عѧدة مكونѧات وأجѧزاء ، لѧذا فѧان زيѧادة أسѧعار جѧزء واحѧد أو               تتألف معظم المنتجات الصناعية من      

أمѧا لѧو شѧملت    . جزئين فقط منها ربما يكون له تأثير بسيط في مسѧتوى الكلفѧة الكليѧة للمنѧتج النهѧائي       
زيادة الأسعار أجزاء عديدة من المنتج فان ذلك سيؤدي إلى أن تكون مسѧتوى آلفتѧه الكليѧة عاليѧة ،                     

جه المنظمة للبحث عن مشترياتها بѧين منتجѧات المجهѧزين المنافسѧين ،        وبالتالي من الأفضل أن تتو    
 .Elastic Demandوهذه هي حالة الطلب المرن

تستلزم طبيعة الطلب غير المرن تطبيقه على مجمل الصناعة آكل وليس على مستوى شѧرآة                   و
بزيѧادة  مثلاً لو قامت شرآة إطارات معينѧة  ) . Gelderman and Weele,2002,P:11(واحدة 

أسѧѧعار إطاراتهѧѧا للسѧѧيارات الصѧѧغيرة بشѧѧكل غيѧѧر مѧѧدروس ، فѧѧان زبائنهѧѧا الѧѧدائمين مѧѧن   مصѧѧانع      
وبѧالرغم  ) حالة الطلب المرن  (السيارات ، ربما يقررون شراء الإطارات من شرآة منافسة أخرى           



ن مازالѧت قائمѧة فالسѧيارة لا يمكѧن أن تعمѧل دو         ) المنѧتج الصѧناعي   (من ذلك فان الحاجة للإطارات      
 ) .حالة الطلب غير المرن(إطارات 

  Fluctuating Demand)   المتذبذب(الطلب المتقلب . 3
     يتقلب الطلب على بعض المنتجѧات الصѧناعية مثѧل المعѧدات والمكѧائن الجديѧدة ، فربمѧا  تѧزداد                       

ع مشتريات المنظمة لمنتج صناعي معين نتيجة تغير بسيط أو فجائي في الأسѧعار أو تحسѧباً لارتفѧا                 
 . أو ربما تقلل مشترياتها من نفس المنتج لأنها تتوقع انخفاض الأسعار مستقبلاً. أسعاره مستقبلاً

    ولعل السبب الѧرئيس وراء تذبѧذب أو تقلѧب الطلѧب الصѧناعي يكمѧن فѧي تغيѧر أسѧعار المنتجѧات                     
                   ѧعر المنѧاع سѧى أن ارتفѧة إلѧات البحثيѧائي   النهائية أو الاستهلاآية ، إذ توصلت إحدى الدراسѧتج النه

فѧان الطلѧب الصѧناعي علѧى مكونѧات وأجѧزاء ذلѧك المنѧتج                 %) 10(الذي سѧيباع للمسѧتهلك بمقѧدار        
 ) .  Paterson,2004,P:3 %) (200(سيرتفع بمقدار 

  Joint Demandالطلب المشترك   . 4
من المشتريات في آن واحѧد لأنهمѧا تشѧترآان فѧي صѧنع منѧتج       ) أو أآثر(    هو الطلب على فقرتين   

وتهѧتم المنظمѧة بهѧذا      . نهائي واحد ، مثل الطلب على المواد الأولية ، والمكونات الفرعية للأجѧزاء              
النѧѧوع مѧѧن الطلѧѧب فѧѧي حالѧѧة احتياجهѧѧا لمشѧѧتريات تѧѧرتبط مѧѧع بعضѧѧها بشѧѧكل وثيѧѧق عنѧѧد الاسѧѧتخدام     

)Hoffman,2003,P:7 . (        ابضѧѧن المقѧѧة مѧѧداد معينѧѧى أعѧѧؤوس إلѧѧاج الفѧѧة إنتѧѧاج ورشѧѧثلاً تحتѧѧم
 . مساوية لأعداد الشفرات الحديدية ، لذا فان الطلب عليهما مشترك الخشبية

   Business Cycle                         دورة الأعمــال  
     يسѧѧѧتخدم هѧѧѧذا المصѧѧѧطلح لوصѧѧѧف وتحديѧѧѧد التطѧѧѧورات أو التغييѧѧѧرات الحاصѧѧѧلة فѧѧѧي الظѧѧѧروف  

قبѧѧѧѧѧة ومسѧѧѧѧѧتمرة                       الاقتصѧѧѧѧѧادية لصѧѧѧѧѧناعة معينѧѧѧѧѧة ، وتتضѧѧѧѧѧمن هѧѧѧѧѧذه الѧѧѧѧѧدورة أربعѧѧѧѧѧة مراحѧѧѧѧѧل متعا 
   )Pride and Ferrell,2000,P: 69: (وآما يأتي

  Prosperityمرحلة الازدهار  . 1
    تتصف هذه المرحلة بانخفاض معدلات البطالة ، والارتفاع النسبي للѧدخل القѧومي ، ممѧا يѧؤدي                 

 . نوعاً ما خلال هذه المرحلة أما معدلات التضخم فتبقى ثابتة. إلى رفع مستوى القوة الشرائية 
    ويميل المجهزون إلى عرض تشكيلة واسعة من منتجاتهم الصѧناعية فѧي السѧوق لان المنظمѧات                 
المشترية لديها القدرة على الشراء ، وربما يتمكن بعض المجهزين من تحقيق حصѧة سѧوقية آبيѧرة                

م التوزيعيѧة والترويجيѧة     عѧن طريѧق تكثيѧف جهѧوده       ) لاسѧيما المجهѧزين الصѧغار     (في هذه المرحلة    
)Camp,2003,P:5. ( 
  Recessionمرحلة الرآود  . 2

     تتصف هذه المرحلة بارتفاع معدلات البطالة وانخفاض القوة الشرائية ، ممѧا يجعѧل المنظمѧات                
 .المشترية مقيدة في الأنفاق والشراء 

منتجات الأساسية  ونظراً لانخفاض القوة الشرائية للمنظمة فأنها ستتوجه نحو شراء ال
. والضرورية لإنجاز أعمالها ، وتضع تأآيد قليل جدا على شراء المنتجات الثانوية والمساعدة 
لذا تلعب المنظمة المشترية دوراً مهما في هذه المرحلة إذ تحاول توليد بعض الإيرادات عن 

لها الحالية طريق  وفورات في التكاليف قدر الإمكان بما يحقق تدفق نقدي جديد يعزز أعما
)Stephenson,1998,P:1  . ( 

     ويقѧѧع معظѧѧم المجهѧѧزين بخطѧѧأ آبيѧѧر فѧѧي هѧѧذه المرحلѧѧة مѧѧن دورة الأعمѧѧال ، ألا وهѧѧو خفѧѧض         
مستوى جهودهم الترويجيѧة ، إذ يعتقѧدون أن تلѧك الجهѧود أنشѧطة ثانويѧة لا يفضѧل زيѧادة   الأنفѧاق                        

لمѧون أن تخفѧيض الجهѧود الترويجيѧة فѧي      إن مثل هؤلاء المجهزين لا يع. عليها خلال هذه المرحلة   
هذه المرحلة بالذات يؤدي إلى خفض قدرتهم على البقѧاء والاسѧتمرار فѧي رفѧد الأسѧواق الصѧناعية            

" فبѧѧѧѧѧدون زبѧѧѧѧѧائن لѧѧѧѧѧيس هنѧѧѧѧѧاك داع لوجѧѧѧѧѧود المنظمѧѧѧѧѧة    "، ) Reddy,2001,P:52(بمنتجѧѧѧѧѧاتهم 
)Lussier,2000,P:47( .              اѧود الأعمѧة رآѧي مرحلѧائن فѧى زبѧناعية   ومن اجل الحصول علѧل الص



ينبغي على المجهز تكثيف بحوث التسويق حتى يتعرف على أهم الخصائص الوظيفية التѧي تبحѧث                
 . عنها المنظمات في مشترياتها منه ، حتى يستطيع توفيرها وزيادة التأآيد عليها 

اتѧه      أما المنظمة المشترية فينبغي أن تدرك حقيقة القيمѧة والمنفعѧة التѧي يقѧدمها المجهѧز فѧي منتج                   
المعروضة في الأسواق الصناعية ، وتحاول أن تحصل علѧى أعلѧى مسѧتوى للقيمѧة أو المنفعѧة فѧي                     

  ) .Trecha,2001,P:53(مشترياتها 
 
   Depressionمرحلة التراجع  . 3

     ترتفع في هذه المرحلة من دورة الأعمال معدلات البطالة ، وتѧنخفض معѧدلات الأجѧور بشѧكل                  
مي بأدنى مستوى لѧه ، وربمѧا تفقѧد المنظمѧات المشѧترية ثقتهѧا فѧي متانѧة                    واضح ويصبح الدخل القو   

الاقتصѧѧاد المحلѧѧي ، لѧѧذا غالبѧѧاً مѧѧا يفضѧѧل أن تتوجѧѧه تلѧѧك المنظمѧѧات نحѧѧو الأسѧѧواق الدوليѧѧة لشѧѧراء       
وتسѧѧѧتمر هѧѧѧذه المرحلѧѧѧة لمѧѧѧدة طويلѧѧѧة قѧѧѧد تسѧѧѧتغرق عѧѧѧدة سѧѧѧنوات تحѧѧѧاول المنظمѧѧѧات             . احتياجاتهѧѧѧا 

لحجѧѧم خلالهѧѧا زيѧѧادة آفѧѧاءة مشѧѧترياتها مѧѧن اجѧѧل البقѧѧاء فѧѧي الصѧѧناعة اآبѧѧر               الصѧѧغيرة والمتوسѧѧطة ا
مدة ممكنة ، إلا أن هذه المحاولة عادة ما تسبب الإرباك لمديري الوحدات التشغيلية فѧي المنظمѧات                  

    .) Mesaros,2001,P:53(الصناعية 
 
 Recovery)  العودة(مرحلة الاسترداد . 4

 دورة الأعمال يتحرك الاقتصاد فيها بشكل ملحوظ لينتقل من حالѧة الرآѧود أو                    هذه المرحلة من  
إذ تبدأ معدلات البطالة بالانخفاض تدريجياً ، آما يبدأ مسѧتوى الѧدخل             . التراجع إلى حالة الازدهار     

القومي بالارتفاع ، وتختفي معظم الظروف الاقتصادية السيئة التѧي أرغمѧت المنظمѧة علѧى خفѧض        
رائية وقللت رغبتها في الأنفاق والشراء ، وتواجѧه المنظمѧة المشѧترية فѧي هѧذه المرحلѧة               قدرتها الش 

مشѧѧكلة تتحѧѧدد فѧѧي صѧѧعوبة تقѧѧدير سѧѧرعة العѧѧودة إلѧѧى حالѧѧة الازدهѧѧار، فضѧѧلاً عѧѧن صѧѧعوبة ارتفѧѧاع   
 ) .Hoffman,2003,P:7(مستوى النمو والازدهار المحتمل في الصناعة 

 
"      ѧѧناعية تفضѧѧرآات الصѧѧم الشѧѧى    إن معظѧѧنة علѧѧل سѧѧا آѧѧراء منتجاتهѧѧتراتيجية شѧѧر سѧѧل أن تغي
 ، لѧذا يتطلѧب مѧن المنظمѧة المشѧترية أن تطѧور       (Rask and Anderson,2003,P:12)" الأقѧل 

عѧѧѧѧѧدة اسѧѧѧѧѧتراتيجيات بديلѧѧѧѧѧة للشѧѧѧѧѧراء ، أو رفѧѧѧѧѧع مسѧѧѧѧѧتوى المرونѧѧѧѧѧة فѧѧѧѧѧي سѧѧѧѧѧتراتيجية الشѧѧѧѧѧراء                       
يها للتكيف مع حالة الانتقال الجديدة فѧي الظѧرف    الحالية حتى يتمكن من إجراء التعديلات اللازمة ف       

وينبغѧѧѧѧѧي أن ترآѧѧѧѧѧز أي تعѧѧѧѧѧديلات جديѧѧѧѧѧدة فѧѧѧѧѧي سѧѧѧѧѧتراتيجية الشѧѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧѧناعي                        . الاقتصѧѧѧѧѧادي 
علѧѧѧѧى تقويѧѧѧѧة العلاقѧѧѧѧات الاقتصѧѧѧѧادية مѧѧѧѧع المجهѧѧѧѧزين والمنظمѧѧѧѧات الأخѧѧѧѧرى السѧѧѧѧاندة لأعمѧѧѧѧال                        

ولكي تتمكن المنظمة المشترية من مواجهѧة  ) . Gelderman and Weele,2002,P:4(المجهز 
العوامل الاقتصادية والتفاعل معها بشكل آفء وفاعل لابد أن تتحلى وتتصѧف بѧبعض الخصѧائص     

 ) Novak,2002,P:2: (والإمكانات التي أهمها ما يأتي 
 .أن تكون ذات توجه مستقبلي ونظرة اقتصادية تشاؤمية -أ 
 . ليا في مجال الشراءأن تحظى بثقة ودعم الإدارة الع -ب 
 .أن تقدر على تعزيز الموقف الاقتصادي لها -ج 
أن تتمكن من تحديد مسѧتوى المنفعѧة التѧي تحتاجهѧا أعمالهѧا بمѧا يѧتلاءم ويتناسѧب مѧع                       -د 

 .مواردها الاقتصادية المتاحة لديها
 . أن تميز بشكل جيد بين بدائل المشتريات المتوفرة والمعروضة في الأسواق -هـ

منظمات المشترية في انتباهها للعوامѧل الاقتصѧادية وتهѧتم بهѧا آثيѧراً عنѧدما تحѧاول أن             وتؤآد ال 
تتخذ قرارات الشراء الرأسѧمالي ، إذ تختلѧف مسѧتويات اسѧتثمارها فѧي المعѧدات والمكѧائن الجديѧدة                     

 . تبعاً للانتعاش الاقتصادي للصناعة التي تعمل فيها 



حالة الرآود مѧثلاً اسѧتئجار المعѧدات بѧدلاً مѧن شѧرائها              وهناك من يرى ان المنظمة قد تقرر في         
 Brealey and: (بسѧѧѧѧѧبب المزايѧѧѧѧѧا التѧѧѧѧѧي يقѧѧѧѧѧدمها الاسѧѧѧѧѧتئجار ، وأبرزهѧѧѧѧѧا مѧѧѧѧѧا يѧѧѧѧѧأتي      

Myers,2000,P:737.( 
 .عندما تكون فترة استخدام المعدة قصيرة فان الاستئجار هو الأفضل  -أ 
 .سهولة إلغاء المشروع المختار  -ب 
 .انتها يتحمل مالك المعدة نفقات صي -ج 
 .خفض الكلف الإدارية والنقل ، لان المالك هو من يتحملها  -د 
 .  الاستفادة من الوفر الضريبي الناتج عن اندثار المعدة المستأجرة -هـ



 المبحث الثاني
 العوامل السياسية والقانونية

                                         
الاتفاقيѧѧѧات Political and Legal Factors     تتضѧѧѧمن العوامѧѧѧل السياسѧѧѧية والقانونيѧѧѧة  

والمعاهѧѧدات ومجموعѧѧة القѧѧوانين والتشѧѧريعات المتداولѧѧة فѧѧي المجتمعѧѧات والبلѧѧدان علѧѧى اخѧѧتلاف       
ثقافاتهѧѧا وحكوماتهѧѧا ، والتѧѧي تفѧѧرض نفسѧѧها علѧѧى المنظمѧѧات الصѧѧناعية وتحѧѧدد أعمالهѧѧا مثѧѧل قيѧѧود     

طات الاجتماعيѧة ، والتمويѧل الحكѧومي    التجارة الدولية ، والتوجهات الحكومية نحو الأعمال والنشا      
، وتمتلك القوى البيئية السياسѧية  ) Bingham and Gomes,2001,P:47(لبعض برامج التنمية 

والقانونية تأثيراً واضحاً وآبيراً في تحديد معظم قرارات المنظمة ومنها قرارات الشراء ، إذ ربمѧا              
ية التي تѧرى بأنهѧا جهѧود مثمѧرة ومخلصѧة         تخفف الحكومة إجراءات الرقابة على العمليات الصناع      

للبلد مثل المنظمѧات العاملѧة فѧي القطѧاع النفطѧي، أو ربمѧا تصѧبح الحكومѧة زبѧون أو مجهѧز أسѧاس                   
 ).Thompson and Strickland, 2003, P:59 (لمنظمة معينة

ة      أو يمكن أن تهدد الحكومة المنظمѧات الصѧناعية عنѧدما تقѧرر أن تغيѧر قواعѧد اللعѧب فѧي سѧاح           
، لѧѧѧѧѧѧѧѧѧذا ينبغѧѧѧѧѧѧѧѧѧي أن تهѧѧѧѧѧѧѧѧѧتم                      ) Brealey and Myers,2000,P:809(الأعمѧѧѧѧѧѧѧѧѧال 

المنظمات بالمخاطر السياسية وتحاول تفاديها قدر الإمكان ، وفي الغالب لا يمكѧن          السѧيطرة     
ا بما ينسѧجم    على القوى السياسية أو التأثير فيها ، لذلك تلجأ المنظمات المشترية إلى تعديل سياساته             

ففي آل بلد غالباً ما تتعرض الأعمال إلى مخѧاطر التѧدخل الحكѧومي              . مع سياسات الحكومة العامة     
التѧѧѧي قѧѧѧد تنشѧѧѧأ عѧѧѧن تحديѧѧѧد الحكومѧѧѧة للقѧѧѧوانين والتشѧѧѧريعات التجاريѧѧѧة والتعѧѧѧاملات مѧѧѧع الѧѧѧدول أو   

لأسѧѧواق ، ويمكѧѧن أن يسѧѧاهم ذلѧѧك فѧѧي تبسѧѧيط أو تعقيѧѧد عمليѧѧة الѧѧدخول إلѧѧى ا   ..الحكومѧѧات الأخѧѧرى 
الأجنبية للحصول على بعѧض المشѧتريات الصѧناعية التѧي قѧد تقѧرر المنظمѧة شѧرائها مѧن الأسѧواق                      

لѧѧذا فѧѧان بعѧѧض المنظمѧѧات الصѧѧناعية الكبيѧѧرة .  (Dietmer and Tepper,2002,P:9)الدوليѧѧة 
تبѧѧذل جهѧѧوداً خاصѧѧة لكѧѧي تتحѧѧالف مѧѧع آبѧѧار المسѧѧؤولين فѧѧي الحكومѧѧة مѧѧن اجѧѧل تجنѧѧب المخѧѧاطر        

ѧѧية وتفѧѧاطر  السياسѧѧن المخѧѧوع مѧѧذا النѧѧرى أن هѧѧرآات أخѧѧد شѧѧين تعتقѧѧي حѧѧة ، فѧѧايا القانونيѧѧادي القض
 ) .Brealey and Myers, 2000, P:809(مفروض عليها ولا يمكن تجنبه أبداً 

فѧي الماضѧي    "آما إن العوامѧل القانونيѧة فѧي عمليѧة الشѧراء الصѧناعي واجبѧة الاسѧتجابة ، إذ                     
اقѧѧب ، أمѧѧا اليѧѧوم فѧѧان المنظمѧѧة التѧѧي يعمѧѧل فيهѧѧا هѧѧي مѧѧن   آѧѧان العامѧѧل المخѧѧالف للقѧѧانون هѧѧو مѧѧن يع 

لѧذا يتوجѧب علѧى المنظمѧات المشѧترية الإذعѧان       ) . Pride and Ferrell,2000,P:65" (يعاقѧب 
للقѧѧѧوانين والتشѧѧѧريعات ، فنشѧѧѧاطات الشѧѧѧراء غالبѧѧѧاً مѧѧѧا تعѧѧѧد أول النشѧѧѧاطات المخالفѧѧѧة للقѧѧѧانون فѧѧѧي    

 الشѧѧديدة للمنظمѧѧات فѧѧي أن تحصѧѧل علѧѧѧى     المنظمѧѧات ، ولعѧѧل السѧѧبب الѧѧرئيس وراء ذلѧѧك الرغبѧѧѧة     
مشترياتها بطريقة اقتصادية جداً بصرف النظر عѧن الوسѧائل والأسѧاليب المسѧتخدمة فѧي   الشѧراء                    

)Bozzo,2000,P:1 (       دربѧѧة أن تتѧѧن المنظمѧѧب مѧѧوانين لا يتطلѧѧان للقѧѧول أن الإذعѧѧن القѧѧويمك ،
       ѧѧرف علѧѧع وتتعѧѧا أن تطلѧѧي لهѧѧل ينبغѧѧى الأقѧѧن علѧѧةً ، ولكѧѧبح محاميѧѧية   لتصѧѧادئ الأساسѧѧم المبѧѧى أه

 ، لأن ذلѧѧك (Leenders and Fearon,1997,P:443)" والقواعѧѧد العامѧѧة للقѧѧانون التجѧѧاري   
سѧѧيوفر لهѧѧا إمكانيѧѧة تمييѧѧز المشѧѧاآل والمواقѧѧف التѧѧي ربمѧѧا تتطلѧѧب استشѧѧارة قانونيѧѧة احترافيѧѧة ، آمѧѧا 

لتѧѧي ربمѧѧا يضѧѧعها   يزودهѧѧا بالمعѧѧارف والمهѧѧارات التѧѧي تمكنهѧѧا مѧѧن تمييѧѧز الالتزامѧѧات القانونيѧѧة ا      
 . المجهز لصالحه في عقود التجهيز 

    
 الأعمال الدولية الحديثة 

) 1750(     برز عصر الصناعة في أوروبا أولاً في إنكلترا خلال الثورة الصناعية خلال سنة 
ميلادية ، ومن أآثر الخصائص المميزة للثورة الصناعية تسخير البخار آطاقة مشغلة ودخول 



والإنتاج الواسع . اعة والتي شجعت التوجه نحو الإنتاج الواسع والتسويق الكبير الآلة في الصن
يتطلب حجماً وآمية من الطاقات والمواد الأولية ، في حين نجد أن التوزيع الواسع للمنتجات 

لذلك فإن الصناعيين والتجار سعوا لتطوير شبكة . يتطلب شبكات اتصال جيدة ونظام نقل مناسباً 
 . ادر المواد الأولية والخام ، ومتطلبات الإنتاج والأسواق دولية لمص

 شرعوا آذلك بالاستثمار -والغالبية من أوروبا-    وقد شرع الصناعيون من الدول المستعمرة 
وفي الخمسينات من . في المستعمرات للتنقيب عن المعادن والفحم والزراعة والصناعات المختلفة

ة في آل من أوروبا واليابان والولايات المتحدة سعت لتطوير فإن القوى الصناعي) 1850(عام 
مفاهيم التنمية الصناعية بسبب التطور الحاصل في استخدامات الكهرباء والبترول والتطبيقات 

 ) . Cateora and Graham,2002,P:579(العلمية في الصناعة ، والنقل والاتصال
قوة صناعية متميزة بعد الجمود الذي لازمها     وشرعت اليابان بتسخير طاقاتها آلها لتصبح 

وبحلول القرن العشرين تمكنت اليابان من تطوير طاقاتها العسكرية . لفترة ليست بالقصيرة
في حين نجد الاقتصاد الأمريكي بتوجهه نحو الإنتاج الواسع آان يحول مجتمعه من . والصناعية 

ريكية الذي تفوقوا آثيراً في مجال الصناعة إنتاجي إلى استهلاآي ، ذلك أن أرباب الصناعة الأم
ميلادية أصبحوا ممولين ورأسماليين استثمروا أموالهم في ) 1800(والتعدين في نهاية سنة 

 . أوراق مالية وبعض الصناعات والسلع 
وآانت . توسعت الدول الصناعية في استثماراتها وقدراتها الإنتاجية ) 1900(    وفي بداية 
وان التسابق نحو التفوق العسكري آان . انيا منشغلتين تماماً في المجالات العسكرية اليابان وبريط

في الولايات المتحدة غدت صناعة . محكوماً لأي مواجهة بين المتسابقين إن آجلاً أو عاجلاً 
السيارات من الصناعات الطاغية والمهيمنة وبخاصة بعد أن قدمت شرآة فورد للسيارات 

ما حدا بغالبية القوى الصناعية مواجهة حالة الذهول الاقتصادية والحروب ، م) T(الموديل 
الخراب والنتيجة أن حط ) . 1945 – 1930(الدولية والندرة بالموارد الطبيعية بين الأعوام 
 .(Dietmer and Tepper,2002,P:9)والدمار في أوروبا في نهاية الحرب العالمية الثانية

عليه ، فقد عاودت آل من أوروبا واليابان بناء اقتصادياتها بين عامي     لم تبق الحال آما هي 
وبمعدلات أفزعت العالم أجمع ، فكانت نتيجة ذلك أن استثمارات أمريكية ) 1975(و ) 1950(

واسعة توجهت نحو الاقتصاد الأوروبي ، ونهض حجم التجارة الخارجية بوتيرة عالية بعد 
 :بحجم التجارة والأعمال الدولية إلى جملة عوامل منها، ويمكن أن نعزو التوسع ) 1960(

 .تأسيس منظمات دولية صناعية ، سياسية ، تجارية مالية .1
 .التطور التكنولوجي المذهل .2
 .التأآيد على التجارة الخارجية من الدول الصناعية .3

يد أآثر من إن عملية اتخاذ القرار في بحور الإدارة والأعمال الدولية أمر تكتنفه الصعوبة والتعق
والسبب وراء هذا التعقيد هو تنوع العناصر ) الداخلية(عملية اتخاذ القرار في البيئة المحلية 

فمثلاً يجب على إدارة منظمة آبيرة متعددة الجنسيات ترتبط بها . السارية في البلدان الأجنبية 
 العديد من  أن تأخذ بالاعتبار- آل تعمل في بلد مختلف -عشرات من المنظمات التابعة 

. المتغيّرات الخاصة بكل منظمة تابعة عندما ترغب في اتخاذ قرار ما يخص نشاطها الدولي
 :وهناك أسباب آثيرة تقف وراء ولوج منظمات الأعمال في مجال العمل الدولي منها

 .عندما يصبح السوق المحلي مشبعاً بالسلع ، فإن المنظمة تسعى للبحث عن أسواق جديدة .1
 اقتصاديات بعض البلدان من صعوبات ، نجد أن الحكومة تشجع المنظمات عندما تعاني .2

على البحث عن مصادر دخل جديدة ، ويكون أحدها عن طريق ممارسة النشاط 
 .التصديري

في السوق الدولي الذي يشهد منافسة عالية يصبح من المفروض على منظمات الأعمال  .3
 . وزيادة فاعلية عملياتها وأنشطتهاالحصول على أسواق جديدة ، وتطوير منتج جديد ،



وعليه يمكن القول بأن العمل ، دولياً ، حالة حيوية جداً لبقاء المنظمة التي لا زالت تمارس حتى 
 .الآن نشاطها محلياً فقط

 بيئة الأعمال المعاصرة 
أن مجموع حجم صادرات العالم في ) 1986(     أظهرت المؤشرات الإحصائية الصادرة عام 

بليون دولار ، إلا أن هذا الحجم تزايد بشكل تسارعي حتى ) 50(آان أقل من ) 1946(عام 
 ) . 1990(تريليون دولار بحلول عام ) 2(وصل إلى أآثر من 

في عام %) 50(     وآانت حصة الدول الصناعية المتقدمة من هذا المجموع قد ازدادت من 
حصة الدول النامية بما فيها الدول إلا أن ) . 1989(في عام %) 70(إلى أآثر من ) 1956(

خلال نفس الفترة المنوه %) 28(إلى %) 38(المصدرة للنفط من هذه الصادرات انخفضت من 
ومن العوامل المؤثرة في هذا التناقص في حصة الأعمال الدولية من لدن الدول النامية هو . عنها

يرادات من هذه المنتجات الأولية زيادة اعتمادهم على الصادرات من المنتجات الأولية ، وأن الإ
 ، وسبب ذلك يعود (Hill,2003,P:173)لم تتماشى مع المنتجات السلعية والصناعية الأخرى 

إلى احتكار الدول المتقدمة للتكنولوجيا المتقدمة وآذلك استحواذها على القدرات الصناعية 
 . للصناعات الإنتاجية 

بين عامي %) 15(إلى %) 31(نتجات الزراعية من      ولقد انخفض مجموع الصادرات من الم
%) 50(، إلا أن حصة المنتجات الصناعية ازدادت خلال نفس الفترة من ) 1990(و ) 1960(

 %) .60(إلى 
     وخلال عقد السبعينيات من القرن الماضي رفعت الدول المنتجة للنفط إيراداتها المتحققة من 

وحققت بعض هذه . جة للزيادة الكبيرة في أسعار النفط التصدير بشكل ملحوظ ، وآان ذلك نتي
الدول مثل البرازيل وآوريا وسنغافورة وتايوان زيادة في قدراتها التصنيعية ، وحظيت هذه 

بحصة معتبرة من سوق ) Newly Industrialized Countries(الدول الصناعية الحديثة 
 .البسيطةالتصدير للقوى العاملة والمنتجات ذات التكنولوجية 

     إن العديد من منظمات الأمم المتحدة ساندت اتفاقيات التجارة الدولية ومنحتها الاعتبارات 
مما ساعد هذه ) 1980(إلى ) 1970(الدولية لتنشيط التصدير من الدول النامية خلال الفترة 

ديثة زيادة وبالتالي حققت الدول الصناعية الح. الدول على زيادة حصتها في الأسواق الدولية 
وهناك بعض المنظمات السياسية والقانونية التي ينبغي %) . 13(حصتها السوقية الدولية بمقدار 

 :التآلف والانسجام مع أعمالها ، والتي يمكن عرضها آالآتي 
 التي تقوم بواجب مراقبة Environmental Protection Agencyوآالة الحماية البيئية  .1

منتجات الصناعية المعروضة فيها من الأخطار التي تهدد وتضر الأسواق والتأآد من خلو ال
 ) . Bingham and Gomes,2001,P:47(البيئة الطبيعية 

 التي تقتضي بان تحدد الشرآات Self-Regulatory Forcesقوى التشريع الذاتي  .2
إذ . ية الصناعية الكبيرة بنفسها القوانين والقواعد العامة للعمل فيها وبإشراف الجهات الحكوم

تحاول بعض تلك المنظمات وضع تشريعات للعمل ذاتياً ، بما يجعلها مواطنة صالحة 
 .  (Pride and Ferrell,2000,P:67)ومتجنبة لتدخل الحكومة في أعمالها 

 التي تهدف إلى إزالة World Trade Organization (WTO)منظمة التجارة العالمية  .3
الحر للسلع والخدمات بين دول العالم ، إذ تشجع هذه محددات التبادل ) أو على الأقل خفض(

المنظمة التجارة الحرة عن طريق وضع حدود لتدخل الحكومات الوطنية في القطاع التجاري 
على الصعيد الدولي وحثها لتكييف سياساتها بما يسهل عمليات استيراد المشتريات الصناعية 

 . (Hill,2003,P:173)للمنظمات المحلية من أسواق الدول الأخرى
أما ابرز المعاهدات الدولية في مجال الشراء الصناعي فهي اتفاقية التجارة الحرة بين دول 

 التي تقضي North American Free Trade Agreement (NAFTA) أمريكا الشمالية



برفع التعريفة الكمرآية على البضائع ، مثل الحسابات وبعض الفقرات الصناعية ، المتبادلة بين 
إذ ولدت هذه الاتفاقية فرص آبيرة وآثيرة لمعظم المشترين . الدول الأعضاء في الاتفاقية 

 Heizer and)الصناعيين وحتى المجهزين من الكنديين والأمريكيين في المكسيك 
Render,2001,P:57). 

آما يفضل أن تكون المنظمات على اطلاع ودراية بالفلسفة الأساسية أو التوجهات العامة 
ض الأحزاب السياسية التي تعمل داخل البلد ، ولاسيما التي يتوقع أن تهيمن فجأة على لبع

وفي معظم الدول يوجد حزبان هما الأآثر قوة بين الأحزاب . الحكومة وتبدل التوجهات السائدة 
). Hoecht,2002,P:2(السياسية، ونموذجياً يتوقع نجاح أحدهما في السيطرة على الحكومة 

لتغيرات السياسية والقانونية التي تؤثر في أعمال المنظمات الصناعية سببها ولعل معظم ا
معرفة الفلسفة العامة لكل من الأحزاب السياسية "الأحزاب واختلاف فلسفة آل منهم ، لذا فان 

 Cateora and" (البارزة في البلد صار قضية مهمة لنجاح الأعمال ولاسيما الدولية منها
Graham,2002,P:578.(  



 المبحث الثالث
 العوامل التكنولوجيــة

                      
إن الشيء الوحيد والمسلك الأآيد للنجاح والذي تعتمد على رصده الأعمال في المستقبل 

أدى النمو  ، فقدTechnological Factors هو التغيير المستمر في العوامل التكنولوجية 
إلى استخدام  اعي إلى التغيير في مجالات عديدة من الحياة حيث أدى عهد المعلوماتالصن

متعددة جديدة وبهذا  الحاسوب آمساعد في مجال التصنيع وأدى إلى تطوير أنظمة ووسائل أخرى
من حيث توفير الأيدي  و ضعت التكنولوجيا الجديدة متطلبات حديثه على الأعضاء الكفوئين

 . لك الخبرة وتوفير الموارد الأولية الضرورية العاملة التي تمت
وفي عالم الأعمال اليوم من المحتمل أن تخرج أي منظمة عن دائرة الضوء وتفقد موقعها 

تتطور أو تكتسب أو تتكيف مع تكنولوجيا جديدة بشكل مستمر فعالمنا الحاضر  في السوق ولا
 وجي في آافة المجالات إلى باتت معهعالية من التطور العلمي والتفوق التكنول يتميز بدرجه

الاقتصادي الأمر الذي  القدرة على إبداع المعرفة العلمية والتكنولوجيا المقومات الأساسية للنمو
البيئة والإنتاج بكفاءة عالية  شجع المنظمات على الابتكار وتطبيق التكنولوجيا الحديثة للتكيف مع

 .وتقديم منتجات جديدة 
وجية تعني التطبيقات العلمية التي تستخدم في مجال تطوير أساليب جديѧدة            إن البيئة التكنول  

، لѧѧذا فѧѧان ) Bingham and Gomes,2001,P:46(لإنجѧѧاز المهѧѧام وتنفيѧѧذ مختلѧѧف العمليѧѧات   
معدل النمѧو الاقتصѧادي يتѧأثر بعѧدد الاآتشѧافات التكنولوجيѧة الجديѧدة المهمѧة فѧي ميѧدان الأعمѧال ،             

مسѧتمر، آمѧا أن معظѧم الاسѧتثمارات لا يجѧري توجيههѧا نحѧو الجهѧود                  لكن معظمها لا تظهر بشكل      
 ). Wijnstra and Stekelenborg, 2003, P:102(المبذولة في تلك الاآتشافات 

وتعد التكنولوجيا واحدة مѧن المتغيѧرات الرئيسѧة للقѧوى البيئيѧة التѧي تѧؤثر فѧي حيѧاة النѧاس                       
شѧѧتى المجѧѧالات قѧѧدم عهѧѧداً جديѧѧداً مѧѧن الشѧѧراء  فالتقѧѧدم التكنولѧѧوجي الهائѧѧل فѧѧي  . وأعمѧѧال المنظمѧѧات

وتطبيقاته وأبحاثه، إذ بات من الممكن ملاحظة ذلك في الإلكترونيѧات ووسѧائل الاتصѧال والأدوات     
ظهѧور التكنولوجيѧا   "وبالتѧالي فѧان   .. . الطبية والخدمات الصحية والسيراميك وسفن الفضاء الآلية       

أن تѧدرك المنظمѧات      يتوجب ، لذا ) Kotler,2000,P:149" ( الجديدة قد يهدد المنتجات القديمة    
المشترية هذه المسألة جيداً وتحاول أن تعرف المجهزين الذين يواآبون حرآة التطور التكنولѧوجي             
مѧѧن خѧѧلال سѧѧرعة التغيѧѧر الفنѧѧي وفѧѧرص الإبѧѧداع المتاحѧѧة والتخصيصѧѧات الماليѧѧة للبحѧѧث والتطѧѧوير  

فضѧلاً عѧن ذلѧك فѧإن عѧدداً قلѧيلاً مѧن        . لتكنولوجي وحتى القيود التي تضعها الحكومة على التطور ا    
المنظمѧѧات مѧѧا تѧѧزال تعمѧѧل اليѧѧوم بالطريقѧѧة نفسѧѧها التѧѧي آانѧѧت سѧѧائدة فѧѧي العقѧѧود الماضѧѧية والسѧѧبب     
الѧѧرئيس هѧѧو التغيѧѧر السѧѧريع فѧѧي التطѧѧور التكنولѧѧوجي ، فالحاسѧѧوب مѧѧثلاً أصѧѧبح جѧѧزءاً مهمѧѧاً فѧѧي         

 ) .Lussier,2000,P:49( عنه المنظمة الصناعية التي لم تعد تستطيع أن تستغني
العديѧѧѧѧد مѧѧѧѧن المنتجѧѧѧѧات الشѧѧѧѧائعة حاليѧѧѧѧاً لѧѧѧѧم تكѧѧѧѧن متاحѧѧѧѧة قبѧѧѧѧل أآثѧѧѧѧر مѧѧѧѧن أربعѧѧѧѧين                      "إن 

، وربمѧا آѧان لظهѧور شѧبكة الاتصѧالات العالميѧة تѧأثير فѧي ذلѧك                    )Kotler,2000,P:149" (عاماً
حتياجاتهѧѧѧا والمواصѧѧѧفات  الأمѧѧѧر، إذ سѧѧѧمحت الشѧѧѧبكة لمختلѧѧѧف المنظمѧѧѧات المشѧѧѧترية بѧѧѧأن تضѧѧѧع ا    

المرغوبة فيها أمام عدد آبير من المجهѧزين وفѧي الوقѧت نفسѧه سѧمحت لهѧؤلاء المجهѧزين بعѧرض                 
فظهѧѧور عѧѧالم  . "تشѧѧكيلة سѧѧلعهم وخѧѧدماتهم أمѧѧام جميѧѧع مسѧѧتخدمي الشѧѧبكة مѧѧن منظمѧѧات وأفѧѧراد         

"  مѧع بيئتهѧا  الإليكترونيات غير من تفاعل أجزاء المنظمة مع بعضها مثلما غير من تفاعل المنظمѧة   
)Engel,2004,P:5 . (    وميѧѧث اليѧѧترية البحѧѧة المشѧѧى المنظمѧѧة علѧѧارة الالكترونيѧѧت التجѧѧإذ فرض

عѧѧѧن المسѧѧѧتجدات فѧѧѧي الأعمѧѧѧال والأسѧѧѧواق ، وتعѧѧѧديل سياسѧѧѧاتها وإجراءاتهѧѧѧا بمѧѧѧا ينسѧѧѧجم مѧѧѧع تلѧѧѧك  
المسѧѧتجدات وإضѧѧافة القيمѧѧة للمشѧѧتريات ، ولعѧѧل أهѧѧم تلѧѧك المسѧѧتجدات الظهѧѧور المتسѧѧارع لشѧѧرآات 



يѧѧѧѧѧѧѧѧدة لتنفيѧѧѧѧѧѧѧѧذ الأعمѧѧѧѧѧѧѧѧال ، وقصѧѧѧѧѧѧѧѧر قنѧѧѧѧѧѧѧѧوات التجهيѧѧѧѧѧѧѧѧز ، وتزايѧѧѧѧѧѧѧѧد بѧѧѧѧѧѧѧѧدائل المشѧѧѧѧѧѧѧѧتريات  جد
)O`Brien,2003,P:267.( 

المواد إلى منتجات أو  إن التغيير التكنولوجي يتضمن استعمالات الطرق الحديثة لتحويل
لكن ..) مخرط، مكبس، آومبيوتر،( لتحسين الخدمات حيث أن التكنولوجيا تعني المكائن الجديدة

التقنيات الجديدة ، إذ يتضمن الحاسوب  يير التكنولوجي من حيث المفهوم يعني إدخال آلالتغ
المنظمات حيث أن الحواسيب  الذي يستخدم في الصناعة وخدمة) الروبوت(والإنسان الآلي 

وواسعة مثل أعداد الصفقات البنكية، بوليصة التأمين  تساعد الموظفين في القيام بمهمات متنوعة
ة وتقوم الروبوتات بأعمال الخدمة آما وتتحكم الحواسيب ألان بجزء آبير من عمليات على الحيا

 . مناولة المعدات، ومراجعة الجودة ، والاجتماعات  الصناعة مثل
و ) وحدات الذآاء(اآبر منظمات العالم نحو ما يسمى وهناك من الاراء مايقول بتوجه 

) مدير إدارة الموجودات الفكرية(ة جديدة هي ، آما استحدثت وظيف)وحدات الاستثمار البشري(
تتولى هذه الوظيفة مهمة استثمار القدرات الفكرية وإدارتها ، ويأتي هذا نتيجة الحياة في 
المنظمات الناجحة وهذا يحتم عليها استثمار رأس مالها الفكري بكفاءة من خلال تحويل المعرفة 

 يتألف من ثمان فقرات آدليل يرشد المنظمات إلى وآيفية تطبيق المعرفة واستثمارها. إلى تنفيذ 
: وعلى النحو الآتي) أي تحويل المعرفة إلى تنفيذ(آيفية استثمار رأسمالها الفكري 

 )23:،ص2002الصباغ،(
يكمن فشل العديد من المنظمات التي اقتفت اثر منظمات : معرفة السبب قبل الأسلوب .1

أنها أرادت تعلم آيفية استخدام الأساليب ناجحة في التعلم من تجاربها الناجحة ، في 
والتطبيقات والسلوآيات بدلاً من العمل وتعليم الآخرين آيفية القيام به ، إذ إن المسالة 

 .تكمن في الفهم قبل التنفيذ 
إذ أن التعلم ومحاولة القيام : المعرفة تأتي من العمل وتعليم الآخرين آيفية القيام به .2

ريبها تعد إحدى أهم وسائل المعرفة ، وفي الجانب الآخر بإنشاء معارف مختلفة وتج
 في جعل الأفراد يشاهدون الأجزاء والموقف الحقيقي الذي يعكس Hondaترآز منظمة 

 .فكرة المشاهدة واللمس والاشتراك في العملية الفعلية شرطا للفهم والتعلم 
 للتعلم من خلال العمل إن التنفيذ يخلق فرصا: التنفيذ أآثر أهمية من الخطط والمفاهيم .3

لأنه بدون المشارآة في العمل وبدون التواجد في الموقع الفعلي ومواجهة الموقف 
سيكون التعلم صعبا واقل آفاءة لأنه لا يستند إلى تجربة حقيقة ، فالتوجه نحو التنفيذ هو 

 .الحل الأآيد للنجاح بدلا من الاآتفاء بالخطط النظرية 
فعند ترسيخ فلسفة العمل لا بد من أن يكون احد العناصر : لا وجود لعمل بدون تنفيذ .4

المهمة هو ما سيحدث أثناء وقوع الخطأ وبعده ، ومن المعروف أن التحرآات وان 
آانت على وفق خطط جيدة لا بد من أن يحفها خطر بشري مما يدفع برأس مالها 

نفيذ أي شي الفكري إلى الاشتراك في تحليل ومناقشات واجتماعات ولكن من دون ت
 .خشية الفشل 

يتسبب الخوف في المنظمات إلى : يؤدي الخوف إلى إحداث فجوة بين المعرفة والعمل .5
إنشاء وخلق مشكلات عديدة ، ويؤدي الخوف أيضا إلى قيام رأس المال الفكري بعمل 
أشياء غير منسجمة وخاطئة وحتى غير معقولة ، ولم يجرب أي فرد عملاً جديدا إذا ما 

 .عاقبة عمله هي آارثة لوظيفته علم أن 
إذ أن التعاون يعني أن تكون النتيجة النهائية هي نتاج : الاحتياط من التشبيهات الخاطئة .6

لجهد عام وهدف مشترك، وارتباط نجاح آل فرد بأفكار الآخرين التي يشترك بها أولئك 
ي جانب الأفراد ، وهناك فكرة خاطئة وهي أن المنافسة طالما تقتصر في الظاهر ف
 .اقتصادي، فمن الممكن أن تكون المنافسة داخل المنظمة أسلوبا أفضل للإدارة 



قياس الجوانب المهمة التي يمكن من خلالها تحقيق المساعدة في تحويل المعرفة إلى  .7
إن أساس أي منظمة أعمال تدار بشكل ناجح هو الستراتيجية التي يفهمها : واقع ملموس

ض المقاييس القابلة للتنفيذ، ولكن هذه الفكرة البسيطة غالبا ما آل فرد، والتي يرافقها بع
يغفل التطبيق عنها فقد أدى الاعتقاد بان آل ما يقاس هو الذي سينفذ، إلى معتقد بان 
المنظمة آلما تمكنت من قياس أشياء آثيرة آلما نفذت أعمال أآثر وهذا لا يصح في 

 .الحالات جميعها 
إن الاختلاف بين المنظمات الناجحة والعديد : لجة القضاياآيفية تخصيص الموارد ومعا .8

من المنظمات التي تجد صعوبة آبيرة في تحويل المعرفة إلى تنفيذ ، ليس بسبب جذب 
هذه المنظمات لمجموعة من الأفراد ذوي القدرات الخلاقة فحسب بل أن الاختلاف 

 ابتكار وتجسيد ثقافة تعمل يكمن في النظم والممارسات الإدارية اليومية التي تعمل على
 .على ترسيخ المعرفة ونقلها والتصرف على وفقها وهي المسالة الأآثر أهمية 

ويرى البعض ان تطبيق المعرفة التكنولوجية يسمح بعمليات التعلم الفردي والجماعي 
ومن هنا جاءت تسمية ) أو اآتشاف علمي حديث(الجديدة والتي تؤدي إلى ابتكار معرفة جديدة 

 وقد استخدمت عدة أساليب لتطبيق closed-cycleمليات إدارة المعرفة بالحلقة المغلقة ع
المعرفة منها الفرق المتعددة الخبرات الداخلية، ومباراة العمل ومقترحات الخبير الداخلي، 

الخيرو (واعتماد مقاييس للسيطرة على المعرفة، والتدريب الفرقي من لدن خبراء متمرسين 
 ).19:، ص2004وجلال، 

المرن وهذه الأنظمة ولدت أجزاء أو إنتاج  إن بعض المنظمات ابتكرت أنظمة التصنيع
 إن هذه .الأولي إلى التسليم بدون تدخل الإنسان  آلي بواسطة التشغيل الآلي من التصميم

دنى آبيرا بسبب الإمكانيات العالية للتكنولوجيا إلى الإنتاج بأ التغييرات التكنولوجية أوقعت حدثا
جديدة وعمليات جديدة  ويشمل التغيير التكنولوجي معدات. وتحسين الجودة آلفة ورفع الإنتاجية

ولقد . والتي آانت ممثلة بالحواسيب حيث آانت التطورات التكنولوجية منذ الحرب العالمية الثانية
 قات بينيشمل التغييرات في المعدات أو الأساليب المستعملة في الإنتاج وفي العلا عرف بأنه

النشاطات المختلفة وفي تحسين طرق تدفق العمل، وأن التغيير التكنولوجي غالبا هو إعادة مهمة 
المهام وأدائها، والمترابطات بينها، وطبيعة التدفقات المادية، وتدفقات  التصميم وأنه تغير طبيعة

ى اآتساب المنظمات، الوقائية ويذآر أيضا بأن التغيير التكنولوجي يؤدي إل الطاقة، والتدفقات
 .جديدة، أساليب جديدة، إدارة جديدة، ثقافة جديدة، وطرق جديدة للقيام بالأعمال مهام

معظم مديري الشѧرآات الكبѧرى الناجحѧة فѧي العѧالم خѧلال تسѧعينيات                وهناك رأي يقول ان     
فسѧية   القرن الماضي آانوا يشعرون بان تكنولوجيا المعلومات هي عامѧل أساسѧي ومهѧم للميѧزة التنا                

مѧѧن هѧѧؤلاء المѧѧديرين يعتقѧѧد أن اسѧѧتخدام تكنولوجيѧѧا المعلومѧѧات فѧѧي مجѧѧال الشѧѧراء لѧѧه  %) 90(وان 
بينمѧا يѧذآر رأي آخѧر أن    ). Torban et al.,1999,P: 82(تѧأثير واضѧح فѧي ربحيѧة منظمѧاتهم      

الواقع الفعلي يبين أن معظم الشرآات تعتمد على الطرق اليدوية في إعѧداد طلبѧات الشѧراء وتحليѧل          
ويقѧول  ) . Luna,2002,P:10(واختيار المجهز وغيرهѧا مѧن متطلبѧات عمليѧة الشѧراء الصѧناعي               

باحث آخر انه يجري في الغالب اختيار موظف الشراء من المهندسѧين والفنيѧين الѧذين يعملѧون فѧي                    
المنظمة المشترية التي تواجه معدل تكنولوجي سريع الارتفاع، على أسѧاس أو افتѧراض أن هѧؤلاء     

لجانѧѧѧѧѧѧѧب التقنѧѧѧѧѧѧѧي لأعمѧѧѧѧѧѧѧال المنظمѧѧѧѧѧѧѧة وبالاحتياجѧѧѧѧѧѧѧات اليوميѧѧѧѧѧѧѧة للتشѧѧѧѧѧѧѧغيل العمليѧѧѧѧѧѧѧاتي  أدرى با
)Locke,2001,P:10(  . 

      
  Technological Changeالتغيير التكنولوجي  •

الطاقة التكنولوجية العالية لرفع  لقد حدثت التغييرات التكنولوجية بشكل واسع بسبب
وتقنيات الروبوت لها تأثير على نصف أعمال  بالإنتاج وتطوير النوعية وبالرغم من أن الحاسو



الولايات المتحدة الأمريكية فقد تناقصت آثيراً في بعض  الأمريكيين الفنية التنفيذية في منظمات
التغييرات التكنولوجية وعدم الحصول على نتائج موفقه والعديد من  المشاريع وذلك بسبب بعض

 في هذا النوع من التغييرات التكنولوجية يعزى إلى الأداء المخيب للآمال الملاحظين يؤمنون أن
 . الإداري للتغييرات الهيكلية والسلوآية التي يجب أن تتبعها المنظمة  الإهمال

النهاية  ومن الاراء مايؤآد اسهام التغييرات التكنولوجية في تحسين صورة المنظمة في
خبرات ، وهناك مجموعة من ال وآذلك أجراء التغيير على المهن وتأتى بفرص أآثر وتنمي

على المنظمات الصناعية القيام بها عند إجراء التغيير التكنولوجي وهي آما  الخطوات التي ينبغي
 (Hellriegel etal., 2001, P:566): يأتي
 إعادة التصميم )أ 

     إن تنفيذ خطة إعادة التصميم تأخذ تخطيط آفء وستراتيجية متطورة للتدخل وتتم عملية
 :صميم بأربع خطوات هيإعادة الت

 .بالاعتماد على الظروف الخارجية يجب على المنظمة أن تقرر من سيعمم التغيير .1
التصميم الحقيقي للتغيير المبني  على  يجب تعيين الفريق الذي سوف يأخذ على عاتقه .2

 .المنظمة نظرية تصميم العمل والاحتياجات والأهداف وظروف
 .رسمي  من الممكن أن يتطلب فترة انتقالالفريق يقرر التوقيت للتنفيذ الذي .3
تعديل  المخطط الإستراتيجي يجب أن يؤخذ بعين الاعتبار أن تغيرات العمل تتطلب .4

 .وتزويد التغيير بعناصر المنظمة مثل علاقات مسجلة ونظام التعويض
إعادة تصميم المهام تتضمن ، تحسين مستوى الأداء الذي ينشا عن  إن الفوائد المتحققة من

العمل ، تحسين درجة رضا الأفراد ودافعيتهم للأداء ، تحسين درجة  لتغيير في نظما
 .المنظمة ، زيادة درجة التزام الأفراد نحو التغيير المطلوب جودة ظروف العمل داخل

 النظام التكنولوجي الاجتماعي )ب 
لتغييرات نظاماً اجتماعياً ومن ثم فإن ا     المنظمة هي مجموعة من الأفراد أي أنها تمثل
البناء الاجتماعي للمنظمة لذلك فأن إدارة  التي حدثت في النظام التكنولوجي تؤثر في
التعامل مع آلا الجانبين الاجتماعي  التغييرات للمنظمة بصورة مؤثرة تعني

  .والتكنولوجي لذلك التغيير
 الأسلوب الإداري )ج 

يين داخل المنظمة بالشكل الذي معارف الإدار     أن عملية التغيير التكنولوجي تتطلب زيادة
دخلت في مجال عملهم إذ أن التكنولوجيا  يوفر لهم فهم شامل للتقنيات الحديثة التي

العمل آما يمكن لهذا التغيير أن يغير  المتقدمة يمكن أن تغير جوانب عديدة في أساليب
 .ظروف العلاقات الاجتماعية بين العمال 

والتفكير  بالعمل  التحديات وأنه يؤثر في آيفية عملنا لكثير منإن التغيير التكنولوجي يكون ا    
التكنولوجية ، المواد التكنولوجية ، الإنتاج ، الخدمة  بطرق عدة وان التغييرات في العملية
الإدارة لأي عملية تؤثر بشكل آبير ومهم على السياسة  التكنولوجية ، أنظمة المعلومات وأنظمة

 العمالية المتطلبة للعملية بالإضافة لتأثيراته الواضحة اراتالتي تتحكم بالعمل والمه
 العملية وفي متطلبات إعادة التدريب على الشراء في محيط العمل وطبيعة الحياة

: الموجه الأساس لمحيط العمل لسببين المنظمة، آما وضح فان التكنولوجيا هيالصناعي في 
)Schmenner,1993,P:456( 

 .ومختلفة  ثة تتطلب مهارات جديدةلان التكنولوجيا الحدي -1
عملية الإدارة والسياسة  التكنولوجيا الحديثة تؤثر في النظام الداخلي للعملية وبضمنها -2

التدريب الجسدي وغالبا ما  متضمنا) مهارات المنظمة المختلفة(والمهارات الجسدية أو 
 .يظهر في سياسة تدريب مشترآة



التطور التكنولوجي والتغيير التكنولوجي مثل السوق المؤثرة في  فهناك مجموعة من العوامل
الخاصة ، ) الفنية(والتطوير في الشرآة ، مكان العمل ، المشاآل التقنية  المتوقعة، بيئة البحث
جديد من مكائن   وأن التغيير التكنولوجي يتضمن آل ما هو.والمنافسة  المنظمات الحكومية

 ولعل أهمية التغيير .النوعية  الإنتاج أو تحسينحديثة تستخدم في الإنتاج من اجل زيادة 
الطلب نحو القوى العاملة التي تمتلك الخبرة الحديثة وآذلك  التكنولوجي من حيث تغيير هيكل
أو إنشاء التهديدات في البيئة تجاه المنظمة آما وان التغيير  دوره من حيث تكوين الفرص

إحدى المنظمات  ينية ، فإذا آانت تكنولوجياالتخلص من الإعمال الروت التكنولوجي يؤدي إلى
وعلى العكس من ذلك  متقدمة على منافسيها مما يعني أنها قد منحت فرصة استثمار هذا التقدم

تؤثر في موقعها في السوق  تواجه المنظمات ذات التكنولوجيا القديمة تهديدات وضغوط عديدة
التكنولوجي إذ أصبح الاستغلال  رومن هذا الأساس يبرز بوضوح ضرورة الاهتمام بالتغيي

 . لبقاء المنظمة واستمرارها الكفء والفعال لأساليب التكنولوجيا الحديثة ضروري
    ولعѧѧل تكنولوجيѧѧا المعلومѧѧات التѧѧي يمكѧѧن أن تسѧѧتخدمها المنظمѧѧات قѧѧد تسѧѧاهم فѧѧي تقلѧѧيص دورة    

ي أصѧبح التأآيѧد    الѧذ Mass Customizationالشراء ، والتي مѧن ابѧرز آثارهѧا الإيصѧاء الواسѧع      
عليه متزايѧداً الآن ، فبعѧد أن آانѧت المنظمѧات المشѧترية تحѧاول الحصѧول علѧى ميѧزة تنافسѧية عѧن                          

طريѧѧѧѧق وفѧѧѧѧورات الكلѧѧѧѧف الناتجѧѧѧѧة مѧѧѧѧن اقتصѧѧѧѧاديات الشѧѧѧѧراء بѧѧѧѧالحجم الكبيѧѧѧѧر أصѧѧѧѧبحت اليѧѧѧѧوم                    
       ѧائص الأساسѧة  تفضل الإيصاء الواسع الذي يقضي بان تقدم للمجهز المواصفات والخصѧية والثانوي

التي تريدها في المنتج ، ومن ثم يقوم المجهѧز بѧدوره بتصѧنيع الطلѧب وتسѧليمه  للمنظمѧة المشѧترية                       
)Seelmann,2002,P:101(  ةѧѧارة الإلكترونيѧѧات التجѧѧا المعلومѧѧرى لتكنولوجيѧѧار الأخѧѧا الآثѧѧآم ، 

Electronic Commerce   رفيѧѧين طѧد بѧѧي تعقѧѧة التѧال المختلفѧѧفقات الأعمѧѧي صѧي تعنѧѧى   التѧѧن عل
 . الأقل بوساطة تكنولوجيا المعلومات والاتصالات 

    ويرى الباحث أن تطبيق المعرفة يجب أن يستهدف تحقيق أهداف المنظمة والأغراض 
الواسعة لها والتي ستحقق لها النمو والتكيف ، وان تطبيق المعرفة هي غاية إدارة المعرفة وهي 

زنها والمشارآة فيها لا تعد آافية ، والمهم هو تعني استثمار المعرفة ، فالحصول عليها وخ
تحويل هذه المعرفة إلى تنفيذ ، فالمعرفة التي لا تعكس في تنفيذ تصبح مجرد آلفة ضائعة وان 
نجاح أي منظمة في برامج إدارة المعرفة لديها يتوقف على حجم المعرفة المنفذة قياسا لما متوفر 

. ته مما تعرفه يعد احد أهم معايير التقييم في هذا المجال لديها ، والفجوة بين ما تعرفه وما نفذ
وتعتقد بعض المنظمات أن التجارة الإلكترونية ترتبط بالانترنيت فقط ، لكن الحقيقة أوسع من 

 ) .1-2(ذلك ، آما يبين ذلك الشكل 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

            
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 ) 1-2(شكل 

 الأجزاء الثلاثة التي يشكل مجموعها التجارة الإليكترونية
Source: 
     Whiteley, David, e-Commerce, Strategy, Technologies and 
Applications, McGraw-Hill, London, 2000, P: 4.   
 

 للمعلومѧѧѧѧѧѧات التجاريѧѧѧѧѧѧة ووسѧѧѧѧѧѧيلة             لانترنيѧѧѧѧѧѧت آناقѧѧѧѧѧѧلاإذ يوضѧѧѧѧѧѧح الشѧѧѧѧѧѧكل أعѧѧѧѧѧѧلاه وجѧѧѧѧѧѧود 
الاتصال بين أطراف التعاقد ، فضلاً عن وجود الأسواق الإلكترونية التي يعѧرض فيهѧا المتѧاح مѧن           

المشѧѧѧѧѧѧѧتريات فѧѧѧѧѧѧѧي آѧѧѧѧѧѧѧل قطѧѧѧѧѧѧѧاع مѧѧѧѧѧѧѧن السѧѧѧѧѧѧѧوق ، بحيѧѧѧѧѧѧѧث تسѧѧѧѧѧѧѧتطيع المنظمѧѧѧѧѧѧѧة الزبونѧѧѧѧѧѧѧة أن                         
آمѧѧѧѧا لابѧѧѧѧد مѧѧѧѧن تبѧѧѧѧادل البيانѧѧѧѧات                 . سѧѧѧѧب لهѧѧѧѧا تقѧѧѧѧارن بѧѧѧѧين الأسѧѧѧѧعار وتتخѧѧѧѧذ قѧѧѧѧرار الشѧѧѧѧراء المنا  

الѧѧѧѧذي يعѧѧѧѧد نظѧѧѧѧام قياسѧѧѧѧي لترميѧѧѧѧز الصѧѧѧѧفقات التجاريѧѧѧѧة                   ) Whiteley,2000,P:3(إليكترونيѧѧѧѧاً 
ونقѧѧل تفاصѧѧيل المشѧѧتريات بѧѧين نظѧѧام محوسѧѧب وأخѧѧر دون الحاجѧѧة لطلبѧѧات مطبوعѧѧة وقѧѧوائم ربمѧѧا   

إذ لѧو   .  )Vlcek,2002,P:12( بعض الأخطاء المكلفѧة      تتأخر وأعمال آتابية ورقية قد تحدث فيها      
حصلت المنظمة المشترية المعلومات المناسبة في الوقت المناسب وتمكنت من وضعها فوراً محѧل              
التطبيق ، ربما تمكنت من أن تعزز موقفها التنافسي ، وهذا مѧا يѧوفره الاسѧتخدام الجيѧد لتكنولوجيѧا             

 . )Mandell,2004,P:4(المعلومات 
 :وهناك عدة أسباب دفعت بعض المنظمات لأحداث التغيير التكنولوجي وهي   

المقررة لمقابلة الطلب ، فمثلاً اذا قامت الأسواق المرآزية في الموصل مثلاً  زيادة الطاقة )1
الإلكترونية بدلا من المكائن القديمة فقد سمحت السجلات  بنصب خزانات النقود

ت من عدد الزبائن التي تتمكن من خدمتهم في بخدمة سريعة والتي زاد الإلكترونية
 .الوقت المحدد آما ان التسجيل الإلكتروني قد خفض الكلف وزاد من الدقة

تسهم التكنولوجيا في تخفيض الكلفة في عدة جوانب تقليل المواد ، الشغل ، توزيع الكلف  )2
 المستخدمة في آلف المواد آما يمكن للتكنولوجيا ان تخفض الكلفة من خلال تقليل المواد

وقت  آما التكنولوجيا آلف التشغيل بواسطة إنقاص. صنع المنتوج أي تقليل الضائعات
 .الشغل اللازم لصنع المنتجات

للمنتج أو الخدمة وبالتالي زيادة حجم  يساهم استخدام التكنولوجيا في تحسين الجودة )3
 .المبيعات

الأسواق 
الإليكترونية

 تجارة 
 الانترنيت

تبادل البيانات
 ترونياًإليك



 .المنافسة تمييز المنتوج عن المنتجات )4
في البيئة التنافسية  من خلال زيادة تنوع المنتجات وزيادة الحصة السوقيةتحقيق المرونة  )5

 .فضلا عن ذلك تقديم منتجات بدورة حياة إنتاجية قصيرة 
الحالي منافسة عالية مع      أما بشان مصادر التغيير التكنولوجي فتعيش المنظمات في العصر

على هذه المنظمات مواآبة  لذا وجبالمنظمات الأخرى وآل منظمة تسعى إلى تحقيق أعلى ربح 
بالتكنولوجيا وتغيرها المستمر ولإنجاز  التغييرات الحاصلة في آل المجالات وخاصة فيما يتعلق

التغيير التكنولوجي يجب توفر مصادره ولأهمية الإبداع في التغيير التكنولوجي فان دور الأقسام 
البحث والتطوير من اجل توليد أفكار في المنظمات المتخصصة بالإبداع و المبدعة الموجودة
وتطبيقها للحصول على الإنتاج الكفء ولان الإبداع أحد الأشياء المهمة في  وتقنيات جديدة

العصر الحالي صار أمر ملزم لإدارة المنظمات عبر التعرف على آيفية التعامل مع الإبداع 
  .(Daft,2001:362)المتنامية بسرعة وترصد تردده في القطاعات

تقديم منتجات (نفكر بالإبداع التكنولوجي نميز بين نوعين من الإنتاج، المبتكر فعندما
 ونظريا فان التميز بين النوعين من ناحية المفهوم مرتبطان ببعضهما. وعملية الإبداع ) جديدة

ن وعملية الإبداع في منحنى الإنتاج المبتكر والذي يبدأ م ومثل هذه العلاقة بين الإنتاج المبتكر
معين من الإبداع حيث يكون مرتفعا وبمرور الوقت يهبط إلى الأسفل وعند أجراء  مستوى
 على هذا المنتج من خلال عمليات الإبداع والتي تتقاطع مع الإنتاج المبتكر في نقطه تعديلات

مستوى  معينة والتي تمثل نقطة التغيير على المنتج يرتفع منحنى عمليات الإبداع ويصل إلى
 .الحياة الإنتاجية رور الوقت ويتخذ طابع الإنتاج الأسلوب الانتقادي في الجزء الأول منمعين بم

الأداء الإنتاجي من الاهتمام     والمستخدمين الأوائل للإنتاج على الأغلب هم أآثر اهتماماً في
م لجعل تصميمه هو الأآثر جدارة بالاهتما بالسعر، وعند الأخذ بنظر الاعتبار فأن الإنتاج المعاد

 . الإنتاج أآثر فائدة ورغبة لدى مستخدميه
تكون على الأغلب الأآثر ملاءمة في إن تكون مكان عمل أو يقصد بها      إن العملية الإنتاجية

يقابله ، وآقبول لتصميم العائد السائد وعلى أية حال يصبح تقليل الكلفة أآثر أهمية ،  السوق وما
 .بتخفيض التكاليف وزيادة حدة المرونةوعمليات الإبداع تقوم في المقام 

الإنتاجية على اهتمام المدراء الإداريين وبذلك تصبح التغييرات اقل واقل      لقد حصلت السرعة
شيئاً  للإنتاج و للعمليات والمنظمة تصبح أآثر معيارية ، آما وأن العمليات الإنتاجية تتقدم جذرية

الإنتاج  سلة العمليات وبنفس الوقت يصبح آل منفشيئاً من النهاية للتدفق المستمر في سل
بعض  والعمليات معرض للانتقاد من الاختلافات الجذرية ويعرض وظائف مشابهة من قبل

الشرآات الإلكترونية مثل شرآة أدوات تكساس  المنتجين خارج نطاق الصناعة التقليدية وآذلك
ظور يعد الإنتاج وعمليات الإبداع  ، ووفق هذا المن (Digital)الإلكترونية لإنتاج الساعات

الواسع وآذلك التبدل في صفات السوق وبمرور الوقت  آلاهما من عناصر التقدم التكنولوجي
 .تتقدم هذه الشرآات في العادة

يطرح  ولكن السؤال الذي     والمنتجات الجديدة تطور من خلال قيام أحد الباحثين بتطويرها
الشرآات المعروفة في  ا النوع من البحث والتطوير في بعضنفسه لمن وآيف يتم تحفيز مثل هذ

مختبرات البحث  الإدارات فيها بأنها ترآز على الكيفية التي تستطيع بها توليد منتجات جديدة تؤآد
 .والتطوير الحفاظ على تقاليدهم الغنية القديمة 

يدة المعروضة من لتشغيل منتجاتهم الجد) وربما بشكل اختباري(الأخرى  وقد أجبرت الشرآات
بعض الأحيان إنتاج نفس المنتجات الجديدة المعروضة وفي بعض الأحيان  مصادر مختلفة ، وفي

ومع ذلك تقليل .من اجل الإنتاج وبعض الأحيان يتطلب إبداع الشرآة نفسها المطالبة بالحقوق
خفيض الكلفة بصورة متزايدة مهماً حيث تعمل عمليات الإبداع بصورة أولية على ت الكلفة يصبح
 .متزايد يخضع ويكسب سرعة الإنتاج اهتمام الإدارة ، وبشكل



متدفقاً أي الذي يكون بشكل مستمر أو قد      إن نوع الإبداع الموجود في المنظمة قد يكون إبداعاً
أخرى أآثر تطوراً أو يكون خاصاً حيث يكون  يكون انتقالياً حيث يهدف إلى الانتقال إلى حالة

إلى تطويره بشكل أفضل، وعلى المنظمة أن تتخذ  صص في مجال معين يهدفالإبداع متخ
الإبداع، من اجل التأآيد التنافسي على أداء الإنتاج وذلك  مجموعة من الاستعدادات لكل نوع من

الكلفة ، وان يعتمد الإنتاج على معلومات عن احتياجات  تنوع الإنتاج وتقليلة من خلال عملي
التكنولوجيا لتكوين الفرص  المناسبة بواسطة توسيع قدرة   مدخلاتالمستخدمين ومستخدمي

ولعل النوع السائد للإبداع هو تغييرات رئيسية . التكنولوجيا الداخلية لتقليل الكلفة وتحسين الجودة
والعمليات  الإنتاج والعمليات الرئيسية بهدف زيادة حجم الربح الإضافي في الإنتاج متكررة في

 ) .Schmenner,1993,P:455(م في الإنتاجية والجودة مع تحسين متراآ
وغالبا يتضمن ، تصاميم الزبون وتصميم منتج واحد بما فيه      وخط الإنتاج متعدد الأشكال

والتغييرات التي يمكن تعديلها  لامتلاك حجم إنتاج مميز ، وعمليات التصنيع المرن الكفاية
يتطلب عمل ذو مهارة عالية وبعض العمليات الفرعية  زفالتجهي. بسهولة والأيدي العاملة الماهرة 

الرقابة والسيطرة على المواد المتوفرة بصورة عامة  الأوتوماتيكية مع مهام العمل وبالأخص
 .الخاصة التي تطلب من بعض المجهزين  والمواد

السائدة ، تميز به بعض المجهزين عن أنماط العمل ييشكل مبدأ التحسين المستمر أساساً مهما و    
والذي هو مجموعة الأنشطة المعتمدة لدى المجهز لزيادة آفاءة وفاعلية عمليات الجودة لأجل 

إذ أصبح إجراء التحسين ، ) Ross,1995,P:201(تقديم منافع إضافية إلى المنظمة وزبائنها 
ين المنظمة ، فضلاً عن تمك نسبياً المستمر حافزاً يدفع العاملين إلى إنجاز أعمالهم بجودة عالية

من الاستفادة من هذا الحافز في تدريب العاملين لتطوير مهاراتهم وزيادة قابليتهم على وفق 
للعمليات وتعزيز السياسة الإدارية بالشكل الذي يقوي آل مظهر من مظاهر قني التطور الت

 .الأعمال ويمكنها من تحقيق أهدافها المرغوبة 
 للجودة وجود نظام عمل وعمليات يوثق ويعتمد أن من بين أهم أهداف التحسين المستمر

عليه في تحقيق النتائج المرجوة في آل مرة دون حدوث اختلافات في تلك النتائج، إن 
الأطروحات الفكرية التي تخصصت في مجال إدارة الإنتاج والعمليات وآذلك في مجال العلوم 

سين المستمر والتي أشار إليها التسويقية تناولت مجموعة من الخطوات الأساسية لنموذج التح
 )Bank,2000,P:125:(الباحثون وتتضمن ثماني مراحل وهي آالآتي

 . عرف المشكلة ضمن سياق ما مطلوب تحسينه .1
 . حدد وحلل ما يتعلق بالعملية الخاضعة للتحسين .2
 . وثق ما تم تحليله والمتعلق بالعملية .3
 . قياس الأداء الحالي .4
 . عة للتحسين بالشكل الذي هي عليه حالياًفهم لماذا تنجز العملية الخاض .5
 . طور حلول بديلة وقم باختيار أفضلها .6
 . قوم النتائج المترتبة على العملية الجديدة بعد التحسين .7
   .التزام منهج التحسين المستمر .8

إن التحسين المستمر يتطلب استخدام الحاسوب فѧي مجѧال الشѧراء الصѧناعي للمنظمѧات يطلѧق              
 الѧѧذي يمكѧѧن أن يحقѧѧق للمنظمѧѧة   Buying Computerization الشѧѧراء عليѧѧه مصѧѧطلح حوسѧѧبة 

 )Whiteley,2000,P:6: (العديد من الفوائد أبرزها ما يأتي 
المعالجة الإلكترونية لإجراءات الشراء تقلل مѧن الأعمѧال الكتابيѧة الكثيѧرة التѧي ترافѧق  عمليѧة                     .1

 .الشراء ، مما يساهم بشكل واضح في تقليل الأخطاء الكتابية 
المعلومѧѧات التѧѧي يجѧѧري تحصѧѧيلها مѧѧن السѧѧجلات المحوسѧѧبة تتصѧѧف بأنهѧѧا أآثѧѧر دقѧѧة ، وأسѧѧرع  .2

 .توفراً لمن يريدها 



 .يوفر الحاسوب للمنظمة المشترية إمكانية معالجة بيانات آثيرة وموسعة في زمن اقصر  .3
 يتحسن الأداء العملياتي للمنظمѧة بسѧبب السѧيطرة الأفضѧل علѧى مدخلاتѧه التѧي تحققهѧا حوسѧبة                     .4

 .الشراء 
تطوير العلاقة بين المنظمة المشترية والمجهز ، إذ يѧوفر الحاسѧوب الاتصѧال المباشѧر وتبѧادل                   .5

الآراء والمقترحѧѧѧات بينهمѧѧѧا والانسѧѧѧياب الأسѧѧѧرع والأدق للمعلومѧѧѧات والأقѧѧѧل آلفѧѧѧة بالنسѧѧѧبة        
 .        للطرفين

المنظمѧѧات وهنѧѧاك مѧѧن يѧѧرى بѧѧأن التطبيقѧѧات التكنولوجيѧѧة الأخѧѧرى التѧѧي ينمѧѧو ظهورهѧѧا فѧѧي          
  الѧѧذي يفتѧѧرض تقليѧѧل أو حѧѧذف المخѧѧزون داخѧѧل    Just-In-Timeالصѧѧناعية نظѧѧام الإنتѧѧاج الآنѧѧي   

العملية الإنتاجية مما يجعل المنظمة تضع تأآيدها الأآبر على آفѧاءة مشѧترياتها وضѧمان الحصѧول              
 عليهѧѧا مѧѧن مجهѧѧز معتمѧѧد عليѧѧه يسѧѧتطيع التѧѧأقلم بسѧѧرعة عاليѧѧة مѧѧع التغيѧѧرات الحاصѧѧلة فѧѧي عمليѧѧات   

، آمѧا يتوجѧب   ) Alaniz and Shuffield,2001,P:8(التشغيل الجديدة داخل المنظمة المشترية 
علѧѧى المنظمѧѧة المشѧѧترية التѧѧدقيق الجيѧѧد للعوامѧѧل التكنولوجيѧѧة ومحاولѧѧة الاسѧѧتجابة لهѧѧا بأسѧѧرع مѧѧا      
تستطيع، وان تكون على اطلاع مستمر بأهم التغيرات التقنية والفنيѧة التѧي ربمѧا تطѧرأ فѧي صѧناعة         
المجهѧѧز ، آمѧѧا يفتѧѧرض أن تكѧѧون لѧѧديها الرغبѧѧة والقѧѧدرة فѧѧي أن تسѧѧتخدم تكنولوجيѧѧا المعلومѧѧات فѧѧي  

 .مجالات الشراء المختلفة



 المبحث الرابع
 العوامل التنافسـية

إن جميѧѧع المنظمѧѧات تحѧѧاول أن تحصѧѧل علѧѧى المѧѧوارد اللازمѧѧة لأعمالهѧѧا مѧѧن البيئѧѧة وربمѧѧا  
    ѧѧذا فѧѧراء ، لѧѧمن الشѧѧة تتضѧѧك المحاولѧѧت تلѧѧات    "إن آانѧѧم المنظمѧѧه معظѧѧرة تواجѧѧية معاصѧѧم قضѧѧأه

" الصѧѧѧѧѧѧناعية هѧѧѧѧѧѧي تحقيѧѧѧѧѧѧق الميѧѧѧѧѧѧزة التنافسѧѧѧѧѧѧية فѧѧѧѧѧѧي الأعمѧѧѧѧѧѧال عѧѧѧѧѧѧن طريѧѧѧѧѧѧق مشѧѧѧѧѧѧترياتها      
(Gracia,2001,P:7) .        ةѧѧي رياديѧѧب فѧѧي تصѧѧراء التѧѧداف الشѧѧق أهѧѧى تحقيѧѧز علѧѧم الترآيѧѧو تѧѧإذ ل

فѧѧان Competitive Factors أسѧѧواق التجهيѧѧز والتميѧѧز عѧѧن طريѧѧق تحديѧѧد العوامѧѧل التنافسѧѧية    
 . المنظمة ستوفر ضمنياً الميزة التنافسية التي تمكنها من التفوق على منافسيها

لكѧѧن التحѧѧدي الأآبѧѧر الѧѧذي يواجѧѧه المنظمѧѧات هѧѧو آيѧѧف يمكѧѧن أن تѧѧوازن بѧѧين أهѧѧداف الشѧѧراء      
وتفاضل بينها ، ومع تزايѧد حѧدة المنافسѧة فѧي الأسѧواق الصѧناعية ، بѧدأت المنظمѧات تبحѧث بشѧكل                         

أو فѧي   (جديدة تمكنها من توليد ميزة دائمة تساعدها في التفѧوق علѧى منافسѧيها               نظامي عن مجالات    
، وان جانب المدخلات الذي يتمثل بالمشتريات يمكن عده ابرز تلك المجѧالات فѧي               )الأقل مجاراتهم 

إذ ينبغѧѧѧѧي أن تمتلѧѧѧѧك المنظمѧѧѧѧة المشѧѧѧѧترية قѧѧѧѧدرة ). Kaufmann,1999,P:5(معظѧѧѧѧم المنظمѧѧѧѧات 
 فѧѧي مجѧѧال الشѧѧراء ، بحيѧѧث تسѧѧتطيع أن تولѧѧد الميѧѧزة Core Competencyاختصاصѧѧية أساسѧѧية 

التنافسѧѧѧية عѧѧѧن طريѧѧѧق تحقيѧѧѧق أهѧѧѧداف الشѧѧѧراء ، إذ توجѧѧѧه الإدارات العليѧѧѧا فѧѧѧي معظѧѧѧم الشѧѧѧرآات    
اهتماماتها الأساسية نحو معرفѧة المѧؤثرات التنافسѧية فѧي مѧدخلاتها ومخرجاتهѧا ، وآيѧف يمكѧن أن                     

. (Schermerhorn and Chappell,2000,P:20)تحصѧѧل علѧѧى الميѧѧزة التنافسѧѧية لعملياتهѧѧا   
 Hill and: (فالمنظمѧة المشѧترية تمتلѧك قѧوة مسѧاومة عاليѧة مقارنѧة بѧالمجهز فѧي الحѧالات الآتيѧة           

Jones,2001,P:89 ( 
عنѧѧدما يكѧѧون المجهѧѧزون صѧѧغيري الحجѧѧم وآثيѧѧري العѧѧدد ، والمنظمѧѧات المشѧѧترية آبيѧѧرة    .1

 .الحجم وقليلة العدد 
 .ات آبيرة عندما تكون آمية المشتري .2
عندما يعتمѧد المجهѧز علѧى المنظمѧة المشѧترية بشѧكل آبيѧر ، آѧأن تشѧكل مشѧترياتها نسѧبة                         .3

 .مئوية عالية من مبيعاته 
ولكѧن دون ارتفѧاع فѧي       . عندما يمكن للمنظمة المشترية أن تبدل مصدر تجهيزها بسهولة           .4

ر تبѧديل   التѧي تحѧدث وتتحملهѧا المنظمѧة عنѧدما تقѧر      Switching Costالكلف التحويليѧة  
 ) .Slavin,2002,P:342(مجهزها الحالي 

عندما تستطيع المنظمة اقتصѧادياً الحصѧول علѧى مشѧترياتها مѧن عѧدة مجهѧزين فѧي وقѧت                       .5
 .    واحد 

     ومن بين أهم مبادئ إدارة الجودة الشاملة هو الترآيز على العملية وتعرف العملية على أنها 
أما تحسين ) .  تهدف إلى تحقيق نتائج ذات قيمة أعلىسلسلة مترابطة من الأعمال أو النشاطات(

النشاطات المستخدمة للكشف عن وإزالة الأسباب التي تؤدي إلى انحرافات بهدف (العملية فهو 
تقليل التلف والضياع وتحسين (بمبدأ الترآيز على العملية ويقصد ) . تحسين إمكانيات العملية

ات المعدة لذلك لأجل الارتقاء بهذا المنتج مقارنة مع العملية الداخلية للإنتاج وحسب المواصف
  .)المنتجات المنافسة

 ميزة تنافسية في الأسواق العالمية يعتمدان بدرجة آبيرة على إيجاد وزبونتحقيق رضا ال     إن 
السلع والخدمات المقدمة لتلك الأسواق ، لذلك يعد مبدأ الترآيز على العملية الإنتاجية احد 

جيات المهمة التي تعتمدها اغلب المنظمات الصناعية حيث تقوم هذه الستراتيجية على الاستراتي
تنظيم الأجهزة والمعدات ، وقوة العمل حول عملية تقليل فرص الضياع والذي ينعكس على 

 المتغيرة وبالتالي زبونالعملية بشكل ايجابي ويجعلها بشكل مرن وقابلة للاستجابة لرغبات ال



يادة في الإنتاجية والارتقاء في مستوى الجودة، وهو الشيء الذي تعمل من اجله يحقق للمنظمة ز
ومن أجل ) . 332: ،ص2005الفضل والطائي،(آافة المنظمات الصناعية والخدمية على السواء 

بيان فكرة ومفهوم هذا المبدأ يتطلب الأمر توضيح ولو بشكل مختصر العناصر التي تتعلق 
  )Evans,1997, P:431: (اجي وعناصر الكفاءة الإنتاجية وهيبالعملية والنظام الإنت

 
 إدارة العملية الإنتاجية - أ

أن معظم مشاآل الجودة هي ناتجة عن طبيعة العمليات الإنتاجية وتتضمن هذه المشاآل     
  : نقطتين أساسيتين وهما

لي  ونقصد بذلك تخطيط وإدارة الأنشطة الكفيلة بالمحافظة على مستوى عا:السيطرة •
من الأداء في العملية الإنتاجية والسيطرة عليها، وأن هدف السيطرة الرئيسي نسبياً 

 .هو إزالة الظروف الشاذة التي تعترض العملية الإنتاجية
 أي تشخيص الفرص المتاحة لأجل تحسين الجودة في الأداء، وأن الهدف :التحسين •

 الإنتاجية على منع تحقق لذلك ترآز العملية. منه هو نقل الإنتاج إلى مستوى جيد
    .العيوب والأخطاء وتقليص التلف والخسائر في مدخلات ومخرجات العملية

 
 
 مكونات النظام الإنتاجي  - ب

   :        إن النظام الإنتاجي يتكون من ثلاثة عناصر رئيسية وهي
وتشمل جميع عناصر الإنتاج من مواد ومعدات وأفراد وخطط : دخلاتالم •

وعند . تراة سواء آانت نصف مصنعة أو مصنعة وغيرهاوطاقة ومواد مش
تحليل العلاقة بين المدخلات والمخرجات يجب أن تكون المخرجات أعلى قيمة 
من المدخلات وهو ما يؤآد تحقيق الكفاءة الإنتاجية والتي تقيس درجة نجاح 
المنظمة في استغلال الموارد المتاحة في إنتاج السلع والخدمات التي تتخصص 

 إنتاجها وذلك بتعظيم الناتج بالنسبة لكل وحدة من المدخلات المستخدمة في
للوصول إلى الحالات المثلى وآلما آان النظام الإنتاجي جيد آلما آانت الكفاءة 
الإنتاجية جيدة ويدعم هذا الرأي شعار مرفوع في بعض أدبيات إدارة الإنتاج 

 . حم نظام إنتاجي جيد وبالعكسوالعمليات مفاده أن الإنتاجية الجيدة تولد في ر
 ويشمل هنا المعدات والمكائن وطرق الإنتاج :عملية التحويل الإنتاجي •

   .والسيطرة النوعية والتصاميم وغيرها
وتعد نقطة البداية في وضع مواصفات المنتجات النهائية وعلى : خرجاتالم •

 . أساسها يتم تنظيم جميع العمليات الإنتاجية الفرعية
   

بد أن تѧدرك المنظمѧة المشѧترية إن قѧوة مسѧاومة المجهѧزين تѧزداد عنѧدما يكونѧون قلѧة ، وان                      ولا
المجهزين يحاولون دائماً رفع مقدار الكلف التحويلية للمنظمات المشѧترية التѧي تتعامѧل معهѧم حتѧى                 

لѧذا يفضѧل أن تتفѧادى المنظمѧة         . يقللوا من قѧوة مسѧاومتها ويفرضѧوا عليهѧا شѧراء منتجѧاتهم حصѧراً               
ومѧѧن . لمشѧѧترية التعامѧѧل مѧѧع مجهѧѧزين ذوي آلѧѧف تحويليѧѧة عاليѧѧة لكѧѧي تقѧѧل قѧѧوة مسѧѧاومة   المجهѧѧز ا

الأجѧѧدى أن تمتلѧѧك المنظمѧѧة المشѧѧترية مصѧѧادر تجهيزهѧѧا بالمشѧѧتريات اللازمѧѧة لأعمالهѧѧا ، والѧѧذي       
 آمѧا يستحسѧن أن تتعامѧل مباشѧرة مѧع      Backward Integration" التكامѧل الخلفѧي  "يطلѧق عليѧه   

 Pearce and(ول أن تسѧѧѧѧѧѧتغني عѧѧѧѧѧѧن الوسѧѧѧѧѧѧطاء قѧѧѧѧѧѧدر الإمكѧѧѧѧѧѧان   المصѧѧѧѧѧѧنعين وتحѧѧѧѧѧѧا
Robinson,2004,P:4 . ( 



وفي الآونة الأخيرة حازت إدارة سلاسل التجهيز في ظل إدارة الجودة الشاملة على اهتمام     
منقطع النظير في أوساط جميع المنظمات وبدون استثناء وأن أغلب هذه المنظمات بدأت بتبني 

 على ثوابت متعددة ومن هذه الثوابت التي تقود المنظمة للنجاح هو رضا خططها الستراتيجية
الزبون باعتبار المنتجات التي يتم إنتاجها لابد أن تلقي رواج وقبول لدى مختلف الزبائن ولابد من 
تحقيق رضاهم عن هذه المنتجات في هذه الحالة يجب وضع رغبة وحاجة الزبون ورضاه ضمن 

اصة في مجال الجودة باعتبار الزبون شريك رئيس للمنظمة ، علماً بأن الخطط الستراتيجية وخ
الفكرة الأساسية لإدارة علاقات التجهيز هي منبثقة من اهتمام التسويق الحديث أو المعاصر على 

والبقاء عند مد جسور الزبون واعتباره أحد الأرآان الأساسية للمنظمة في تحقيق النجاح والنمو 
 .مع الزبائنوعلاقات مترابطة 

     وعليه فإن الجودة العالية نسبياً للمجهز ستحقق الرضا العالي لدى الزبائن والعكس صحيح
آما يمكن القول أن دور الشراء . وبالتالي تحقيق الموقع الريادي والمتميز لهذه المنظمة أو تلك 

ظمة على الموارد في المنظمة الصناعية أصبح استراتيجياً وحيوياً ، لأنه يرتبط بحصول المن
 لذا ينبغي (Wijnstra and Stekelenborg, 2003, P:102)المطلوبة من محيطها الخارجي 

 : أن تحاول المنظمات المشترية الإجابة على الأسئلة الآتية 
هل يمتلك موظفو الشراء المهارات اللازمة للإسهام فѧي تحقيѧق الميѧزة التنافسѧية  للمنظمѧة                    -

 ؟
 راء ذلك الإسهام ؟هل تدعم ستراتيجية الش -
 هل تمتلك المنظمة المشترية مدة زمنية آافية لتحقيق ذلك الإسهام ؟  -

    ويعد جواب السؤال الأخير هو الأهѧم ، لان معظѧم المنظمѧات الصѧناعية الحاضѧرة لا تخصѧص             
الوقت الكѧافي لصѧياغة وتنفيѧذ سѧتراتيجية شѧراء آفѧوءة تحقѧق لهѧا ميѧزة تنافسѧية فѧي مѧدخلاتها مѧن                    

 ) .(Gracia,2001,P:7ات المشتري
 

 تخطيط جودة الشراء الإستراتيجي -ج
  هو عملية وضع أهداف الجودة طويلة الأجل وتعريف طرق تحقيق الأهداف وهي متعلقة    

إن . بكيفية دمج المنظمة للجودة بتخطيط العمل ويتم تطويره وتطبيقه وقيادته من قبل الإدارة العليا
ساس الرؤية لما ستكون عليه المنظمة في المستقبل ، خلال التخطيط الإستراتيجي يكون على أ

خمس إلى عشر سنوات اعتماداً على وضع المنظمة الحالي ، بالإضافة إلى حدة المنافسة وسرعة 
ويتم تطوير الخطة الستراتيجية من قبل مديري أهم المجالات الوظيفية في . تغير الأسواق

 . الجودة أو لجنة قيادة الجودة المنظمة آأعضاء في الفريق المسمى بمجلس 
ويبدأ التخطيط الإستراتيجي بالتفكير ذو الرؤية المستقبلية لاتخاذ القرارات المتعلقة برسالة     

المنظمة ، ومن ثم يأخذ بعين الاعتبار طبيعة العمل والستراتيجية لتحقيق الأهداف طويلة الأجل 
وبعد الانتهاء من تطوير التخطيط  .يقهامن خلال دمج الأهداف التي تسعى المنظمة إلى تحق

الإستراتيجي من قبل الإدارة العليا يتم تطوير الخطط المحددة أآثر ، وهي تتضمن آجزء من 
أجزائها الرئيسية بعد الانتهاء من وضع الخطط بصورة فاعلة يتم تخطيط العمل للأقسام والأفراد 

 .العاملين والنشاطات الموجودة في المنظمة
معروف بأن المنظمات التي تطبق إدارة الجودة الشاملة لابد وأن تكون لديها وآما هو 

خمسة مفاهيم  (Mintzeberg,1996:15)خطة ستراتيجية واضحة المعالم لذا فقد حدد 
 :  وهي تتضمن(P for Strategy 5)في مقالته   (P)للستراتيجية آل منها يبدأ بالحرف 

1- Plan:خطوط العريضة للستراتيجية أو الهدف  خطة توضع لتحدد سبل التصرف وال
باعتبارها هدفاً لابد الشاملة المراد الوصول إليه وهذا أيضاً ينطبق في إدارة الجودة 

 .بلوغه



2- Ploy : وتعني آيفية المناورة في تحقيق هذا الهدف وخاصة عندما تكون هنالك
   .منظمات منافسة

3- Pattern:التي يمكن بواسطتها أن تحقق الأنماط التي يمكن التعامل أو ما هي الطرق 
 . الهدف الإستراتيجي وهو الوصول إلى تحقيق فلسفة إدارة الجودة الشاملة

4- Position :الموقع المرغوب الذي تروم المنظمة الوصول إليه عند تطبيق الجودة . 
5- Perspective : ويعني المنظور الذي يساعد على رؤية الأشياء وفقاً لعلاقتها

ها النسبية وهذا يساعدنا في عملية التطبيق الصحيح لإدارة الجودة الصحيحة أو أهميت
 . الشاملة

بأن الستراتيجية هي نوع من الفعل المقصود بوعي   (Mintzberg) ومن هذا المنطلق يرى       
 . أو مجموعة من الخطوات العامة للتعامل مع موقف معين

على أن الستراتيجية هي تحقيق مراآز فضلاً عن  ذلك رآزت بعض الأطروحات الفكرية        
قيادية فريدة وقيمة تختلف عن ما يقدمه المنافسون وذلك لأجل خلق الميزة التنافسية وهذا يتحقق 
في حالة تطبيق إدارة الجودة الشاملة من هذا المنطلق لابد أن تكون الستراتيجية الخاصة بالجودة 

إيصاله بواسطة رسالة المنظمة إلى الأفراد  وهذا التصور لابد من (Vision)ذات تصور واضح 
في مختلف المستويات الإدارية وبناءً على ما تقدم لابد من تجزئة هذه الستراتيجية إلى ثلاثة 

 Porter,1990:18)(: مستويات هي
 ستراتيجية المنظمة .1

م     وهي الستراتيجية التي تحمل بين طياتها الخطة الستراتيجية لإدارة الجودة التي يترج
رموزها الإدارة العليا التي تمارس التخطيط الستراتيجي على مستوى المنظمة آكل وجعل 

 . فلسفة الجودة عمل شمولي واهتمام آلي من قبل جميع الأفراد في المنظمة
 وحدات الأعمال .2

    حيث ظهر هذا المستوى في حالة المنظمات التي تتصف بتعدد منتجاتها، إذ يتم تخصيص 
ل منتج أو مجموعة منتجات متشابهة ويطلق عليها وحدات الأعمال وحدة أعمال لك

الستراتيجية وهنا يبدأ تجزئة الخطة الستراتيجية الكبرى إلى مجموعة خطط وحسب 
المنتجات بما يحقق الجودة المطلوبة ورسم السياسات الواضحة المعالم لتحقيق الجودة 

 . تي توضع على مستوى الكليالستراتيجية التي تكون متوافقة مع الستراتيجية ال
 وظائف المنظمة .3
 في هذا المستوى يتم الترآيز عند تطبيق إدارة الجودة الشاملة من خلال تحديد الوظائف   

وآيفية تحقيق الجودة ) الإنتاج والتسويق والمالية والموارد البشرية(الرئيسية في المنظمة مثل 
ها جزء من تطبيق إدارة الجودة الشاملة في هذه الوظائف بحيث أن آل وظيفة يقع على عاتق

وإن آل وظيفية لها مهامها وصلاحياتها في التطبيق، فمثلاً في إدارة الإنتاج والعمليات آيف 
يمكن أن تنتج منتجات تتصف بخلوها من العيوب وما هي الأدوات التي يمكن استخدامها 

م ينصب حول ما هي الطرق التي لتحقيق الجودة المطلوبة، أما في إدارة التسويق فإن الاهتما
يمكن إتباعها للوصول إلى أآبر شريحة ممكنة للمستهلكين باستخدام الأنشطة التسويقية 

وذلك من ) السعر وجودة التصميم(المثلى في تهيئة وإيصال المنتجات للمستهلكين من حيث 
 . أجل تحقيق ميزة تنافسية

على المنظمة إتباع مجموعة خطوات وآما ومن أجل التخطيط الستراتيجي لجودة الشراء يجب 
 )Adam& Roland,1996:598: (يأتي

 .  تهيئة المرحلة-1
 .  تطوير بيان الرسالة-2
 .  إيجاد المشكلات-3



 .  تطوير الستراتيجية-4
 .  تطوير الأهداف الطويلة الأجل-5
 .  دمج الأهداف-6
 .  إعداد المقترحات المالية-7
 .  إيجاز وتقديم-8
 الإجراءات الجديدة في لىين أن الموارد البشرية تعني آيفية اختيار وتدريب الأفراد ع في ح  

عمليات التحسين المستمر واختيار طرق تدريب الأفراد على الشراء الصناعي التي تتلاءم مع 
ولقد أصبحت الشرآات الصناعية . مبادئ إدارة الجودة الشاملة وهكذا لباقي وظائف المنظمة 

 إلى التعاون مع مجهزيها وبناء علاقات وثيقة معهم من اجل تعزيز موقعها التنافسي تتطلع الآن
 ) .2-2(في السوق ، وهذا التغيير الذي طرأ في ستراتيجية الشراء الصناعي يوضحه الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 ) 2-2(شكل 
 

 التوجه في ستراتيجية الشراء الصناعي
Source:  
     Sheth, Jagdish N. and Sharma, Arun, “Supplier Relationships: A 

, Industrial Marketing Management Journal, ”Strategic Initiative
March 1999, P: 18. 

    
ابق ، أن اتجاه حرآة السهم في الشكل يدل على أن التغيير الѧذي حѧدث              يلاحظ من الشكل الس   

فѧѧي سѧѧتراتيجية الشѧѧراء الصѧѧناعي سѧѧببه تبѧѧدل توجهѧѧات المنظمѧѧات المشѧѧترية مѧѧن التأآيѧѧد علѧѧى عقѧѧد  

التوجه نحو
بناء 

التوجه نحو
عقد 

التوريد
العالمي

التوريد
المحلي



الصѧѧѧѧفقات التجاريѧѧѧѧة المربحѧѧѧѧة ذات المѧѧѧѧدى القصѧѧѧѧير والمتوسѧѧѧѧط غالبѧѧѧѧاً ، إلѧѧѧѧى إقامѧѧѧѧة العلاقѧѧѧѧات                 
 ذات المѧѧѧѧدى الطويѧѧѧѧل غالبѧѧѧѧاً ، ومѧѧѧѧن التعامѧѧѧѧل مѧѧѧѧع مصѧѧѧѧادر التوريѧѧѧѧد                     الوثيقѧѧѧѧة مѧѧѧѧع المجهѧѧѧѧزين  

. المحليѧѧѧة المعѧѧѧدودة والمتجانسѧѧѧة إلѧѧѧى التعامѧѧѧل مѧѧѧع مصѧѧѧادر التوريѧѧѧد العالميѧѧѧة الكثيѧѧѧرة والمتباينѧѧѧة   
فالمنظمات وجدت أصѧلاً لأجѧل تلبيѧة حاجѧات الزبѧون وهѧو المتفضѧل علѧى المنظمѧات عنѧد اقتنائѧه                        

 وقѧѧد أصѧѧبحت الجѧѧودة العامѧѧل الأساسѧѧي فѧѧي اختيѧѧار الزبѧѧون للسѧѧلع والخѧѧدمات  ،لسѧѧلعها أو خѧѧدماتها
ولذلك فإن من أهم العوامل الواجب أخѧذها بنظѧر الاعتبѧار فѧي إنتѧاج السѧلع هѧو آيѧف يقѧوم الزبѧون                

لذلك يعتبѧر الزبѧون هѧو الجѧزء الأآثѧر أهميѧة فѧي               . بالحكم على السلعة أو الخدمة الجيدة من الرديئة       
 نقطة البداية والنهاية لمختلف الأنشطة أي بمعنى أن النشاط يبدأ بѧالزبون فѧي تلبيѧة        أي منظمة ويعد  

حاجاته ورغباته وما يطمح إليه وينتهي به لأنѧه هѧو الѧذي سيشѧتري هѧذا المنѧتج وهѧو الѧذي سѧيقيمه               
وعليه فإن إرضاء الزبون يعني إقباله على هѧذا المنѧتج الѧذي يѧنعكس علѧى زيѧادة المبيعѧات وزيѧادة                       

باح وعلى العكس فإن عدم رضاه عن المنتج يعني أن هذه المنظمѧة سѧتواجه خسѧارة ولا يمكѧن        الأر
 ) .Kraiweski& Ritzman,2001, P:141 (الاستمرار بالإنتاج 

الزبون بأنه أآثر الأفراد أهمية في أي منظمة آذلك فهو ) Kotler,1997, P:53(ويعرف       
آما أشار أيضاً إلى أن الزبون هو الشخص الذي . يهغير معتمد على المنظمة بل هي معتمدة عل

 .يحمل لنا احتياجاته وأن من واجبنا آمنظمة التعامل معها بصورة مفيدة له ولنا
العوامل التي تؤثر على الجودة إلى ا يقسم)  Adam& Roland,1996:599 (لذلك فإن     

 :نوعين وهما
 .  عوامل داخلية-1
   . عوامل خارجية-2

يعد الترآيز على هذين العاملين من أسباب نجاح المنظمة آذلك يرى بأن المنظمة هي  و      
والبائعين واعتبارهما العنصرين زبائن عبارة عن نظام يتعامل مع العوامل الخارجية مثل ال

الأساسيين اللذان يؤثران على الجودة ويجب على المنظمة أن يكون اعتمادها الأساس على تحقيق 
أما العوامل الداخلية التي تؤثر على الجودة مثل .  الذي تستند إليه أهداف الجودةنزبورغبات ال

المديرين والعمال والموارد والتسهيلات والعملية الإنتاجية والمعدات والمكائن وجميعها تؤثر 
 . على جودة المنتج

تحسين الإنتاجية أن الترآيز على الزبون يعد الأساس والقوة الدافعة وراء مصطلح الجودة و      
ويجب أن تكون المنظمة مستمعة جيدة للزبائن وأن تكون . وبالتالي ينعكس على نجاح المنظمة 

مستجيبة جيدة لحاجاتهم ورغباتهم وهذا يتطلب فهم آامل من قبل المنظمة للعمليات الداخلية 
لترآيز على الزبون ومما تجدر الإشارة إليه بهذا الصدد أن ا. للزبون وآذلك لحاجاتهم المستقبلية

يعد أحد الرآائز الأساسية الحديثة وفرص النجاح لأي منظمة آانت لذلك فأن فكر الشراء 
والتسويق الحديث أو عمليات الإنتاج الحديثة تبدأ بالزبون وتنتهي بالزبون للحصول على أآبر 

والتسابق نحو  وهذه الفكرة تعود بالدرجة الأساس إلى دور المنافسة زبائنشريحة ممكنة من ال
 والأسعار المناسبة والغوص في أعماق توقعات  نسبياًتقديم أفضل المنتجات بالجودة العالية

 . المستقبلية وآل هذه الرموز يقوم بترجمتها التسويقي الناجح إلى فعل واقعزبائنال
بون وأن ترجمة رغبات الزبائن إلى مقاييس جودة يتطلب من التسويقي تحديد ماذا يريد الز    

بالضبط من خلال دراسة سلوآه وترجمة هذا السلوك في آيفية وضع التصميم الملائم للمنتج 
الذي يشبع ويرضي رغبات الزبون بالمستوى المطلوب، لذلك لابد هنا من التنويه إلى مفهوم 

وأن قرار الشراء لدى الزبون لا يتم بصورة .  ومراحل القرار الشرائي لدى الزبونزبونسلوك ال
 )Kraiweski and  Ritzman,2001, P:142 :(ائية بل يمر بعدة مراحل وهيعشو

 .  مرحلة الإحساس بالحاجة لدى الزبون التي لابد من إشباعها-1



 مرحلة البحث عن المعلومات المتعلقة بالمنتجات المتاحة في الأسواق وإجراء عملية مفاضلة -2
 .من حيث الجودة والسعر

 السابقة فيما يتعلق بجودة المنتج وسعره ووضع المعايير اللازمة التي  مرحلة تقييم المعلومات-3
 . على ضوئها يتم تحديد البديل للشراء

 قرار الشراء وهنا اختيار أحد المنتجات أي اختيار الأفضل من حيث الجودة والسعر، أو -4
 . حسب أي أسبقية تنافسية آانت

م القرار الذي اتخذه الزبون هل آان صحيحاً أم لا؟  تقييم الحالة ما بعد الشراء وهنا يتم تقيي-5
 . لأجل أن يشعر هذا الزبون بالرضا عن القرار المتخذ

إن مسѧѧتقبل العلاقѧѧة بѧѧين المنظمѧѧة المشѧѧترية والمجهѧѧزين سيصѧѧبح أآثѧѧر      "    ويتضѧѧح مѧѧن ذلѧѧك   
 ، لѧѧذا يتوجѧѧب أن تحѧѧاول المنظمѧѧات   (Sheth and Sharma,1999,P:2)" حراجѧѧة مѧѧن الآن 

ة بذل الجهѧود فѧي مجѧال تطѧوير العلاقѧات مѧع المجهѧز الѧذي قѧد يكѧون السѧبب الѧرئيس فѧي                            المشتري
 .امتلاك الميزة التنافسية في المشتريات وشريكاً في تحقيق أهداف الشراء 

 
 



 المبحث الخامس
 العوامل الأخلاقيــة

 
ت على إنها مجموعة الرمѧوز والتصѧرفا  Ethical Factors ينظر إلى العوامل الأخلاقية 

واعتماداً على ذلك يمكن تعريѧف أخѧلاق        . المؤدبة التي يفرضها المجتمع على الأعمال والمشترين        
 بأنهѧا المعѧايير والقواعѧد والتسѧويات المؤدبѧة التѧي تѧرتبط بالسѧلوك         Purchasing Ethics الشراء

 .  (Bingham and Gomes,2001,P:381)الشرائي للمنظمات 
 التѧي يمكѧن تعريفهѧا بأنهѧا     Ethical Dilemma لة الأخلاقيѧة     وتواجه معظم المنظمات المعض

الموقف الذي تحدد فيه المنظمة قبولها أو رفضها لإنجѧاز الأعمѧال التѧي تحقѧق لهѧا             منѧافع                  
إذ تعѧاني المنظمѧات     . شخصية والتي تتعارض مѧع الرمѧوز الأخلاقيѧة فѧي دنيѧا الأعمѧال والمجتمѧع                  

 مجѧѧالات أبرزهѧѧا التعامѧѧل مѧѧع الزبѧѧائن ، المنافسѧѧين ، المجهѧѧزين،  مѧѧن المعضѧѧلة الأخلاقيѧѧة فѧѧي عѧѧدة 
أمѧѧا أهѧѧم مواضѧѧيع المعضѧѧلة الأخلاقيѧѧة فتتضѧѧمن الشѧѧرف فѧѧي الاتصѧѧالات والتعاقѧѧدات، . المشѧѧرعين 

والمجѧѧѧѧاملات علѧѧѧѧى حسѧѧѧѧاب مصѧѧѧѧلحة المنظمѧѧѧѧة ، والتواطѧѧѧѧؤ فѧѧѧѧي إرسѧѧѧѧاء عطѧѧѧѧاءات التجهيѧѧѧѧز         
(Schermerhorn, Hunt and Osborn, 2000, P:14) ، ѧلاق    ا أنآمѧأثير                الأخѧت

إذ تواجѧه معظѧم المنظمѧات    . في الأعمال ليس في جانب البائع فقط ، بل في جانب المشѧتري أيضѧاً         
: المشترية بين حين وآخѧر تطبيقѧات شѧراء تتعѧارض مѧع الأخѧلاق ، والتѧي ربمѧا تتضѧمن مѧا يѧأتي                           

(Bingham and Gomes,2001,P:47)  
 .  عندما يقدمون العطاءات للمنظمة المشترية التواطؤ مع بعض المجهزين .1
 .اصطناع طلب شراء وهمي  .2
 .إخفاء حقيقة وجود المنتجات المنافسة للمجهز  .3
 . الاستخدام المفرط لفقرات تجارية وتقنية غير مألوفة  .4
 . المبالغة بتقدير آمية المشتريات من اجل الحصول على نماذج جيدة للطلب  .5
 . ة للمجهزين عدم إظهار الطلبات الحقيقي .6
فѧѧي فقѧѧرات قصѧѧيرة ومكتوبѧѧة بحجѧѧم صѧѧغير حتѧѧى لا    ) السѧѧيئة(وضѧѧع التعاقѧѧدات غيѧѧر العادلѧѧة    .7

 . يلاحظها المجهز 
     إن المنظمѧѧѧѧѧة المشѧѧѧѧѧترية ينبغѧѧѧѧѧي لهѧѧѧѧѧا أن تكѧѧѧѧѧون علѧѧѧѧѧى وعѧѧѧѧѧي آامѧѧѧѧѧل بѧѧѧѧѧبعض التصѧѧѧѧѧرفات                       

 فѧѧѧѧѧي أعمѧѧѧѧѧالهم ،                    التѧѧѧѧѧي يقѧѧѧѧѧوم بهѧѧѧѧѧا المجهѧѧѧѧѧزين الѧѧѧѧѧذين ربمѧѧѧѧѧا لا يراعѧѧѧѧѧون الجوانѧѧѧѧѧب الأخلاقيѧѧѧѧѧة  
والتѧѧѧي يسѧѧѧتهدفون منهѧѧѧا فقѧѧѧط تعظѧѧѧيم مبيعѧѧѧاتهم وأربѧѧѧاحهم ، ولعѧѧѧل مѧѧѧن ابѧѧѧرز تلѧѧѧك التصѧѧѧرفات                               

   (Rich and Hines,2004,P:7): ما يأتي
 . البيع بالإآراه أو ابتزاز موظف الشراء .1
 . تقديم الوعود والتعهدات المبالغ فيها .2
 . ناع تعاقدات وهمية مع منظمات مشترية أخرىالكذب أو اصط .3
 . الفشل في اآتساب ثقة الزبون وإفشاء المعلومات عنه للمنافسين .4
 .قبول الرشوة أو الهدية .5
 . عرض المطالب غير المناسبة أو غير القانونية .6

     التѧѧѧѧѧѧي يمكѧѧѧѧѧѧن تعريفهѧѧѧѧѧѧا بأنهѧѧѧѧѧѧا                   Social Responsibility     المسѧѧѧѧѧѧؤولية الاجتماعيѧѧѧѧѧѧة  
بان تتصرف علѧى وفѧق طѧرق أخلاقيѧة ومؤدبѧة ، بمѧا يمكѧن               ) المشترية والمجهزة (تعهد المنظمات   

أن يقѧدم فرصѧѧة جيѧѧدة لتوجيѧѧه علاقѧѧة المجهѧѧز والمنظمѧѧة المشѧѧترية نحѧѧو التطѧѧابق                   مѧѧع  
لѧذا فѧإن المسѧؤولية     . (Schermerhorn, Hunt and Osborn,2000,P:15)أخلاقيѧات العمѧل   

 تلѧك المنظمѧة بѧأن تعظѧم تأثيراتهѧا الإيجابيѧة        Obligationتماعية لأي منظمة تشير إلى التزامالاج



وتقلѧѧل تأثيراتهѧѧا السѧѧلبية علѧѧى المجتمѧѧع والبيئѧѧة ، وقѧѧد توصѧѧل دول                وأحѧѧزاب وشѧѧرآات  
مجتمѧѧع وأشѧѧخاص، إلѧѧى اتفѧѧاق فѧѧي نهايѧѧة القѧѧرن الماضѧѧي مفѧѧاده أن حمايѧѧة                   البيئѧѧة وال   

ليست خياراً إضافياً ، بل هѧي جѧزء أسѧاس ومهѧم فѧي العمليѧة المعقѧدة                لإنجѧاز الأعمѧال            
وتتبنѧى المنظمѧات المسѧؤولية الاجتماعيѧة     ) . Cateora and Graham,2002,P:62(الصناعية 

مѧن اجѧل أن   عادة في خططها طويلة المدى ، أمѧا فѧي المѧدى القصѧير فأنهѧا                    تناضѧل               
 التѧي              تتطلѧب مѧن المنظمѧة     Organizational Citizenshipتحقق المواطنة التنظيمية 

الاسѧѧتمرار فѧѧي بѧѧذل الجهѧѧود اللازمѧѧة لتحسѧѧين علاقاتهѧѧا مѧѧع                      الأفѧѧراد والجماعѧѧات     
المنظمѧѧة آѧѧالمجهزين داخѧѧل وخѧѧارج المنظمѧѧة وفѧѧي مقѧѧدمتهم ذوي التѧѧأثير المباشѧѧر بѧѧأداء               

Buvik and John,1999,P:33) . ( 
ومѧѧѧѧѧن الجѧѧѧѧѧدير بالѧѧѧѧѧذآر القѧѧѧѧѧول أن علѧѧѧѧѧى المنظمѧѧѧѧѧة العمѧѧѧѧѧل باسѧѧѧѧѧتمرار لتحقيѧѧѧѧѧق المسѧѧѧѧѧؤولية              
الاجتماعيѧѧѧѧة بمسѧѧѧѧتوياتها آافѧѧѧѧة، والتѧѧѧѧي تنقسѧѧѧѧم إلѧѧѧѧى أربعѧѧѧѧة مسѧѧѧѧتويات تتѧѧѧѧدرج فѧѧѧѧي تسلسѧѧѧѧلها،                     

 )Pride and Ferrell,2000,P: 81(: وآالآتي
 
 
 

   Economic Responsibilityالمسؤولية الاقتصاديــة   .1
وتعني التزام المنظمة بتحقيق المنافع الاقتصاديـة ، آالعائد على الاسـتثمار الذي يزود 

 .المساهمين فيها بالأرباح 
  Legal Responsibilityالمسؤوليـة القانونيــة   .2

 .يه تعني التزام المنظمة بتنفيذ القانون وعدم تحد
  Ethical Responsibility  المسؤوليـة الأخلاقيــة .3

تعني التزام المنظمة بتنفيذ نشـاطاتها بشكل واضح وجذاب ، خاصة بالأمور التي ترتبط 
بالأمان الوظيفي ، وتساوي فرص التوظـيف ، وتنوع مكان العمل وخصوصية الموظف 

 .والصحة 
   Philanthropic Responsibility ) الإنسانية(المسؤولية الخيرية  .4

 أن تقوم المنظمة بنشر الوعي البيئي والسلوك المواطن لغرض التوجه الصحيح نحو تعني
تحقيق فائدة آل من الأفراد والجماعات والمنظمة والمجتمع ، مثل تمويل دور الرعايـة ودعم 

 ..العاملين من ذوي العوائل الكبيرة والدخل المحدود 
 

لية الاجتماعيѧѧة أمѧر مهѧѧم جѧداً ، ولكѧѧن يتوجѧب علѧѧى المنظمѧѧة أن    إن شѧعور المنظمѧѧات بالمسѧؤو  
للمسѧѧѧѧѧؤولية الاقتصѧѧѧѧѧادية ، وثانيѧѧѧѧѧاً للمسѧѧѧѧѧؤولية القانونيѧѧѧѧѧة ، وثالثѧѧѧѧѧاً تتوجѧѧѧѧѧه نحѧѧѧѧѧو                 تسѧѧѧѧѧتجيب أولاً

علѧѧѧى المنظمѧѧѧة أن تلتѧѧѧزم بمسѧѧѧؤولياتها الخيريѧѧѧة            تلبيѧѧѧة متطلبѧѧѧات المسѧѧѧؤولية الأخلاقيѧѧѧة ، وأخيѧѧѧراً  
 .تمعتجاه المج

    ولعل انسجام المنظمة مع المؤثرات الأخلاقية يستلزم أن يتدرب موظفو الشѧراء وموظفѧو البيѧع                
فيهѧѧѧا علѧѧѧى أسѧѧѧاليب العمѧѧѧل الأخلاقيѧѧѧة وإجѧѧѧراءات التعاقѧѧѧدات الرسѧѧѧمية للشѧѧѧراء والتجهيѧѧѧز وقبѧѧѧول    

ا لأن بعض المجهزين يعتقد بضرورة تعامله مع المنظمات التي يكѧون موظفѧو شѧرائه              . الاختبارات
شرفاء صادقين في أقوالهم ، إذ يستجيب المجهزون لهم بنفس الهمة والتوجه عنѧد تلبيѧة احتياجѧاتهم      

، لذا يمكن أن تكتسب المنظمة المشترية عѧن   (Buvik and John,1999,P:31)من التجهيزات 
ضѧل  طريق الاستجابة للعوامل الأخلاقية قدرة أساسية تمنحها إمكانيѧة أداء وظيفѧة الشѧراء بشѧكل أف                

 . من المنظمات الأخرى ، مما يعزز مرآزها الأخلاقي في  صناعتها 



    آمѧѧѧѧѧѧا ينبغѧѧѧѧѧѧي أن تكѧѧѧѧѧѧون المنظمѧѧѧѧѧѧة راعيѧѧѧѧѧѧة لسѧѧѧѧѧѧمعتها فѧѧѧѧѧѧي التعاقѧѧѧѧѧѧدات والتعѧѧѧѧѧѧاملات مѧѧѧѧѧѧع                      
الموظف فѧي عملѧه لا يبحѧث عѧن الراتѧب الكبيѧر        فѧ (Rich and Hines,2004,P:8)المجهѧزين  

يبحث عنه قبل آل شيء هو المتعة فѧي العمѧل ، والاحتѧرام      بل إن ماوالعلاوات الكثيرة المتنوعة ،
ووجѧود الفرصѧة الحقيقيѧة لإظهѧار الإبѧداع والأفكѧار المفيѧدة ، هѧذا مѧا           المتبادل بينѧه وبѧين الإدارة ،  

علѧѧى مجموعѧѧة مѧѧن المѧѧوظفين والمѧѧدراء ، حيѧѧث سѧѧؤل الموظفѧѧون عѧѧن أهѧѧم   أثبتتѧѧه دراسѧѧة أجريѧѧت
ل عليها من عملهم ، فكان الراتب في الاختيѧار الثѧاني عشѧر وتتبعѧه     الحصو المميزات التي يريدون

الاختيار الأول هو المتعة في العمل ، ويتبعه احتѧرام الموظѧف وشخصѧيته مѧن قبѧل       العلاوات ، أما
 أمѧا المѧدراء فكانѧت إجѧابتهم مخالفѧة        .الزملاء والإدارة ، ويتبعه وجود لتنفيѧذ الأفكѧار والمقترحѧات            

، حيث وضعوا الراتب والعلاوات والبѧدلات الماليѧة فѧي المراتѧب الأولѧى ، وهѧذا                  لإجابة الموظفين   
عѧن نظѧرة المѧوظفين أنفسѧهم، وهѧذا الاخѧتلاف        يبين لنѧا اخѧتلاف نظѧرة الإدارة للعمѧل وبيئѧة العمѧل      

 .تؤدي بدورها إلى تدني الإنتاجية في العمل سيؤدي وبلا شك إلى وجود إشكاليات آثيرة
ة ولابѧѧѧѧد أن تسѧѧѧѧتجيب لهѧѧѧѧا المنظمѧѧѧѧات فѧѧѧѧي جميѧѧѧѧع تطبيقاتهѧѧѧѧا             الأخѧѧѧѧلاق قضѧѧѧѧية مهمѧѧѧѧ  "إن 

ولعل المعيار الأساس في معظѧم التعѧاملات العالميѧة اليѧوم هѧو               . (Daft,2001,P:29)" وأعمالها
الأخѧѧلاق ، فهѧѧي مطلѧѧب أسѧѧاس لكѧѧل مѧѧن المنظمѧѧة المشѧѧترية والمجهѧѧز ، إذ يѧѧوفر التعامѧѧل اللائѧѧق         

امѧل الطيѧب ممѧا يѧؤدي إلѧى تعزيѧز الكفѧاءة والربحيѧة لأطѧراف          والمجاملة مناخاً يتصف بالثقة والتع  
أخلاقيѧات العمѧل التѧي نسѧمع عنهѧا آثيѧرا مѧا              وربمѧا ابѧرز     . التعاقد حتى لو آان بشكل غير ملموس        

 (Schermerhorn, Hunt and Osborn,2000,P:18): يأتي
 مثل أن يعمل الشخص في Conflict of Interest وجود تضاد في المصالح عدم .1

سسة ويعمل مستشارا لمورديها ، أو يتقاض هدايا أو أجراً من منافسيها ، أو يتملك مؤ
" آرسلر"ومن الأمور المحددة في ميثاق شرآة . حصة في شرآة منافسة أو زبونة 

للسيارات أن المديرين لا يجوز لهم تملك ما يزيد عن واحد في الألف من أسهم أي شرآة 
 .ةمنافسة أو موردة أو زبونة للشرآ

فلا يجوز للبائع أن يخدع المشتري . عدم الغش والخداع والكذب بأي نوع ومع أي جهة  .2
ولا للشرآة أن تخدع مورديها ولا للمتقدم لوظيفة أن يخدع شرآة التوظيف ولا للمرؤوس 

 .أن يكذب على رئيسه 
اء الحفاظ على البيئة بمعنى عدم تلويث البيئة بمخلفات الإنتاج ويشمل عدم تلويث الهو .3

لذلك تجد الشرآات تشير في مواقعها على الشبكة الدولية لما . والبحار والأنهار والأرض 
 .توليه من عناية بالبيئة وما تقوم به للمحافظة عليها 

عدم تشغيل الأطفال باعتباره استغلالا للأطفال وتعويقاً لهم عن التعليم الإلزامي بالإضافة  .4
 .لأطفال لمخاطر أو استغلالهم في أعمال غير آمنةإلى أنه غالبا ما يشتمل على تعرض ا

عدم استخدام معلومات غير متاحة للعامة لتحقيق مكاسب من التجارة في البورصة وهو  .5
فلا يمكن للعامل               في .  أو تجارة بواطن الأمورInsider Tradingما يسمى 

شرآة بالبيع                حين الإدارة المالية في شرآة أن يقوم بالتخلص من أسهمه في ال
يعلم أن الميزانية التي سوف تعلن على المساهمين ستوضح خسارة الشرآة           ولا 

لماذا؟ لأنه استغل معلومات         غير . أن يخبر أحدا بذلك للاستفادة من هذه المعلومة
 قد يؤدي إلى متاحة للعامة وبالتالي أخل بتكافؤ الفرص في سوق الأسهم وهذا الأمر

 . (Buvik and John,1999,P:31)السجن
احترام حقوق الملكية الفكرية مثل حقوق الطبع وحقوق براءات الاختراع فلا يسمح بنسخ  .6

البرامج الإلكترونية ولا إعادة طبع آتاب بدون إذن مؤلفه ولا بالنقل من آتاب بدون 
د يؤدي إلى فصل طالب من توضيح الجزء المنقول ولا مصدره ، وعدم الالتزام بذلك ق

 .الجامعة بل فصل أستاذ من الجامعة 



عدم حصول الموظفين على هدايا سوى ما تسمح به اللوائح فبعض الشرآات قد تسمح  .7
للموظفين بقبول هدايا في حدود قيمة مالية محددة مثل عدة دولارات أو بمعنى آخر بأنه 

تبر إخلالا بالأمانة وقد يترتب عليها يسمح بقبول هدايا رمزية فقط ، وأي مخالفة لذلك تع
 .فصل العامل بمعنى طرده من العمل

 .عدم تقاضي رشوة ، وهذا أمر واضح .8
عدم التفرقة في التوظيف والترقية والتدريب وأي معاملة في العمل بناء على لون أو نوع  .9

 بلد فلا يمكن أن نرفض شخصا لأن أصله من. أو ديانة أو أصل العامل أو المتقدم للعمل 
محدد طالما هو يتمتع بحقوق العمل في هذا البلد ، وآذلك لا يمكن رفض شخص أو عدم 

 .ترقيته لأنه من الملونين أو لأنه آبير في السن أو صغير في السن
عدم التفريق في التعيين والترقيات وخلافه بناء على وجود إعاقة غير مؤثرة في العمل  .10

لوظيفة بسبب وجود إعاقة ما لم تكن هذه الإعاقة بمعنى إننا لا نستطيع رفض شخص تقدم 
ولذلك نجد في الخارج معاقين يعملون في مجالات مختلفة فالأمر . تمنعه عن أداء العمل 

لا يتوقف عند مجرد تعيين نسبة من المعاقين لكي يتقاضوا مرتبا بل توفير فرصة عمل 
 .حقيقية باعتبار أن هذا الشخص من حقه أن بعمل 

. دقة في التقارير وأهمها تقارير الشرآات السنوية وما تحتويه من قوائم ماليةالصدق وال .11
هذا أمر قد يترتب على مخالفته الفصل والعقوبات مثل الحبس ، آما يُقابل باستهجان آبير 
من العامة عند اآتشافه لأنه عمل غير أخلاقي ويضر بمصالح الكثير من الناس الذين 

 وأن المستثمر هنا لا ينحصر بالأثرياء فقط ولكن يشمل .يستثمرون في هذه الشرآات 
الشخص العادي الذي يشتري بضعة أسهم هنا وهناك ، هذا المستثمر يعتمد على القوائم 

ولذلك فحين تكون هذه التقارير آاذبة فإن . المالية للشرآة في تقرير شراء أو بيع الأسهم 
 .هذا الشخص يخسر أمواله

 .لها احترام عظيم العاملين ، فأنظمة الأمان في العمل الحفاظ على أمان وصحة  .12
 .احترام سرية بعض المعلومات الخاصة بالمؤسسة وعدم إعلانها .13
 .عدم استخدام موارد المؤسسة في المصالح الخاصة .14
 .عدم السرقة أو أخذ أموال من الشرآة أو المؤسسة بغير حق .15

 
 يلة متخلفة بكل ما تعني هذه الكلمة من معنى ،    لعل أسلوب التقارير السرية لتقييم الموظفين وس

التقرير السري  التقييم إن لم يكن فورياً ومباشراً وواضحاً للموظف فلن يستفيد منه ، وما فائدة
مزاج المشرف أو المدير  الذي لا يستطيع الموظف الإطلاع عليه؟ هذه التقارير تستخدم عادة على

أيضاً راض عن الموظف ، وإن   راضياً عنه فالتقريرالمسؤول المباشر عن الموظف ، فإن آان
والسلبيات التي أحصاها المدير فلم يدع  آان غير ذلك فويل ثم ويل للموظف من قائمة الأخطاء

  .التقرير صغيرة ولا آبيرة إلا آتبها في
تقييم الموظف ، وهي أمثلة من مؤسسات أمريكية     وهناك بعض الأمثلة الإيجابية لمسألة

انية لها باع آبير في مجال الإدارة والأخلاق فإحدى تلك المؤسسات تزرع الثقة في نفوس وياب
من خلال ألواح بيضاء يكتب فيها  الموظفين وتطلب منهم تقييم أنفسهم أمام زملائهم وذلك
أداءه في اليوم مع الأيام السابقة ليصبح  الموظف قيمة المبيعات التي آان له دور فيها ، ويقارن

مستواه ، وآل هذا يراه الزملاء في الوظيفة ، فإذا ما   رسم بياني يبين له ارتفاع أو انخفاضلديه
الإنتاجية ، يحاول الآخرين لحاقه والتفوق عليه، وليس في هذا  تقدم أحدهم وأرتفع مستواه في

 يربح ، فليس الهدف أن أتفوق على الآخرين ، بل أن أتفوق على نفسي التقييم خاسر، بل الكل
 . مع اليوم السابق  ويرتفع أدائي مقارنة



ألا توجد تجاوزات :     وربما بعد آل ما تقدم بشان المؤثرات الأخلاقية قد يجري التساؤل الآتي
أخلاقية في العمل؟ بالطبع لا يخلو الأمر من تجاوزات ولكن المسائل المتعلقة بأخلاقيات العمل 

فمن الأشياء التي نلاحظها أن الشخص المخالف لا  . تقابل بجزاءات رادعة وباحتقار من المجتمع
يجلس وسط أقرانه لكي يحدثهم آيف آذب على الآخرين وآيف خدعهم لأن هذا سيقلل من قيمته 

ولا تجد شخصا يجلس وسط الناس ليفتخر بأنه متهرب . في نظرهم ولا يأمن أن يفضحه أحدهم 
 .ريه لأن هذا أيضا سيقابل بعدم الاحتراممن الضرائب أو أنه استطاع أن يخدع زملاءه أو مدي

وهناك مѧن يѧرى أن العوامѧل البيئيѧة تضѧع المنظمѧة المشѧترية تحѧت ظѧرف عѧدم التأآѧد الѧذي                          
يجعلها لا تضمن بشكل أآيد تجهيزها بالمشتريات التي قد تحتاجها، بسبب تغير أحѧد تلѧك العوامѧل،           

. يدة أو تهديدات عѧدم تجهيѧز المشѧتريات   ولاسيما التنافسية، التي ربما تولد بدورها فرص شراء جد    
وعلѧѧى الѧѧرغم مѧѧن ذلѧѧك لѧѧيس ضѧѧرورياً أن تسѧѧتجيب دائمѧѧاً المنظمѧѧات المشѧѧترية للتطѧѧورات البيئيѧѧة     
والتغيѧѧرات التѧѧي ربمѧѧا تحѧѧدث فѧѧي أحѧѧد عواملهѧѧا فمѧѧثلاً تسѧѧتطيع المنظمѧѧة المشѧѧترية أن تѧѧؤثر فѧѧي          

تѧѧة مѧѧن اجѧѧل مواجهѧѧة حالѧѧة   المجهѧѧزين عѧѧن طريѧѧق إبѧѧرام عقѧѧود طويلѧѧة المѧѧدى معهѧѧم وبأسѧѧعار ثاب     
التضѧѧѧѧѧѧخم المتوقѧѧѧѧѧѧع فѧѧѧѧѧѧي المسѧѧѧѧѧѧتقبل، أو ربمѧѧѧѧѧѧا تصѧѧѧѧѧѧبح المنظمѧѧѧѧѧѧة مالكѧѧѧѧѧѧة لمصѧѧѧѧѧѧدر تجهيزهѧѧѧѧѧѧا 

(Griffin,1999,P:91)   وراتѧѧѧѧك التطѧѧѧѧادى تلѧѧѧѧات أن تتفѧѧѧѧبعض المنظمѧѧѧѧن لѧѧѧѧي يمكѧѧѧѧذا يعنѧѧѧѧوه ،
 .والتغيرات بعدة طرق مختلفة

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

المѧؤثرات الاقتصѧادية فѧي الشѧراء لمصѧنع      :  المبحث الأول 
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 الفصل الثالث
 ئية لمصنع إسفلت الموصلتحليل مؤثرات الشراء البي

 )الدراسة الميدانية(
 



 الفصل الثالث
 لمصنع إسفلت الموصلتحليل مؤثرات الشراء البيئية 

 )الدراسة الميدانية(
 تمهيد

     تظهѧѧر أهميѧѧة تحديѧѧد مѧѧؤثرات الشѧѧراء الصѧѧناعي البيئيѧѧة فѧѧي الجانѧѧب العملѧѧي مѧѧن البحѧѧث والѧѧذي  
جѧѧرى تطبيقѧѧه فѧѧي مصѧѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧل، إذ يعتمѧѧد تنفيѧѧذ الشѧѧراء الصѧѧناعي علѧѧى تلѧѧك المѧѧؤثرات 

ات وتحديѧد متغيراتهѧا الأوليѧة وعلѧى أهѧم      ويمكن أن تѧدون عمليѧة تحليѧل تلѧك المѧؤثر       . بشكل واضح 
التبѧѧدلات التѧѧي قѧѧد تطѧѧرأ فيهѧѧا بѧѧين فتѧѧرة زمنيѧѧة وأخѧѧرى ، إذ يضѧѧمن تѧѧدوين المعلومѧѧات المرتبطѧѧة          

وينبغѧѧѧي تحديѧѧѧد المѧѧѧؤثرات البيئيѧѧѧة                  . بتحديѧѧѧد المѧѧѧؤثرات الشѧѧѧرائية دقѧѧѧة وآفѧѧѧاءة الشѧѧѧراء الصѧѧѧناعي   
آبيѧѧر يفѧѧѧرض علѧѧى جميѧѧع المنظمѧѧѧات المشѧѧترية التѧѧѧي                     فѧѧي الشѧѧراء الصѧѧѧناعي لمѧѧا لهѧѧا مѧѧѧن تѧѧأثير      

 .منها مصنع إسفلت الموصل
وتتѧѧألف . •     يتنѧѧاول هѧѧذا الفصѧѧل المѧѧؤثرات البيئيѧѧة فѧѧي عمليѧѧة شѧѧراء مصѧѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧل          

، )علѧѧى وفѧѧق مѧѧا ورد فѧѧي الجانѧѧب النظѧѧري للبحѧѧث (المѧѧؤثرات البيئيѧѧة مѧѧن خمسѧѧة مѧѧؤثرات أساسѧѧية 
ضѧѧيح درجѧѧة اسѧѧتجابة المصѧѧنع لكѧѧل مѧѧن تلѧѧك المѧѧؤثرات ميѧѧدانياً ، اعتمѧѧاداً علѧѧى      ويجѧѧري بيѧѧان وتو

 (Smith,2003,P:14) التѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧي أعѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧدها  Checklistsفقѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧرات قѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧوائم الفحѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧѧص   
 والتي اختبرت صحتها وجѧدارتها فѧي قيѧاس المѧؤثرات البيئيѧة فѧي                (Richmond,2001,P:14)و

وبمѧѧا ) 5-3(، ) 4-3(، ) 3-3( ، )2-3(، ) 1-3(وآمѧѧا تعѧѧرض فѧѧي الجѧѧداول . الشѧѧراء الصѧѧناعي 
يرتبط بالمؤثرات الاقتصادية ، والسياسѧية والقانونيѧة ، والتكنولوجيѧة ، والتنافسѧية ،  والأخلاقيѧة ،                    

وبعѧѧد . ازاء آѧѧل فقѧѧرة) 1 ، 2صѧѧفر ، (علѧѧى التѧѧوالي حيѧѧث تشѧѧير الارقѧѧام فѧѧي حقѧѧل الѧѧوزن المتѧѧاح   
فهذا يعني انه يثبѧت  ) 2(اجابة الموظف توزيع قوائم الفحص على مجموعة من الموظفين فإذا أتت          

الحالѧة الحياديѧة امѧا الѧرقم صѧفر فيعنѧي نفѧي الفقѧرة ، امѧا آيفيѧة اختيѧار            ) 1(الفقرة بينما يعني الرقم    
الوزن الفعلي فحسب المصادر انفاً والتي تم وفقها اعتماد قوائم الفحص هذه فيѧتم شѧرحها ثѧم تعتمѧد            

وقد تم تحصيل البيانات والمعلومات التѧي تѧرتبط         . آوزن فعلي النتيجة الاآثر تكراراً ازاء آل فقرة       
بفقراتهѧѧا والѧѧوزن الفعلѧѧي لكѧѧل منهѧѧا عѧѧن طريѧѧق المقѧѧابلات الشخصѧѧية مѧѧع المѧѧوظفين والملاحظѧѧات    
المباشѧѧرة للمهѧѧام والوظѧѧائف والاطѧѧلاع علѧѧى التقѧѧارير والوثѧѧائق الرسѧѧمية ذات الصѧѧلة بموضѧѧوع        

 .البحث في المصنع

 المبحث الأول
 الاقتصادية في الشراء لمصنع إسفلت الموصلالمؤثرات 

 
قائمѧѧة الفحѧѧص الخاصѧѧة بهѧѧذه المѧѧؤثرات الشѧѧرائية فѧѧي مصѧѧنع إسѧѧفلت   ) 1-3(     يعѧѧرض الجѧѧدول 

) 1.3(والتي استناداً إليها فان المѧؤثرات الاقتصѧادية حصѧلت علѧى معѧدل اسѧتجابة قѧدره               . الموصل
ر اسѧتجابة معتدلѧة للمصѧنع تجѧاه تلѧك           ، بما يؤش  %)64(، ونسبة مئوية قدرها     ) 2(درجة من أصل    
 :ولعل السبب في ذلك يمكن أن يعزى إلى ما يأتي . المؤثرات فيه

الأسعار السائدة في الأسواق تؤثر في مشѧتريات المصѧنع مѧن المѧواد والخѧدمات التѧي يحتاجهѧا                 .1
بشѧѧكل واضѧѧح ، إذ لا يجѧѧري المصѧѧنع عمليѧѧات تصѧѧنيع أو اسѧѧتئجار تلѧѧك المѧѧواد والخѧѧدمات بѧѧل  

 . يها من الأسواق يشتر

                                           
 . في الجانب العملي منه" المصنع"التي وردت في الجانب النظري من البحث ، بكلمة " المنظمة" استبدلت آلمة •



آلما ازدادت آمية المبيعات التي يحققهѧا المصѧنع فعليѧاً ، آلمѧا ازدادت المѧواد والخѧدمات التѧي                      .2
يحتاجها لإنجاز عمليات الإنتѧاج والتصѧنيع فيѧه ، وبالتѧالي فѧان مشѧتريات المصѧنع تعتمѧد علѧى                      

 .مبيعاته بشكل واضح 
 المصѧѧنع يعمѧѧل حتѧѧى وان لѧѧم يحقѧѧق   نظѧѧام الإنتѧѧاج فѧѧي المصѧѧنع مѧѧن النѧѧوع المسѧѧتمر ، إذ يظѧѧل    .3

أي الإنتѧѧاج (مبيعѧѧات لمنتجاتѧѧه التѧѧي تخѧѧزن فѧѧي مسѧѧتودعات خاصѧѧة بالإسѧѧفلت داخѧѧل المصѧѧنع     
وتبѧاع حѧين يظهѧر الطلѧب عليهѧا وبالتѧالي فѧان المصѧنع لا يسѧتغني عѧن شѧراء               ) لغرض الخزن 

  .  •المواد الأولية التي يستخدمها في الصناعة
 
 
 
 

                                           
  .2007 التقرير الشهري لإدارة المصنع في آذار •



 
  )1-3(جدول 

 إسفلت الموصللمؤثرات الاقتصادية في الشراء لمصنع قائمة فحص ا
 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 المتاح
الوزن 
الفعلي

 يتأثر المصنع فѧي مجѧال الشѧراء بالتبѧدلات التѧي تحѧدث               -1
ع والخѧѧѧدمات المعروضѧѧѧة فѧѧѧي  فѧѧѧي الأسѧѧѧعار السѧѧѧائدة للسѧѧѧل 

 . الأسواق  المحلية

 1،22صفر،

 طلب المصنع على مشترياته يعتمد علѧى آميѧة مبيعاتѧه -2
 . الفعلية

 1،22صفر،

 يشتري المصѧنع أآثѧر مѧن فقѧرة واحѧدة فѧي وقѧت واحѧد           -3
لان تلѧѧك الفقѧѧرات المشѧѧتراة يسѧѧتفيد منهѧѧا مجتمعѧѧة وليسѧѧت  

  .منفردة

 1،21صفر،

 تزداد مشتريات المصنع من صنف معѧين عنѧدما يتوقѧع            -4
 . ارتفاع أسعاره في الأسواق مستقبلاً 

 1،21صفر،

 طلѧѧب المصѧѧنع علѧѧى مشѧѧترياته مѧѧن المѧѧواد الأوليѧѧة لѧѧن     -5
 . يتغير مستواه في حالة ارتفاع أو انخفاض أسعارها 

 1،22صفر،

 يؤآد المصنع على جانѧب الشѧراء بشѧكل واضѧح عنѧدما              -6
يمر بمرحلة الازدهار ضمن دورة الأعمѧال فѧي الصѧناعة ،            

 . ويقلل من الشراء في حالة الرآود 

 1،21صفر،

 
 
 
 

المؤثرات 
 الاقتصادية

 
 
 
 

 المصѧѧѧنع لديѧѧѧه القѧѧѧدرة الماليѧѧѧة لشѧѧѧراء وحѧѧѧدة أعمѧѧѧال      -7
             ѧة إلѧدة آاملѧك الوحѧة تلѧى مجهزه الرئيس بحيث تنتقل ملكي

 . المصنع 

 صفر1،2صفر،

 9 14 الإجمالي
 1.3 = 7 \ 9 = المعدل

 %64 = 14 \ 9 = النسبة المئوية
 



تفѧѧѧѧѧرض القѧѧѧѧѧوى الاقتصѧѧѧѧѧادية تأثيرهѧѧѧѧѧا فѧѧѧѧѧي قѧѧѧѧѧرارات الشѧѧѧѧѧراء والبيѧѧѧѧѧع التѧѧѧѧѧي يجѧѧѧѧѧري                         
لѧѧѧѧѧذا يتحѧѧѧѧѧرك المصѧѧѧѧѧنع نحѧѧѧѧѧو رصѧѧѧѧѧدها وتحديѧѧѧѧѧدها                         . إسѧѧѧѧѧفلت الموصѧѧѧѧѧلاتخاذهѧѧѧѧѧا فѧѧѧѧѧي مصѧѧѧѧѧنع  

قبѧѧѧѧل آѧѧѧѧل شѧѧѧѧيء ، فيوجѧѧѧѧه اهتمامѧѧѧѧه وتأآيѧѧѧѧده علѧѧѧѧى المѧѧѧѧؤثرات الاقتصѧѧѧѧادية لان إدارة المصѧѧѧѧنع                       
           تعتقѧѧѧѧد بѧѧѧѧأن هѧѧѧѧذه المѧѧѧѧؤثرات هѧѧѧѧي المسѧѧѧѧاهم الأآبѧѧѧѧر فѧѧѧѧي إنجѧѧѧѧاح أو إفشѧѧѧѧال صѧѧѧѧفقات الشѧѧѧѧراء                       

وانسѧѧѧѧѧجاماً مѧѧѧѧѧع مѧѧѧѧѧا ورد فѧѧѧѧѧي الجانѧѧѧѧѧب النظѧѧѧѧѧري                             . 18التѧѧѧѧѧي يحѧѧѧѧѧاول عقѧѧѧѧѧدها مѧѧѧѧѧع المجهѧѧѧѧѧزين   
للبحѧѧѧѧѧث فѧѧѧѧѧان محاولѧѧѧѧѧة تحليѧѧѧѧѧل المѧѧѧѧѧؤثرات البيئيѧѧѧѧѧة فѧѧѧѧѧي الشѧѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧѧناعي ، ينبغѧѧѧѧѧي لهѧѧѧѧѧا أن                         

لتѧѧي يمѧѧر بهѧѧا فѧѧي دورة الأعمѧѧال    تحѧѧدد طبيعѧѧة الطلѧѧب الصѧѧناعي لمشѧѧتريات المصѧѧنع والمرحلѧѧة ا    
 :الصناعية ، وآما يأتي 

 
 الطلب الصناعي لمشتريات مصنع إسفلت الموصل -أ

" طلѧب مشѧتق   "    يمكن ملاحظة أن الطلب الصناعي لمشتريات مصنع إسفلت الموصل غالباُ هѧو             
 إذ تعتمѧѧد محѧѧددات ومواصѧѧفات الكميѧѧة والسѧѧعر التѧѧي تѧѧرتبط بمشѧѧتريات المصѧѧنع علѧѧى مواصѧѧفات. 

مبيعاته مѧن المنتجѧات النهائيѧة ، فالمصѧنع ينѧتج عѧدة أنѧواع مѧن المنتجѧات النهائيѧة آѧل منهѧا يحتѧاج                      
ويستطيع المصنع أن يعرف و يحѧدد مواصѧفات   . لنفس المواد والخدمات تقريباً لكن بنسب متفاوتة      

المشѧѧتريات عѧѧن طريѧѧق معرفѧѧة مواصѧѧفات المبيعѧѧات التѧѧي خططѧѧت لهѧѧا إدارة المصѧѧنع خѧѧلال مѧѧدة    
نѧѧة قادمѧѧة ، تخطѧѧط إدارة المصѧѧنع حاليѧѧاً للتأآيѧѧد علѧѧى إنتѧѧاج الإسѧѧفلت بكميѧѧات آبيѧѧرة جѧѧداً خѧѧلال  معي

 ، بسبب التوقعѧات السѧائدة عѧن حالѧة الأعمѧار             19السنوات الثلاث القادمة وبالتنسيق مع مقر الشرآة      
 المصѧنع  السريعة التي يحتمل أن تحدث في البلد ، الأمر الذي ربما يولد طلباً مرتفعاً علѧى منتجѧات          

يعطѧي ذلѧك    . من الإسفلت ، الذي يستخدم فѧي اآسѧاء الطѧرق والشѧوارع وأسѧطح البيѧوت والمبѧاني                    
مؤشѧراً للتأآيѧѧد علѧѧى مشѧتريات المصѧѧنع التѧѧي يحتاجهѧا فѧѧي عمليѧѧة إنتѧاج الإسѧѧفلت ، آشѧѧراء آميѧѧات     
اآبѧѧر مѧѧن القѧѧوايش الاحتياطيѧѧة لماآنѧѧة الخلѧѧط فѧѧي خطѧѧه الإنتѧѧاجي التѧѧي تتصѧѧف بسѧѧرعة الاسѧѧتهلاك   
والتلف ، لاسيما عندما تعمل الماآنѧة باسѧتمرار ، فضѧلاً عѧن أن المصѧنع يواجѧه أحيانѧاً طلѧب غيѧر                         
مرن في بعض مشترياته ، فعندما يѧروم أن يشѧتري أحѧد أجѧزاء الماآنѧة الكبيѧرة فѧي قسѧم الإنتѧاج ،                 
آطاحونة الرمل التي ربما تعطل فجأة لسبب ما ، يضطر المصنع إلى أن يشتري ذلѧك الجѧزء بѧأي                    
سعر وبالكمية المطلوبة ، خاصة لѧو آѧان الجѧزء القѧديم لا يمكѧن تصѧليحه ، أو ربمѧا تكѧون تكѧاليف                         

 آمѧѧا يتصѧѧف الطلѧѧب الصѧѧناعي لمشѧѧتريات المصѧѧنع مѧѧن المѧѧواد  20شѧѧراءه مقاربѧѧة لتكѧѧاليف تصѧѧليحه
      ѧود ، بأنѧنفط الأسѧه الأولية الداخلة في العملية  الإنتاجية ، مثل الإسمنت والرمل والحصو الناعم وال

طلب مشѧترك لأن جميѧع تلѧك المѧواد ينبغѧي أن يشѧتريها المصѧنع ويوفرهѧا فѧي وقѧت واحѧد ، لأنهѧا                            
 .تشترك معاً في صنع منتج  نهائي واحد 

 
   دورة الأعمال لمصنع إسفلت الموصل -ب

 ، فѧإدارة المصѧنع تحѧاول بالتنسѧيق مѧع بعѧض         21     اتضح أن المصѧنع حاليѧاً يمѧر بمرحلѧة الرآѧود           
 ѧѧزين الكبѧѧنع                         المجهѧѧغيل المصѧѧل تشѧѧن اجѧѧود مѧѧد الجهѧѧع وتوحيѧѧر جمѧѧي القطѧѧائية فѧѧواد الإنشѧѧار للم

مѧѧѧرة أخѧѧѧرى ، بعѧѧѧد أن تعѧѧѧرض للتوقѧѧѧف بسѧѧѧبب بعѧѧѧض الظѧѧѧروف التѧѧѧي حѧѧѧدثت فѧѧѧي البلѧѧѧد ، آمѧѧѧا                    
تحѧѧѧاول أن تبنѧѧѧي علاقѧѧѧات وثيقѧѧѧة وطيبѧѧѧة مѧѧѧع هѧѧѧؤلاء المجهѧѧѧزين وتقويهѧѧѧا بمѧѧѧا يخѧѧѧدم مصѧѧѧلحة                            

إذ يواجѧѧѧѧه المصѧѧѧѧنع مشѧѧѧѧكلة تتحѧѧѧѧدد فѧѧѧѧي تقѧѧѧѧدير مѧѧѧѧدة العѧѧѧѧودة إلѧѧѧѧى حالѧѧѧѧة الازدهѧѧѧѧار                          . لطѧѧѧѧرفين ا
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التѧѧѧѧѧي آѧѧѧѧѧان المصѧѧѧѧѧنع يعيشѧѧѧѧѧها ، فضѧѧѧѧѧلاً عѧѧѧѧѧن صѧѧѧѧѧعوبة توقѧѧѧѧѧع مسѧѧѧѧѧتوى النمѧѧѧѧѧو والازدهѧѧѧѧѧار                                
ية                       المحتمѧѧѧѧل لصѧѧѧѧناعة الإسѧѧѧѧفلت فѧѧѧѧي العѧѧѧѧراق ، ولعѧѧѧѧل الانخفѧѧѧѧاض الواضѧѧѧѧح فѧѧѧѧي القѧѧѧѧوة الشѧѧѧѧرائ   

للمصѧѧѧѧنع حاليѧѧѧѧاً يجعلѧѧѧѧه يتوجѧѧѧѧه نحѧѧѧѧو التأآيѧѧѧѧد بشѧѧѧѧكل  آبيѧѧѧѧر علѧѧѧѧى شѧѧѧѧراء المنتجѧѧѧѧات الأساسѧѧѧѧية                      
والخѧѧѧدمات الضѧѧѧرورية التѧѧѧي يحتاجهѧѧѧا لإنجѧѧѧاز عملياتѧѧѧه الإنتاجيѧѧѧة آشѧѧѧراء فѧѧѧرن بخѧѧѧاري جديѧѧѧد                            

يѧѧѧداً قلѧѧѧيلاً علѧѧѧى شѧѧѧراء المنتجѧѧѧات والخѧѧѧدمات                   أو شѧѧѧراء حѧѧѧزام ناقѧѧѧل جديѧѧѧد للمصѧѧѧنع ، ويضѧѧѧع تأآ  
الثانوية والمساعدة آشѧراء مكيفѧات تبريѧد الهѧواء فѧي غѧرف رؤسѧاء الأقسѧام والمѧوظفين أو شѧراء                       

  .22خدمة تنظيف زجاج الطوابق العليا في قسم المخازن
لاسѧѧيما               آمѧѧا يعѧѧد الظѧѧرف الاقتصѧѧادي عنصѧѧراً مهمѧѧاً ومѧѧؤثراً فѧѧي عمليѧѧة شѧѧراء المصѧѧنع ،    

الآن لان إدارة المصѧѧѧѧѧنع تحѧѧѧѧѧاول أن تتخѧѧѧѧѧذ بعѧѧѧѧѧض قѧѧѧѧѧرارات الشѧѧѧѧѧراء الرأسѧѧѧѧѧمالي مثѧѧѧѧѧل شѧѧѧѧѧراء                       
خѧѧѧѧѧѧѧѧѧط جديѧѧѧѧѧѧѧѧѧد مѧѧѧѧѧѧѧѧѧن الأفѧѧѧѧѧѧѧѧѧران البخاريѧѧѧѧѧѧѧѧѧة لأن الأفѧѧѧѧѧѧѧѧѧران القديمѧѧѧѧѧѧѧѧѧة لѧѧѧѧѧѧѧѧѧم تعѧѧѧѧѧѧѧѧѧد تصѧѧѧѧѧѧѧѧѧلح                         

ت والمكѧѧѧѧѧائن الجديѧѧѧѧѧدة تبعѧѧѧѧѧاً                    ويختلѧѧѧѧѧف مسѧѧѧѧѧتوى اسѧѧѧѧѧتثمار المصѧѧѧѧѧنع فѧѧѧѧѧي المعѧѧѧѧѧدا. 23للاسѧѧѧѧѧتخدام
للانتعѧѧѧѧاش الاقتصѧѧѧѧادي فѧѧѧѧي صѧѧѧѧناعة الإسѧѧѧѧفلت وربمѧѧѧѧا يقѧѧѧѧرر المصѧѧѧѧنع أن يسѧѧѧѧتأجر المعѧѧѧѧدات                                

بѧѧѧدلاً مѧѧѧن أن يشѧѧѧتريها ، آمѧѧѧا فѧѧѧي اسѧѧѧتئجاره لسѧѧѧيارات نقѧѧѧل المѧѧѧوظفين مѧѧѧن المصѧѧѧنع إلѧѧѧى مقѧѧѧر                         
 . الشرآة وبالعكس 

لعل ابرز الأحداث التي مر بها المصنع في الجانب الاقتصادي هو ارتفاع سعر الطن      
إذ اجتمعت اللجنة الاقتصادية في مجلس الوزراء العراقي لوضع سعر نهائي خاص %) 450(

) 750000(دينار عراقي إلى ) 164800(بمادة الإسفلت وآانت النتيجة تحول سعر الطن من 
 ، مع العلم بأن معدل الاستهلاك المحلي من الإسفلت 1/1/2007من دينار عراقي وذلك ابتداء 

ألف طن سنوياً في مجالات الاستخدام المختلفة ، في حين يصل متوسط الإنتاج في ) 750(يبلغ 
ألف طن فتضطر ) 200(ألف طن سنوياً أي بعجز مقداره ) 550(مصنع إسفلت الموصل 

 .24دينار عراقي للطن الواحد) 1800000(ف الحكومة إلى استيراده من الخارج بسعر مضاع
وفي هذه الحالة فإن استيراد مادة الإسفلت سيكون عملية خاسرة من حيث القيمة الربحية 

 .للحكومة
     والجدير بالذآر أن صناع مواد العزل في العراق طالبوا الحكومة وإدارة المصنع على ضوء 

مت شرآة صناعة مواد العزل المائي في العراق هذا الارتفاع ببيع الإسفلت بسعر موحد حيث تقد
الذي تم فيه توحيد . 1/1/2007باحتجاج إلى غرفة تجارة بغداد بخصوص القرار الصادر بتاريخ 

سعر مادة الإسفلت لكافة الجهات ، وباستثنائهم آقطاع صناعي من هذا القرار مطالبين أن يتم 
بناء على الشكوى المقدمة من أصحاب هذه وبدورها غرفة التجارة . 25شمولهم بنص هذا القرار

المنشآت والشرآات طلبت من مجلس الوزراء السماح ببيع مادة الإسفلت لهذه المنشآت دون 
استثنائهم ، وفق القرار المشار إليه أعلاه وذلك ضمن المخصصات التابعة لها والمرخصة أصولاً 

سية في صناعة المواد العازلة الإسفلتية من وزارة الصناعة والتي تتعامل بمادة الإسفلت مادة أسا
مع الإشارة إلى أن مادة الإسفلت تدخل إلى القطر من السعودية بأسعار منافسة استناداً لاتفاقية 

 .منطقة التجارة الحرة العربية
     وأشارت غرفة التجارة إلى أنه لم يعد هناك حاجة لاستيراد مادة الإسفلت نظراً للكفاية التي 

الإنتاج المحلي، علماً أن آافة احتياجات الدوائر والشرآات العراقية من مادة الإسفلت حصلت في 
 .من الإنتاج الكلي لمصانع الإسفلت داخل القطر%) 2(لا تتجاوز 
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    ويقول مدير مصنع إسفلت الموصل بان الشرآة في صدد إعداد دراسة لإيقاف المصنع عن 
تودعات ، وعمليات الاستحرار المكلفة متوقفة بسبب الإنتاج بسبب الكميات الكبيرة في المس

في البداية آان الجواب الموجود في بلديات محافظة الموصل هو عدم . ارتفاع سعر الإسفلت
توافر مادة الإسفلت في السوق ، في حين أن وزارة الإسكان والاعمار أآدت أن هذه المادة 

ولعل المشكلة الأساسية لهذا الكساد هي . يهامتوافرة بشكل آبير وهي بحالة آساد لعدم الطلب عل
 .ارتفاع سعر الطن من مادة الإسفلت ، ومن ثم توقف بيعها ، واقتصار تجهيزها للقطاع العام فقط

 فإنها لا تناسب المتعهدين ، لكون القرار شمل العقود المبرمة 26    وبخصوص الأسعار الجديدة
 فان إدارة المصنع 2006 ولحل أزمة عقود . ومن ثم سيتعرض المتعهد للخسارة2006لعام 

 من هذا القرار لكي 2006عقدت اجتماع مع المختصين في وزارة الإسكان، لإعفاء عقود عام 
يتمكن المتعهد من استحرار الكمية المخصصة له بالسعر السابق ، على أن تكون جميع العقود 

 .    ئاسة الوزراء لكي تجري دراستهالجديدة مرتبطة بالسعر الجديد ، حيث سيتم إرسال الطلب لر
    لقد أصبح من المؤآد وجود مادة الإسفلت بوفرة في العѧراق ، ولكѧن عѧدم تصѧريف هѧذه الكميѧة                      
مرتبط بالسعر فقط ، وما صرحت به بلدية الموصѧل بخصѧوص عѧدم تѧوافر الإسѧفلت غيѧر مѧرتبط                     

 .بالواقع

                                           
 بتѧѧѧاريخ السѧѧѧيد محمѧѧѧد راشѧѧѧد مѧѧѧدير الماليѧѧѧة فѧѧѧي شѧѧѧرآة آشѧѧѧور العامѧѧѧة للمقѧѧѧاولات الإنشѧѧѧائية فѧѧѧي مقابلتѧѧѧه مѧѧѧع  26
12/11/2007. 



 المبحث الثاني
 راء لمصنع إسفلت الموصلالمؤثرات السياسية والقانونية في الش

 
.  قائمѧة الفحѧѧص الخاصѧة بهѧѧذه المѧؤثرات فѧѧي مصѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧل    ) 2-3(يعѧرض الجѧѧدول  

ومѧѧن خѧѧلال الاسѧѧتناد إليهѧѧا فѧѧان المѧѧؤثرات السياسѧѧية والقانونيѧѧة حصѧѧلت علѧѧى معѧѧدل اسѧѧتجابة مѧѧن      
اسѧتجابة  ، بمѧا يؤشѧر      % )71( ، ونسبة مئوية قدرها      ) 2( درجة من أصل     ) 1.4( المصنع قدره   

 :ولعل السبب في  ذلك يمكن أن يعزى إلى ما يأتي. جيدة للمصنع تجاه تلك المؤثرات فيه
من الطبيعي أن يستجيب المصنع للمؤثرات السياسية والقانونية التي تعد الحكومѧة المحليѧة فѧي                 .1

 .البلد المحرك الأساسي لها ، باعتباره مصنعاً حكومياً 
ة ، وبالتالي فهو ينساق قسراً نحѧو الاسѧتجابة لكѧل مطالبهѧا          المالك الشرعي للمصنع هو الحكوم     .2

، وربما آان ذلك أحد الأسباب الرئيسة في التزام المصنع بتنفيذ التعليمѧات القانونيѧة فѧي مجѧال                
 . الشراء وعدم عصيانه لها 

رغبة إدارة المصنع في شراء احتياجاتها من الأسواق المحلية تجعلها في منأى من المسѧائلات                .3
 .انونية والسياسية التي ترتبط بقضايا الاستيراد والتصدير الق

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 )2-3(جدول 
 قائمة فحص المؤثرات السياسية والقانونية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 المتاح
الوزن 
 الفعلي

 تؤثر التبدلات التي تحѧدث بالتوجهѧات العامѧة لحكومѧة      -1
 .البلد في قرارات شراء المصنع 

 1،22صفر،

 توجѧѧد علاقѧѧة واضѧѧحة بѧѧين نشѧѧاطات تجهيѧѧز المصѧѧنع     -2
 .بالمشتريات واستقرار الظروف السياسية للبلد 

 1،21صفر،

3- ѧѧالف المصѧѧه    لا يخѧѧة ولا يواجѧѧريعات الحكوميѧѧنع التش
دعѧѧѧاوى قضѧѧѧائية يقيمهѧѧѧا بعѧѧѧض المجهѧѧѧزين ضѧѧѧده لعѧѧѧدم    

 .التزامه بالتعاقدات المبرمة معهم 

 1،22صفر،

 لا يواجه المصنع مشѧاآل قانونيѧة تѧرتبط بمشѧترياته ،         -4
إذ لا يتعѧѧارض اسѧѧتخدامه لتلѧѧك المشѧѧتريات مѧѧع نشѧѧاطات    

ديѧѧة المحافظѧѧة ووآالѧѧة بعѧѧض المنظمѧѧات الحكوميѧѧة مثѧѧل بل
 .حماية البيئة ومرآز حماية المستهلك 

 1،2صفر،
1 

 يحاول المصنع أن يѧدعم بعѧض التيѧارات السياسѧية أو          -5
الأحѧѧѧزاب التѧѧѧي يتوقѧѧѧع أن تهѧѧѧيمن علѧѧѧى الحكومѧѧѧة ، فѧѧѧي    
محاولة تخفيف حدة الضѧغوط السياسѧية والقانونيѧة عليѧه           

 . 

 1،2صفر،
1 

المصѧѧنع أن يشѧѧتري احتياجاتѧѧه مѧѧن المجهѧѧزين   يفضѧѧل -6
المحليين ، فان لم تتوفر يتوجه نحѧو المجهѧزين الѧدوليين            

 . 

 1،22صفر،

 
 
 
 
 

ؤثرات الم
السياسية 
والقانونية

 يتعاقد المصنع مع مجهزين دوليين لتوريѧد مشѧترياته          -7
، لكن بشرط أن يكون هؤلاء المجهѧزين مѧن دول صѧديقة             

 .لحكومة البلد 

 1،21صفر،

 10 14 يالإجمال
 1.4 = 7 \ 10 = المعدل

 %71 = 14 \ 10 = النسبة المئوية



     يتضѧѧѧѧѧح مѧѧѧѧѧن الجѧѧѧѧѧدول أعѧѧѧѧѧلاه أن المصѧѧѧѧѧنع يواجѧѧѧѧѧه بعѧѧѧѧѧض المشѧѧѧѧѧاآل التѧѧѧѧѧي تتسѧѧѧѧѧبب فѧѧѧѧѧي                           
ѧѧѧѧѧرى تفرضѧѧѧѧѧاآل أخѧѧѧѧѧنع مشѧѧѧѧѧه المصѧѧѧѧѧا يواجѧѧѧѧѧة ، آمѧѧѧѧѧؤثرات القانونيѧѧѧѧѧدوثها المѧѧѧѧѧؤثرات                   حѧѧѧѧѧها الم

السياسѧѧѧѧѧية ، إذ يشѧѧѧѧѧتري المصѧѧѧѧѧنع المѧѧѧѧѧواد الأوليѧѧѧѧѧة وقطѧѧѧѧѧع الغيѧѧѧѧѧار التѧѧѧѧѧي تѧѧѧѧѧدخل فѧѧѧѧѧي صѧѧѧѧѧناعة                     
أمѧѧѧѧا الآن بعѧѧѧѧد أن تبѧѧѧѧدلت الحكومѧѧѧѧة المحليѧѧѧѧة                       . 27الإسѧѧѧѧفلت مѧѧѧѧن خѧѧѧѧارج البلѧѧѧѧد وبالعملѧѧѧѧة الصѧѧѧѧعبة 

لمصѧѧѧѧنع يواجѧѧѧѧه صѧѧѧѧعوبة فѧѧѧѧي البحѧѧѧѧث ذاتيѧѧѧѧاً عѧѧѧѧن                        للبلѧѧѧѧد ورفѧѧѧѧع الحصѧѧѧѧار الاقتصѧѧѧѧادي ، فѧѧѧѧان ا  
مجهѧѧѧزي تلѧѧѧك القطѧѧѧع والمѧѧѧواد بسѧѧѧبب عѧѧѧدم الاسѧѧѧتقرار فѧѧѧي الوضѧѧѧع الأمنѧѧѧي للبلѧѧѧد ممѧѧѧا يتطلѧѧѧب                           
التعامѧѧѧѧل المباشѧѧѧѧر معهѧѧѧѧم  ، وهѧѧѧѧي مسѧѧѧѧألة صѧѧѧѧعبة لأنهѧѧѧѧا تسѧѧѧѧتلزم التعامѧѧѧѧل ذاتيѧѧѧѧاً مѧѧѧѧع الأسѧѧѧѧواق                      

لاسيما وإن مبѧالغ الشѧراء ضѧخمة والمجهѧزين جѧدد ولѧيس لѧدى المصѧنع معلومѧات آافيѧة                    الدولية ،   
 .عنهم أو تعاملات سابقة معهم 

وعن آيفية تعامل إدارة المصنع مع حجم الطلب المتفاوت على الإسفلت والذي قد يتسبب بشكل    
مصنع معهم ، حيث آبير في مشاآل قانونية للمصنع مع المتعهدين والمقاولين الذين يتعامل ال

طلبات شراء الإسفلت في فصل الصيف ، وفي بعض المناطق دون غيرها مما يشكل عبئا  تزداد
 حيث تشهد أشهر الصيف ذروة الطلب على الإسفلت ، بنسبة. 28على قسم الإنتاج في المصنع

ترة الف من متوسط الطلب على مدار العام ، ويستفيد المقاولون خلال%) 14(زيادة قد تصل إلى 
من شهر نيسان إلى شهر تشرين الثاني من طول ساعات النهار وارتفاع حرارة الجو ، الذي 

مناسباً لأعمال الإسفلت ، أما في فصل الشتاء فعادة ما ينخفض الطلب ، خاصة خلال  يعتبر
لذا يقوم قسم التخطيط في شرآة آشور العامة للمقاولات الإنشائية أولاً . هطول المطر  مواسم
احتياجاتهم الفعلية خلال فترة الصيف ، ومن ثم التنسيق داخلياً  نسيق مع مقاولي الطرق لتحديدبالت

هذه الفترة ، وإذا حدث نقص خلال فترات ذروة الطلب  مع إدارة المصنع لزيادة الإنتاج خلال
خلال اتخاذ بعض الإجراءات داخل المصنع والمسؤولة  على الإسفلت فإنه سرعان ما يعوض من

  .الإنتاج وتعويض هذا النقصعن 
عوامل نقص      وعن تسرب آميات من الإسفلت المشتراة إلى خارج العراق واعتبار ذلك أحد

قرار من الجهات  الإمدادات من الإسفلت ، ولجوء مجموعة من المقاولين العراقيين إلى استصدار
بعد الحصول عليها من  اء ،العليا لمنع تصدير مادة الإسفلت وبيعها بأسعار مرتفعة من قبل وسط

 بان مجلس إدارة الشرآة قرر 29مصنع إسفلت الموصل والمصانع الأخرى للإسفلت في العراق ،
 مصانع الإسفلت العائدة للشرآة ببيع الإسفلت للوسطاء بل يباع مباشرة لذي الاحتياج  بان لا تقوم

  .الفعلي للمنتج
في السوق المحلية  ي تقلبات الطلب على الإسفلت    وبالنسبة لأبرز العوامل الأخرى المؤثرة ف

حيث أن من بين هذه العوامل تزامن . 30والتزامات إدارة مصنع إسفلت الموصل تجاه تلك التقلبات
المشاريع الكبيرة في وقت واحد داخل العراق مما ولد التزامات اآبر على  تنفيذ عدد هائل من

 . صنع من المواد والمشترياتالمصنع وبالتالي ارتفاع مستوى احتياجات الم
المشاريع الكبيرة قبل وقتها       ويرى الباحث بان الأمر قد يكون عائداً لاختصار مدة تنفيذ بعض

إضافية غير مجدولة مسبقاً بسبب  المتفق عليه بين الوزارة والمقاولين ، أو لاعتماد مشاريع
 ومن العوامل الأخرى الأحوال. اد فائض الميزانية السنوي للحكومة المرآزية في العاصمة بغد

 الجوية ، وعدم وجود إمكانية تخزين مادة الإسفلت من قبل المقاولين ، إضافة للسحب غير
المخصصة  المنتظم من العملاء، حيث لوحظ أن عدداً من المقاولين لا يقومون بسحب الكميات

الخاصة  ول الزمنيةلهم بصورة منتظمة بسبب التأخير أو التغييرات التي تحصل في الجدا
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الفترات القريبة من  بمشاريعهم أو بسبب القيود المالية ، وبالتالي يؤدي ذلك إلى ترآز الطلب في
 .نهاية الجداول الزمنية للمشاريع 

إنتاج مصنع إسفلت الموصل من مادة الجلوتومين     وعن مدى صحة النقص الكبير في
وقفه تماما عن تصنيع مادتي الرش واللصق ت الخاصة بالإسفلت ، إضافة إلى) البيتومين(

قيام بعض المقاولين بتصنيع  ، فضلاً عن حقيقة) RC-2(و ) MC-1( الخاصتين بالإسفلت
السفلتة الأخيرة في مناطق العراق  المادتين الأخيرتين بشكل بدائي مما خفض الجودة في مشاريع

 من مشاريع السفلتة ، يرى السيد العديد آافة ونقص عمرها الافتراضي ، إلى جانب تأخر وتوقف
في ) البيتومين( بأن طاقة إنتاج الإسفلت 31مدير عام شرآة آشور العامة للمقاولات الإنشائية

الفعلية للمشاريع داخل القطر وقد قامت الشرآة بإيقاف تصنيع منتجي  العراق تغطي الحاجة
)MC-1 ( و)RC-2 (  لأن إنتاجها لا يتعدى)من الطلب %) 15(م وتمثل برميل في اليو) 2000

الشرآة  وذآر بأن هاتين المادتين آانتا تنتجان من مصفاة بيجي النفطية فقط ، و قد رأت. المحلي
المواد من  إن من ضمن الفرص التي تتيحها للقطاع الخاص في العراق ، أن تشجع إنتاج هذه

في السنوات القادمة  ديادالمصانع المحلية المنتشرة في جميع مناطق القطر ، مؤآدا أن هناك از
بطاقة تزيد عن حاجة السوق المحلي ، مع  )RC-2( و) MC-1(بعدد المصانع المنتجة لمادتي

 .هذه المواد المستخدمة في سفلتة الطرق تنتج من قبل مصانع الشرآة منذ مدة طويلة العلم أن
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 المبحث الثالث
 المؤثرات التكنولوجية في الشراء لمصنع 

 إسفلت الموصل
 

يتبѧين أن المѧؤثرات التكنولوجيѧة حصѧلت         ) 3-3(     استناداً إلى قائمة الفحص المبينة فѧي الجѧدول          
، ونسѧѧبة مئويѧѧة قѧѧدرها   ) 2( درجѧѧة مѧѧن أصѧѧل   ) 0.9( علѧѧى معѧѧدل اسѧѧتجابة مѧѧن المصѧѧنع قѧѧدره    

ولعѧѧل السѧѧبب فѧѧي  ذلѧѧك . ، بمѧѧا يؤشѧѧر اسѧѧتجابة ضѧѧعيفة للمصѧѧنع تجѧѧاه تلѧѧك المѧѧؤثرات فيѧѧه  %) 43(
 : يعزى إلى ما يأتي يمكن أن

عدم اهتمام إدارة المصنع بتكنولوجيا المعلومات التѧي يمكѧن أن تعѧزز مѧن أداء وظيفѧة الشѧراء                     .1
فѧѧي المصѧѧنع ، إذ لا يوجѧѧد ارتبѧѧاط محوسѧѧب بѧѧين المصѧѧنع ومجهزيѧѧه يضѧѧمن تبѧѧادل البيانѧѧات         

لمѧواد  إليكترونياً بينهما ، بحيث يستطيع المجهز معرفѧة مسѧتويات التخѧزين لѧدى المصѧنع مѧن ا                  
 .التي يحتاج شرائها ومن ثم يتوقع المدة التي يجهز فيها المصنع بتلك المواد 

عدم ارتباط المصنع بالعالم الخارجي وانقطاعه عن الاتصالات الدولية التي يمكن أن تѧوفر لѧه                 .2
ميزة تنافسية تتمثل بمعرفة مصادر تجهيز متميزة ، وهذا سببه انتفاء وجود نافѧذة انترنيѧت فѧي           

 يѧѧѧتمكن مѧѧѧن خلالهѧѧѧا مѧѧѧدير المصѧѧѧنع أن يتصѧѧѧل بملايѧѧѧين الأشѧѧѧخاص مѧѧѧن مجهѧѧѧزين      المصѧѧѧنع
 . واستشاريين وحتى مشترين صناعيين آخرين 

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 )3-3(جدول 

 قائمة فحص المؤثرات التكنولوجية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل
 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 حالمتا
الوزن 
 الفعلي

 تؤآد إدارة المصنع علѧى البحѧث والتطѧوير فѧي            -1
 . مجال  الشراء 

 1،21صفر،

 يضѧع المصѧѧنع شѧرطاً مهمѧѧاً فѧي عقѧѧود التوريѧѧد    -2
التѧѧѧي يبرمهѧѧѧا مѧѧѧع المجهѧѧѧزين يتضѧѧѧمن التحسѧѧѧين    

 .المستمر لأداء المجهز 

 1،21صفر،

 يجѧѧري اسѧѧتخدام الحاسѧѧوب داخѧѧل المصѧѧنع فѧѧي  -3
مجѧѧال الشѧѧراء لضѧѧمان دقѧѧة وموثوقيѧѧة المعلومѧѧات  
المرتبطة بالشراء ، وإمكانيѧة اسѧترجاعها إن لѧزم          

 . الأمر 

 1،2صفر،
1 

 يسѧѧѧѧتخدم المصѧѧѧѧنع أجهѧѧѧѧزة متطѧѧѧѧورة لفحѧѧѧѧص  -4
 .نوعية المواد المشتراة 

 1،21صفر،

 يطبق المصنع نظام الشراء الآني ، إذ لا يوجѧد           -5
 . في المصنع مخازن يحتفظ بمشترياته فيها 

 1،21صفر،

تبѧѧѧѧѧادل البيانѧѧѧѧѧات  ( يوجѧѧѧѧѧد ارتبѧѧѧѧѧاط محوسѧѧѧѧѧب  -6
بѧѧين المصѧѧنع ومجهزيѧѧه ، بمѧѧا يضѧѧمن  ) إليكترونيѧѧاً

معرفѧѧѧѧة المجهѧѧѧѧز بكميѧѧѧѧات المشѧѧѧѧتريات المطلوبѧѧѧѧة 
 . ومواعيدها 

 1،2صفر،
 صفر

 
 
 
 
 
 

المؤثرات 
التكنولوجية

 المصѧѧѧنع يعلѧѧѧن احتياجاتѧѧѧه الرئيسѧѧѧة بمختلѧѧѧف    -7
الوسѧѧѧائل المسѧѧѧموعة والمقѧѧѧروءة ، ويؤآѧѧѧد علѧѧѧى   

) الانترنيѧت (عرضها في شبكة الاتصالات العالمية      
لكѧѧѧѧي يضѧѧѧѧمن اتصѧѧѧѧاله بѧѧѧѧأآبر عѧѧѧѧدد ممكѧѧѧѧن مѧѧѧѧن     

 . المجهزين 

 1،2صفر،
1 

 

 6 14 الإجمالي
 0.9 = 7 \ 6= المعدل 

 %43 = 14 \ 6 = النسبة المئوية
 

التكنولوجي في صناعتهم  ويبحث مصنع إسفلت الموصل عن المجهزين الذين يواآبون التطور
وهناك فقرة مكتوبة في                      . عندما يشتري خدمات الصيانة وبعض المواد الاحتياطية

ض عقود التجهيز مفادها أن يلتزم المجهز بتطوير منتجاته التي يشتريها المصنع                         بع
آمجهزي خدمات التنظيف الداخلي في قسم الإنتاج الذين آانوا يعتمدون في . 32بين حين وآخر

المعاول  على استخدام العديد من العمال و1998 حتى عام 1985إنجازها منذ إنشاء المصنع عام 

                                           
  .17/6/2007دير التسويق في المصنع بتاريخ  مقابلة السيد سعد احمد م32



اليدوية والعربات الصغيرة وفرش التنظيف التقليدية ، أما بعد ذلك التاريخ ولغاية الآن فان 
المصنع تعامل مع مجهزين آخرين لنفس الخدمة وبنفس مستوى الأداء لكن بطريقة متطورة 
ط وحديثة ، إذ يعتمد المجهز الحالي لخدمات التنظيف الداخلي في أداء عمله على خمسة عمال فق

يستخدمون  مضخات هوائية آهربائية تسحب الأتربة الموجودة داخل قسم الإنتاج وتجمعها في 
  . 33حاويات صغيرة سهلة الحمل والنقل

الأعمال      تجدر الإشارة هنا إلى أمر مهم ويواجه العاملين في مجال الشراء تغييرا في طبيعة
الاستقرار أو  غيير يشعر العمال بعدمالتي يقومون بها مع آل تطور تكنولوجي وعند حدوث الت

لنوع المهارة أو درجتها  الاطمئنان نتيجة المطالب الجديدة التي يتطلبها آل تغيير سواء بالنسبة
وقد أدخلت الآلية في حياة  المطلوبة أو ضرورة تكيفهم حسب ظروف علاقات العمل الجديدة

يتكيفوا معها مثل احتمالية ترابط   أنالعمال ظروفا جديدة فنية واجتماعية ونفسية وآان عليهم
أي بواسطة نظام تبادل البيانات الاليكتروني بين (مصنع الإسفلت مع مجهزيه اليكترونياً 

التقدم التكنولوجي وذلك لأنه  ويشعر أفراد القوى العاملة بالخوف والقلق من) . المشتري والبائع
إلى التناقص في حجم القوى العاملة  ه يقودسيؤدي إلى فقدانهم لأعمالهم في يوم ما ، وهذا بدور

التكنولوجيا مثل  التي أدخلت عليها) ومنها مجال الشراء الصناعي(في بعض المجالات الإدارية 
المختلفة بدقة ومهارة  استخدام الحاسبات الآلية في بعض الوظائف الإدارية وقيامها بالأعمال

 . فاءة عاليتين في وقت قليل جداً وبدرجة عالية من الك
جوهرها تقليص فرص العمل المتاحة للعاملين غير الماهرين إذ      أن المكننة المتطورة تعني في

غير الماهر أن يقوم بتشغيل وإدارة ماآنة في مصنع يستخدم أنظمة  انه من السهل على العامل
 ل نظام آليمن الصعب آثيرا على هذا العامل أن يدير ويشغل المكائن في ظ آلية بدائية إلا انه

 .متطور
    ويستخدم المصنع الحاسوب في معظم عملياته الشرائية ، إذ يدخل فيه أسماء المجهزين الذين 
تعامل معهم سابقاً والذين يحتمل أن يتعامل معهم مستقبلاً وعناوينهم ومنتجاتهم التي يمكن أن 

 يعرض احتياجات المصنع لكنه لا يستخدم الانترنيت في عملية الشراء ، فهو. يشتريها المصنع 
ربما آان السبب . عن طريق الوسائل التقليدية آالإعلان في الصحف والمجلات والتلفزيون 

الرئيس الذي يقف وراء ذلك هو عدم وجود نافذة لشبكة الاتصالات العالمية في المصنع تتيح 
لتي تجري يومياً  استخدام الانترنيت في مجالات الشراء والاطلاع على التطورات التكنولوجية ا

في الكثير من المنتجات والخدمات ، إذ يتمتع معظم العاملون في المصنع بالمعارف الأساسية 
 ، ولكنه غير متاح في المصنع ومن الجدير بالذآر إن 34التي يستلزمها استخدام الانترنيت

كل سريع ومباشر تكنولوجيا المعلومات الحديثة تقدم للمصنع العديد من الفوائد أهمها أن يتصل بش
بالمجهزين ، لكن هذه التكنولوجيا ليست مستثمرة آما ينبغي داخل المصنع إذ يقتصر عمل 
الحواسيب الموجودة في المصنع على إدخال البيانات التاريخية إليها واسترجاع تلك البيانات عند 

ن ، لكن يتصل بهم ولا يستخدم المصنع نظام تبادل البيانات إليكترونياً مع المجهزي . 35احتياجها
 .عن  طريق البريد الإليكتروني والهاتف إذا آان المجهز بعيد عن المصنع

    إن إدارة المصنع مسئولة بشكل مباشر عن ضمان المحافظة على جودة منتج الإسفلت في 
وحسب المعايير ) 60-70البيتومين (السوق العراقية لذا فان الشرآة تضمن جودة منتج الإسفلت 

وأشار مدير . الطرق  من الخلطة الإسفلتية المستخدمة في إنشاء%) 5(ة ، والمتمثل في العالمي
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لإنتاج الإسفلت  التخطيط في الشرآة إلى أن الشرآة تستخدم معامل ومختبرات بمعايير دولية
 .36بجودة عالية ، وهناك مواصفات معينة نطبقها للتأآد من تلك الجودة

لتة وإنشاء الطرق على سبيل المثال لا تعتمد فقط على جودة     ويرى الباحث بان مواصفات سف
الأولية ، لكنها تعتمد أيضا على الطبقة التي توضع تحت مادة الإسفلت ، آما أن  مادة الإسفلت

 أآثر من مادة توضع على الطبقة الطينية قبل وضع الإسفلت نفسه ، إضافة لخلط الإسفلت هناك
الإنتاج  خلطة التي يتم صنعها أيضا ودرجة الحرارة وظروفبمواد أخرى ، آما أن مواصفات ال

 .رداءة الطرق والتخزين السيئ ، آل هذه عوامل تؤثر على جودة الإسفلت وبالتالي قد تتسبب في

                                           
 3/9/2007 بتѧاريخ  ير التخطيط في شرآة آشور العامѧة للمقѧاولات الإنشѧائية   السيد صباح تقي مد في مقابلة مع  36

. 



 المبحث الرابع
 المؤثرات التنافسية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 
. ات فѧѧي مصѧѧنع إسѧѧفلت الموصѧѧلقائمѧѧة الفحѧѧص الخاصѧѧة بهѧѧذه المѧѧؤثر) 4-3(     يعѧѧرض الجѧѧدول 

واستناداً إلى هذه القائمѧة فѧان المѧؤثرات التنافسѧية حصѧلت علѧى معѧدل اسѧتجابة مѧن المصѧنع قѧدره                         
، بمѧا يؤشѧر اسѧتجابة متوسѧطة للمصѧنع      %) 50(، ونسѧبة مئويѧة قѧدرها      ) 2(درجة مѧن أصѧل      ) 1(

مѧن                 بعѧض      ولعل السبب في ذلك يعود إلѧى إن المصѧنع يعѧاني             . تجاه تلك المؤثرات فيه   
الصѧѧѧѧعوبات فѧѧѧѧي مجѧѧѧѧال التصѧѧѧѧدي للمѧѧѧѧؤثرات التنافسѧѧѧѧية ، فعلѧѧѧѧى الѧѧѧѧرغم مѧѧѧѧن تميѧѧѧѧز المصѧѧѧѧنع                        

بمشѧѧѧѧѧترياته التѧѧѧѧѧي يحصѧѧѧѧѧل عليهѧѧѧѧѧا بأسѧѧѧѧѧعار تنافسѧѧѧѧѧية ومدعومѧѧѧѧѧة ، لأن مجهزيѧѧѧѧѧه مѧѧѧѧѧن نفѧѧѧѧѧس                              
يرافقѧѧѧѧѧه العديѧѧѧѧѧد مѧѧѧѧѧن                        ، إلا أن ذلѧѧѧѧѧك الأمѧѧѧѧѧر  ) الحكومѧѧѧѧѧة(القطѧѧѧѧѧاع الصѧѧѧѧѧناعي ونفѧѧѧѧѧس المالѧѧѧѧѧك    

السѧѧѧلبيات منهѧѧѧا ضѧѧѧعف نوعيѧѧѧة المѧѧѧواد المجهѧѧѧزة أحيانѧѧѧاً وبالتѧѧѧالي فѧѧѧإن مواعيѧѧѧد تسѧѧѧليمه غالبѧѧѧاً                              
 .ليست دقيقة 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 )4-3(جدول 
 قائمة الفحص المؤثرات التنافسية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 المتاح
الوزن 
 الفعلي

 يتنѧѧافس المصѧѧنع مѧѧع العديѧѧد مѧѧن المصѧѧانع    -1
والشرآات على نفس الأصناف من المشتريات      

 . في موقع جغرافي واحد 

 1،21صفر،

 يحصѧѧѧѧѧل المصѧѧѧѧѧنع علѧѧѧѧѧى مشѧѧѧѧѧترياته مѧѧѧѧѧن  -2
 . ين المعروفين في الأسواق المحلية المجهز

 1،21صفر،

 يجѧѧѧري المصѧѧѧنع المقارنѧѧѧة المرجعيѧѧѧة مѧѧѧع    -3
أفضѧѧل المنافسѧѧين لعملياتѧѧه الشѧѧرائية مѧѧن اجѧѧل   

 .تحسين موقعه التنافسي في الصناعة 

 1،21صفر،

 بعض المجهزين الدوليين يتحѧالف المصѧنع        -4
 فѧѧي معهѧѧم ، فيѧѧوردون لѧѧه مشѧѧتريات لا تتѧѧوفر   

الأسѧѧواق المحليѧѧة ولا يسѧѧتطيع المنافسѧѧون أن   
 . يحصلوا عليها إلا بموافقة المصنع 

 1،2صفر،
1 

 إن تعامѧѧѧل المصѧѧѧنع مѧѧѧع مجهѧѧѧزين دوليѧѧѧين   -5
يسѧѧѧѧاعد فѧѧѧѧي تعزيѧѧѧѧز موقعѧѧѧѧه التنافسѧѧѧѧي بѧѧѧѧين     

 .المشترين الصناعيين 

 1،21صفر،

 يمتلѧѧك المصѧѧنع مصѧѧادر تجهيѧѧز مشѧѧترياته    -6
وبذلك يضمن توفرها حѧين يحتاجهѧا       الرئيسة ،   

 .وبالمواصفات التي يبغيها 

 1،21صفر،

 
 
 
 
 

المؤثرات 
 التنافسية

 يؤسѧѧѧѧѧس المصѧѧѧѧѧنع علاقѧѧѧѧѧات وثيقѧѧѧѧѧة مѧѧѧѧѧع   -7
مجهزيѧѧه ، إذ تعتبѧѧر إدارة المصѧѧنع أن المجهѧѧز  
هѧѧѧو شѧѧѧريكها الاسѧѧѧتراتيجي الѧѧѧذي يسѧѧѧاهم فѧѧѧي  

 .تعزيز الموقف التنافسي للمصنع 

 1،2صفر،
1 
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    يمكѧѧѧѧن القѧѧѧѧول أن المصѧѧѧѧنع حاليѧѧѧѧاً يحѧѧѧѧاول أن يتعامѧѧѧѧل مѧѧѧѧع السѧѧѧѧوق المحليѧѧѧѧة القريبѧѧѧѧة منѧѧѧѧه                            
             ويشѧѧѧتري مѧѧѧواده الأوليѧѧѧة مѧѧѧن مجهѧѧѧزي القطѧѧѧاع الخѧѧѧاص بѧѧѧدلاً مѧѧѧن مجهѧѧѧزي القطѧѧѧاع الحكѧѧѧومي                

مѧѧن اجѧѧل ضѧѧѧمان جѧѧودة النوعيѧѧة ودقѧѧѧة موعѧѧد التسѧѧليم ، وغالبѧѧѧاً مѧѧا يلجѧѧأ المصѧѧѧنع إلѧѧى اسѧѧѧتخدام                       
العلامѧѧة التجاريѧѧة آأسѧѧاس فѧѧي مشѧѧترياته لاسѧѧيما المѧѧواد الأوليѧѧة مثѧѧل الرمѧѧل علامѧѧة الكѧѧنهش ، آمѧѧا   

   ѧѧѧѧѧѧين المجهѧѧѧѧѧѧلة بѧѧѧѧѧѧة أو المفاضѧѧѧѧѧѧة المقارنѧѧѧѧѧѧراء عمليѧѧѧѧѧѧي إجѧѧѧѧѧѧعوبة فѧѧѧѧѧѧنع صѧѧѧѧѧѧه المصѧѧѧѧѧѧزين                       يواج
 التѧѧѧѧي منهѧѧѧѧا شѧѧѧѧراء خѧѧѧѧدمات صѧѧѧѧيانة آليѧѧѧѧات المصѧѧѧѧنع                        37الحكѧѧѧѧومي والخѧѧѧѧاص لمعظѧѧѧѧم مشѧѧѧѧترياته

 . الكثيرة العدد والعطلات 
     وبما أن الشرآة التي تمتلѧك المصѧنع تمتلѧك أيضѧاً ورشѧة آبيѧرة لصѧيانة معاملهѧا المنتشѧرة فѧي                        

    ѧѧѧي مدينѧѧѧع فѧѧѧر تقѧѧѧاء القطѧѧѧدمات                          أرجѧѧѧتري خѧѧѧنع أن يشѧѧѧى المصѧѧѧرض علѧѧѧان يفѧѧѧذا آѧѧѧداد ، لѧѧѧة بغ
 التѧѧѧي ربمѧѧѧا لا ترقѧѧѧى إلѧѧѧى مسѧѧѧتوى النوعيѧѧѧة المطلѧѧѧوب ، بخѧѧѧلاف                    38الصѧѧѧيانة مѧѧѧن تلѧѧѧك الورشѧѧѧة  

فѧѧѧѧالمجهز الحكѧѧѧѧومي يقѧѧѧѧدم                  . المسѧѧѧѧتوى العѧѧѧѧالي لنوعيѧѧѧѧة الخدمѧѧѧѧة التѧѧѧѧي يقѧѧѧѧدمها المجهѧѧѧѧز الخѧѧѧѧاص 
ѧѧѧѧبب                    منتجاتѧѧѧѧل السѧѧѧѧة، ولعѧѧѧѧات مغريѧѧѧѧه بنوعيѧѧѧѧدم منتجاتѧѧѧѧاص يقѧѧѧѧز الخѧѧѧѧة والمجهѧѧѧѧعار مغريѧѧѧѧه بأس

الرئيس الذي يقف وراء عدم تفوق المصنع في مواجهة المؤثرات التنافسية يكمن في عѧدم امتلاآѧه                 
    فѧѧѧѧرئيس لجنѧѧѧѧة الشѧѧѧѧراء للمصѧѧѧѧنع هѧѧѧѧو المهنѧѧѧѧدس                   . للقѧѧѧѧدرة الاختصاصѧѧѧѧية فѧѧѧѧي مجѧѧѧѧال الشѧѧѧѧراء    

المسѧѧѧѧؤول عѧѧѧѧن إدارة الإنتѧѧѧѧاج داخѧѧѧѧل المصѧѧѧѧنع ، وبالتѧѧѧѧالي فهѧѧѧѧو لا يخصѧѧѧѧص الوقѧѧѧѧت الكѧѧѧѧافي                          
ومѧѧѧن جهѧѧѧة أخѧѧѧرى تѧѧѧرى إدارة المصѧѧѧنع                . لتحديѧѧѧد وتحليѧѧѧل أسѧѧѧباب الميѧѧѧزة التنافسѧѧѧية مѧѧѧن جهѧѧѧة     

ع                أن تحقيѧѧѧق الميѧѧѧزة التنافسѧѧѧية فѧѧѧي مѧѧѧدخلاتها يعѧѧѧد ضѧѧѧمن مسѧѧѧؤولية قسѧѧѧم التخطѧѧѧيط فѧѧѧي المصѧѧѧن        
ولѧѧيس ضѧѧمن مسѧѧؤولية رئѧѧيس لجنѧѧة الشѧѧراء ، لѧѧذا فѧѧان المصѧѧنع لا يجѧѧري عمليѧѧة المسѧѧاومة فѧѧي          

 .مفاوضاته مع المجهزين  بسبب تلك المحددات لكنه يجري عملية تقييمهم 
 يمتلѧك قѧوة     2003    يمكن القول أن المجهز الѧذي آѧان يتعامѧل مѧع مصѧنع إسѧفلت الموصѧل لسѧنة                     

 المصѧѧѧѧѧنع ، لان التعامѧѧѧѧѧل مѧѧѧѧѧع ذلѧѧѧѧѧك المجهѧѧѧѧѧز آѧѧѧѧѧان مفروضѧѧѧѧѧاً علѧѧѧѧѧى                             مسѧѧѧѧѧاومة أعلѧѧѧѧѧى مѧѧѧѧѧن  
المصѧѧѧѧنع بحكѧѧѧѧم السياسѧѧѧѧات العامѧѧѧѧة لѧѧѧѧلإدارة العليѧѧѧѧا فѧѧѧѧي وزارة الإسѧѧѧѧكان ، ولأن ذلѧѧѧѧك المجهѧѧѧѧز                       

    واحѧѧѧد مѧѧѧن مجموعѧѧѧة مجهѧѧѧزين يمكѧѧѧن وصѧѧѧفهم بѧѧѧأنهم آبѧѧѧار الحجѧѧѧم وقليلѧѧѧي العѧѧѧدد مثѧѧѧل معامѧѧѧل                       
إنتѧѧѧѧاج الحصѧѧѧѧى للقطѧѧѧѧاع الخѧѧѧѧاص الѧѧѧѧذي يجهѧѧѧѧز المصѧѧѧѧنع بمѧѧѧѧادة الحصѧѧѧѧى النѧѧѧѧاعم التѧѧѧѧي تعѧѧѧѧد                                

لكѧѧن الأمѧѧر الآن أصѧѧبح مختلفѧѧاً ، لأن المصѧѧنع يمتلѧѧك حاليѧѧاً                 . مѧѧادة أساسѧѧية فѧѧي تصѧѧنيع الإسѧѧفلت    
والسياسѧѧѧات                قѧѧѧوة مسѧѧѧاومة أعلѧѧѧى مѧѧѧن المجهѧѧѧزين ربمѧѧѧا بسѧѧѧبب آѧѧѧون مشѧѧѧتريات المصѧѧѧنع آبيѧѧѧرة      

الحاآمѧѧة تبѧѧدلت بمѧѧا يمѧѧنح إدارة المصѧѧنع حريѧѧة التعامѧѧل مѧѧع المجهѧѧز المناسѧѧب الѧѧذي قѧѧد يسѧѧاعدها                    
 .في إضافة القيمة لأعمال المصنع وتحقيق الميزة التنافسية 
 طناً ، وخلال بحث إدارة المصنع 950إن معدل الإنتاج اليومي من مادة الإسفلت يبلغ 

ن مدى توافر الإسفلت وعن عدم تلبية المتعهدين والمحافظات بالكميات المطلوبة ، زودنا بعض ع
 التخطيطية ، 2008الموردين من خلال الفاآس بكمية الإنتاج لمصنع إسفلت الموصل لعام 

 .39طن) 601288(والمتوقع أن يبلغ إنتاج مادة الإسفلت بنوعيه الصلب والسائل 
محلية التي تعتبر العصب الأهم لقطاع الخدمات في العراق وبخصوص حصة الدوائر ال

بشكل عام ، ومحافظة نينوى بشكل خاص ، فقد أآد مدير المصنع بأن الكمية المسلمة لوزارة 
من %) 60(طن، بنسبة ) 365250( بلغت 2006الإسكان والأعمار أو للدوائر المحلية في عام 

 .الإنتاج العام للمصنع 
رار إدارة المصنع على التوسع في تعدد العطاءات، والحصول أما عن مدى صحة إص

الأسعار، أن الشرآة ترغب في تقديم فرص التجهيز للمصانع التابعة لها ولرجال  على أدنى
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الأعمال والشرآات المحلية، لكن عدد العطاءات يحكمه مواصفات ومتطلبات من ناحية الكفاءة 
 فالشرآة تدرس العروض المقدمة والتي يجب أن تتوافق. والقدرة المالية لدى المقاولين الفنية ،

إضافة  وتقديرات الشرآة، أما بالنسبة للمقاول فيجب أن تتوفر فيه القدرة على تنفيذ المشروع
 .40لحصوله على نسبة جيدة من الأرباح

الأمر الذي (المقاولين المتعهدين بتجهيز مصنع إسفلت الموصل  وبرغم تعدد عروض
المنفذة للمصنع تتفوق على جودة المشاريع  إلا أن جودة المشاريع) الأسعارساعد على خفض 

شروط التجهيز ووجود إشراف مستمر على المشاريع  المنفذة للمصانع الأخرى وذلك لإحكام
 .المنفذة وهو تقييم ما بعد الشراء

وتصر إدارة مصنع إسفلت الموصل على التوسع الكبير في تعدد العطاءات ، والحصول 
ومع ذلك فإن هذا . آن معا وهو أمر صحي ومعترف به عالميا لى أدنى الأسعار والجودة فيع

العام لإنجاز مشاريع التجهيز في المصنع الذي تضع إدارته  الأمر قد ساهم في تراجع الأداء
واضحة وتقديرات لكل مشروع تجهيز ، سواء أآان هناك انخفاض في الأسعار أو  إجراءات

وض المقدمة له يجري مناقشتها من قبل لجنة عطاءات غالباً ما يترأسها مدير بالعكس فان العر
 . المصنع وتتأآد اللجنة من اطلاع المقاول بشكل تام على جودة المشروع

لعل حرب الأسعار منافسة مشروعة يمكن أن يستغلها المصنع للحصول على أفضل 
 وشروط مختلفة تضعها إدارة المصنع وهناك معايير. العروض المقدمة لتنفيذ مشاريع التجهيز 

 مبيعات وإمداد المقاولين بكميات الإسفلت في داخل القطر ، ومن ضمنها الالتزام بسحب في عقود
الكميات المخصصة ، حيث يتم قياس أداء العملاء من خلال مقارنة الكمية المخصصة ، وبينما 

اء نتيجة للمشاريع الاقتصادية ج ترجح مصادر عدة أن تفاقم مشكلة نقص الإمداد بشكل حاد 
السوق المحلية تشكو من نقص في الإمدادات  المتزايدة التي سيشهدها القطر قريبا ، حيث لا تزال

 .بشكل متكرر 
باحتياجاتهم من الإسفلت المعروفة للمصنع بقائمة متطلبات العملاء ، وتحصل      يتقدم العملاء

 ومات المتعلقة بمشاريع الإسفلت ، لتحقيق وضبط هذهالوزارات والبلديات على المعل الشرآة من
ومراقبة  المتطلبات والتوصل إلى مستويات محددة للطلب ، إضافة للطاقة الإنتاجية للمصانع ،

بناء  ، وتعديل الحصص المخصصة للشهر التالي) المبيعات الفعلية للمصنع(مسحوبات آل عميل 
 .على نتائج تلك المراقبة 
شرآة آشور العامة في توفير إمدادات آافية من  صدد إلى أن إستراتيجيةوتشير في هذا ال

المرحلة المقبلة التي قد تشهد طفرة في مشاريع السفلتة،  الإسفلت للسوق العراقية بالنظر إلى
المختلفة لمادة الإسفلت ، هي ضمن خطة الشرآة المستقبلية لتوفير  والاستخدامات الصناعية

السوق المحلية ووضع البرامج الرأسمالية المطلوبة لتنفيذ المشاريع،  المنتجات حسب الطلب في
بإعداد خطة تقديرية دورية ، فهناك خطة عمل وخطة سنوية تعتبر جزءا من  حيث تقوم الشرآة

التشغيل ، إضافة لوضع تقديرات آل ثلاثة أشهر وتحديثات شهرية ، بحيث تقوم الشرآة  خطة
 .عليها في إعداد البنية التحتية لاحتياجات الإسفلت في العراقالمستجدات التي يعتمد  بدراسة
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 المبحث الخامس
 المؤثرات الأخلاقية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 
فان المؤثرات الشرائية الأخلاقية حصلت ) 5-3(استناداً إلى قائمة الفحص في الجدول 

%) 57(، ونسبة مئوية قدرها ) 2(درجة من أصل  ) 1.1( على معدل استجابة من المصنع قدره 
ولعل السبب في ذلك يعود إلى أن . ، بما يؤشر استجابة متوسطة للمصنع تجاه تلك المؤثرات فيه 

إدارة المصنع تحاول أن تجعل المصنع يبدو آمواطن تنظيمي صالح ، وربما آان الطريق الأجدر 
ن لا يواجه المصنع أي ، إذ يفترض أ41هو دعم المؤسسات الحكومية من خلال الشراء منها

صعوبات في مجال التصدي للمؤثرات الأخلاقية لأن مصنع إسفلت الموصل هو مصنع حكومي 
 . 42وبالتالي فهو يهدف إلى تعزيز الحياة العامة والارتقاء بالمستوى الاجتماعي للسكان في البلد
لمواد     إن محافظة نينوى هي المشرف الأساسي على تسليم الكميات المخصصة من ا

والتجهيزات التي يشتريها مصنع إسفلت نينوى أو تورد إليه من قبل المجهزين الذين يتعامل معهم 
، وآذلك الإشراف على توزيع إنتاج المصنع وعلى وفق جداول زمنية على البلديات التابعة لها، 

فظة ومن ثم اشتراك المصنع مع المتعهدين في تعبيد الشوارع ضمن الرقعة الجغرافية لمحا
ولكن مع ذلك توجد بعض المشاآل التي ربما تنشأ بين فترة وأخرى مثل ضرورة أو . الموصل

وجوب تعامل المصنع مع مجهز حكومي، فهذا الأمر لا يعد سليماً تماماً ودائماً، لأن هذا الشرط 
 .ربما يحرم المجهز الخاص حقه في التعامل مع المصنع أو حقه في المنافسة
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 )5-3(جدول 
 ة فحص المؤثرات الأخلاقية في الشراء لمصنع إسفلت الموصلقائم

 المؤثرات

 الشرائية
 البيئية

 
الوزن الوزن المتاح مضمون فحص الحالة المبحوثة

 الفعلي

 يشѧѧتري المصѧѧنع احتياجاتѧѧه مѧѧن المؤسسѧѧات الحكوميѧѧة حتѧѧى -1
 إنتاجهѧѧѧا ، فѧѧѧان لѧѧѧم تتѧѧѧوفر لѧѧѧديها توجѧѧѧه نحѧѧѧو يسѧѧѧاهم فѧѧѧي تعزيѧѧѧز

 .المؤسسات الخاصة 

 2 1،2صفر،

 يؤآد المصѧنع علѧى قضѧايا السѧمعة والشѧرف عنѧد تعاملѧه مѧع -2
 . المجهزين 

 1 1،2صفر،

 يقѧѧѧيم المصѧѧѧنع ويختѧѧѧار مجهزيѧѧѧه علѧѧѧى وفѧѧѧق أسѧѧѧس علميѧѧѧة      -3
 . مدروسة بشكل محكم وعادل 

 1 1،2صفر،

 المصنع مسؤول اجتماعياً ويحاول أن يصبح مѧواطن تنظيمѧي -4
 .صالح 

 1 1،2صفر،

 يسعى المصنع في تعاقده مع المجهزين إلى تحقيق الفائدة لѧه            -5
 .وللمجهزين في وقت واحد 

 1 1،2صفر،

6-            ѧي لا يسѧترياته التѧتفيد  يتخلص المصنع من فضلات وبقايا مش
 .منها بطريقة نظيفة لا تضر بالبيئة والمجتمع 

 1 1،2صفر،

 
 
 
 

المؤثرات 
 الأخلاقية

 لا يواجѧѧѧه المصѧѧѧنع تطبيقѧѧѧات شѧѧѧراء تخѧѧѧرق أخلاقيѧѧѧات العمѧѧѧل  -7
 .آادعاء إدارته لطلب وهمي من مجهز معين 

 1 1،2صفر،

 8 14 الإجمالي

 1.1 = 7 \ 8= المعدل 

 %57 = 14 \ 8= ة النسبة المئوي

 



يمكѧѧѧѧن القѧѧѧѧول أن قضѧѧѧѧية تحديѧѧѧѧد المجهѧѧѧѧز الѧѧѧѧذي لابѧѧѧѧد أن يتعامѧѧѧѧل المصѧѧѧѧنع معѧѧѧѧه تشѧѧѧѧكل               
 ، إذ آѧѧѧѧان دوره يقتصѧѧѧѧر                      2003المعضѧѧѧѧلة الأخلاقيѧѧѧѧة التѧѧѧѧي آانѧѧѧѧت تواجѧѧѧѧه المصѧѧѧѧنع قبѧѧѧѧل عѧѧѧѧام     

  ѧѧѧى المجهѧѧѧه إلѧѧѧن احتياجاتѧѧѧات عѧѧѧل المعلومѧѧѧى نقѧѧѧا               علѧѧѧبق الإدارة العليѧѧѧكل مسѧѧѧدده بشѧѧѧذي تحѧѧѧز ، ال
وبالتѧѧѧѧالي فѧѧѧѧإن المصѧѧѧѧنع لا يجѧѧѧѧري عمليѧѧѧѧة                       . 43فѧѧѧѧي شѧѧѧѧرآة آشѧѧѧѧور العامѧѧѧѧة للمقѧѧѧѧاولات الإنشѧѧѧѧائية

تحليل المجهز التي تتضمن البحѧث عѧن المجهѧزين وتقيѧيمهم واختيѧار المجهѧز المناسѧب بѧل يجѧري                
أمѧѧѧا الآن فقѧѧѧد تغيѧѧѧر الحѧѧѧال وأصѧѧѧبح المصѧѧѧنع يقѧѧѧوم بعمليѧѧѧة                    . الشѧѧѧراء فقѧѧѧط عمليѧѧѧة تقيѧѧѧيم مѧѧѧا بعѧѧѧد   

تحليѧѧѧل المجهѧѧѧز والتحѧѧѧري عنѧѧѧه باعتبѧѧѧاره صѧѧѧاحب المصѧѧѧلحة الأسѧѧѧاس ، والسѧѧѧبب الѧѧѧذي يقѧѧѧف                            
وراء عѧѧѧدم مواجهѧѧѧة المصѧѧѧنع فѧѧѧي الماضѧѧѧي لمشѧѧѧاآل آثيѧѧѧرة فѧѧѧي مجѧѧѧال أخلاقيѧѧѧات الشѧѧѧراء هѧѧѧو                          

م اتخѧѧѧاذه لقѧѧѧرار اختيѧѧѧار المجهѧѧѧز الѧѧѧذي قѧѧѧد يتضѧѧѧمن العديѧѧѧد مѧѧѧن المشѧѧѧاآل الأخلاقيѧѧѧة مثѧѧѧل                             عѧѧѧد
التواطѧѧѧؤ مѧѧѧع المجهѧѧѧزين ، وإظهѧѧѧار معلومѧѧѧات آاذبѧѧѧة عѧѧѧن طلبѧѧѧات وهميѧѧѧة ، و قبѧѧѧول الرشѧѧѧاوى                     

 .والهدايا ، ومجاملة المجهز على حساب مصلحة المصنع
 المصنع بتزويد المتعهدين بهذه المادة أآد السيد ميسر احمد وبخصوص مشكلة التزام إدارة

 في مصنع إسفلت الموصل بأن المحافظة ليس لديها مشكلة في تزويد 44مسؤول المتابعة
وعن آلية توزيع هذه المادة من حيث القطاعات والكميات قال السيد . المتعهدين بمادة الإسفلت 

بان الكمية المحددة لتجهيز محافظة نينوى فقط تبلغ  في المصنع 45سعد احمد رئيس قسم التسويق
 : طن شهرياً يتم توزيعها آالتالي) 3282(

 مديرية الخدمات الفنية في المحافظة -
 المدينة الصناعية -
 )البلديات(الوحدات الإدارية  -

طن شهرياً يتم توزيعها حسب ) 1862(وإن الكمية المخصصة فقط لدائرة بلدية الموصل تقارب 
عقود ووفق الدور وذلك لتلبية احتياجات جميع المتعهدين ، آما يمكن تزويد المتعهد بمادة تاريخ ال

 .دفعات وتوزيعها بشكل متساوٍ لجميع المتعهدين ) 3(الإسفلت على 
    لقد نجح فريق البحث العلمي في مديرية الخدمات الفنية في محافظة نينوى بالتعاون مع وحدة 

 ، في الوصول إلى الخرائط البحثية لمجبول مادة 46سفلت الموصلالبحث والتطوير في مصنع إ
الإسفلت الصالحة لتعبيد الطرق الداخلية والدولية والمحققة للمواصفات المعيارية الأميرآية ، 

مليون دولار سنوياً في ) 100(بحيث تحقق من الناحية الاقتصادية نقدية ريعية تقدر بأآثر من 
طن، ما يجعل العراق ) 60_50( ، والاحتياطي الذي يقدر مابين 47يةحال استثمارها بطريقة مثال

دولة مصدرة بدلاً من أن تكون مستوردة ، وهذا أمر يجعلنا في الطليعة اقتصادياً ، فاستيراد طن 
دينار عراقي ليباع بمبلغ يعادل النصف تقريباً يعتبر عبئاً على ) 1800000(الإسفلت بمبلغ يعادل 

ن ما يدعو للتفاؤل هو اآتفاء السوق من هذه المادة دون الحاجة إلى استيرادها ، القطاع العام ، وا
ولكن هناك أيضاً طرقات آثيرة في العراق وبالأخص في الموصل تحتاج لأن تكون خالية من 
الحفر ، وتلك المشكلة يشترك فيها آل من وزارة الإسكان ووزارة النفط المورد الأساس لهذه 

حية العملية فهناك شوارع بحاجة لأن تكون سليمة من جميع النواحي ، والشيء المادة ، ومن النا
الظاهر هو وجود وسادة من الإسفلت المعبد تغطي الحيز الكامل منها ، لكي يتمكن المواطن من 
السير والتجوال دون رسم خريطة تعينه على عدم وقوعه في إحدى الحفر الوحلية أو تلطيخ ثيابه 
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به وإيابه ، وهذا جزء من المسؤولية الاجتماعية التي يلتزم بها مصنع إسفلت بالأوساخ في ذها
 .الموصل



 المبحث السادس
 نتائج تحليل المؤثرات البيئية في الشراء 

 لمصنع إسفلت الموصل
     

     من البيانات التي تعرضها قوائم الفحص السابقة يمكن التوصل إلى النتائج الرئيسѧة فѧي  تحليѧل         
-3(الفعلي للمؤثرات البيئية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل ، والتي توضح في الجѧدول       الواقع  

 :، أدناه ) 6
 
 )6-3(جدول 

  النتائج النهائية لقائمة فحص المؤثرات البيئية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

ت
 

المؤثرات 
الشرائية 
 البيئية

إجمالي الوزن 
)في القائمة(المتاح 

 الوزن إجمالي
في (الفعلي 
 )المصنع

النسبة المعدل
المئوية 

(%) 

الأهمية 
النسبية 

(%) 
المؤثرات 1

 الاقتصادية
14 9 1.3 64 23 

المؤثرات 2
السياسية 
 والقانونية

14 10 1.4 71 25 

المؤثرات 3
 التكنولوجية

14 6 0.9 43 14 

المؤثرات 4
 التنافسية

14 7 1 50 18 

المؤثرات 5
 الأخلاقية

14 8 1.1 57 20 

 100 285 5.7 40 70 الإجمالي
  1.1 = 5 \ 5.7 = المتوسط العام للمعدل

 %57 = 5 \ 285 = المتوسط العام للنسبة المئوية
 فان المؤثرات البيئية في الشراء ) 6-4( النتائج التي يعرضها الجدول واستناداً إلى

 
 

 2( درجة مѧن أصѧل     ) 1.1( لمصنع إسفلت الموصل ، حصلت على معدل استجابة قدره          
. ، بمѧѧا يؤشѧѧر اسѧѧتجابة معتدلѧѧة للمصѧѧنع تجѧѧاه تلѧѧك المѧѧؤثرات     % ) 57( ، ونسѧѧبة مئويѧѧة قѧѧدرها  ) 

اصة بكل من تلك المؤثرات البيئية والتѧي تمثѧل درجѧة اهتمѧام     ويمكن أن توضح الأهمية النسبية الخ  
 ) .1-3(المصنع  بها وتأآيده عليها قياساً بغيرها من المؤثرات البيئية الأخرى ، آما في الشكل 

 
 
 



 
 

    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المصنع       
 

 
  48)1-3(شكل 

 ل            الأهمية النسبية لمكونات المؤثرات البيئية في الشراء لمصنع إسفلت الموص
  

 
 

أن مصنع إسفلت الموصل يستجيب للمѧؤثرات البيئيѧة الخمسѧة           : مما تقدم نخلص إلى القول    
في عملية شѧرائه الصѧناعي ولكѧن بشѧكل شѧبه متسѧاو تقريبѧاً ، فقѧد بينѧت نتѧائج قѧوائم الفحѧص التѧي                             

نيѧѧة أن المصѧѧنع يسѧѧتجيب للمѧѧؤثرات السياسѧѧية والقانو) 1-3(والشѧѧكل ) 6-3(عرضѧѧت فѧѧي الجѧѧدول 
ممѧѧا يعنѧѧي صѧѧعوبة  %) 25(وأهميتهѧѧا النسѧѧبية  %) 71(بالمرتبѧѧة الأولѧѧى إذ بلغѧѧت نسѧѧبتها المئويѧѧة   

التصѧѧدي  لهѧѧذه المѧѧؤثرات أو معارضѧѧتها أمѧѧا اسѧѧتجابة المصѧѧنع للمѧѧؤثرات الاقتصѧѧادية التѧѧي بلغѧѧت    
ة فكانѧѧت بالمرتبѧѧة الثانيѧѧة، وللمѧѧؤثرات الأخلاقيѧѧ%) 23(وأهميتهѧѧا النسѧѧبية %) 64(نسѧѧبتها المئويѧѧة 

بالمرتبѧѧѧة الثالثѧѧѧة ، وللمѧѧѧؤثرات  %) 20(وأهميتهѧѧѧا النسѧѧѧبية  %) 57(التѧѧѧي بلغѧѧѧت نسѧѧѧبتها المئويѧѧѧة   
بالمرتبѧة الرابعѧة فѧي حѧين        %) 18(وأهميتهѧا النسѧبية     %) 50(التنافسية التي بلغѧت نسѧبتها المئويѧة         

ت استجابته للمѧؤثرات التكنولوجيѧة جѧاءت بالمرتبѧة الأخيѧرة فѧي تسلسѧل اسѧتجابة المصѧنع للمѧؤثرا               
بمѧѧا يعنѧѧي أن %) 14(وأهميتهѧѧا النسѧѧبية %) 43(الشѧѧرائية البيئيѧѧة الخمسѧѧة إذ بلغѧѧت نسѧѧبتها المئويѧѧة 

 .المصنع يستجيب لها بشكل ضعيف
 

                                           
 .من قبل الباحث) 1-3( تم إعداد الشكل 48
 
 

 المؤثــــــرات البيئيـــــة
  التكنولـوجية          التنافســية            الأخلاقـيةالاقتصـادية       السياسية والقانونية       

)23)             (%25)                 (%14)              (%18)               (%20(%

 
 عملية الشراء الصناعي
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 الخاتمة
 الشѧراء   تبين من خلال ما تقدم ان المصنع المبحوث لا يعتمد الأساليب العلميѧة والعمليѧة فѧي عمليѧة                  

الصناعي وهذا يتطابق مѧع فرضѧية البحѧث ، وفѧي نفѧس الوقѧت توصѧل الباحѧث الѧى مجموعѧة مѧن                          
 :الاستنتاجات والتوصيات وقد آانت آالآتي

 
 الاستنتاجات: أولاً 

يتبين أن مجال الشراء مقارنة بمجال البيع في المنظمات اصعب فهماً واآثر تعقيداً ، بسبب  .1
وات ، وعدة أشخاص منهم المجهز الذي يقع خارج المنظمة تضمينه لعدة مراحل ، وعدة خط

ولكن يظل مجال الشراء اآثر فاعلية وأجدى طريقاً لتعزيز المرآز التنافسي للمنظمة بسبب . 
 . إمكانية حصول المنظمة من خلاله على مدخلات متميزة أو ربما متفردة وغير تقليدية 

 بين مؤثرات الشراء الصناعي البيئية ، إذ لا ظهرت أهمية المؤثرات السياسية والقانونية من .2
تستطيع المنظمات أن تتصدى لها بل تستجيب لها دائماً ، بينما تستطيع أن تتصدى لبعض 
المؤثرات الأخرى ولو لفترة قصيرة مثل المؤثرات الاقتصادية والتنافسية التي تتصدى لها 

 لها عن طريق البحث والتطوير عن طريق التحالفات ، والمؤثرات التكنولوجية التي تتصدى
أما استجابة المنظمة للمؤثرات الأخلاقية فليست ملزمة ، لكنها ضرورية لتحسين . والابتكار

 .صورة المنظمات في المجتمع وتحسين وتقوية أواصر العلاقات مع مجهزيها
غلب إدارة الجودة الشاملة مدخل إداري يؤآد على الجودة من المجهز إلى الزبون ، ويتفق أ .3

روادها على أهمية إدارة الشراء آجزء من إدارة سلاسل التجهيز ، وإدارة العلاقات مع 
وما ذلك الاتفاق إلا نتيجة . الزبون الصناعي آجزء أساسي في تطبيق إدارة الجودة الشاملة 

لكون الشراء يعمل على تنمية أرباح المنظمة أو خفض تكاليفها وبالتالي نجاح تطبيق إدارة 
 . الشاملةالجودة

تبين أن السلوآيات الشخصية لموظف الشراء تؤثر في عملية الشراء الصناعي ، ولكن غالباً  .4
ما يكون ذلك التأثير قليل جداً بسبب اعتماد الشراء الصناعي على أسس موضوعية ومحددة 
فضلاً عن إن ضعف الاهتمام وقلة التوجهات في مجال إدارة الشراء ، وربما يكون السبب 

 .  إدارة مصنع اسفلت الموصل ليس لديها المعارف والخبرات اللازمة لذلكهو أن
الساخنة في الإدارة الصناعية والعمليات  تمثل إدارة الشراء الصناعي أحداً الموضوعات .5

السلسلة ساهمت بشكل آبيرة في إعادة  اليوم وذلك بسبب عوامل تمثيل تحديات تواجهها
تصميم ونقلت مستوى التفكير بها من  ارة ومكوناتالنظر بسلسلة التجهيز مفهوماً وإد

مجموعة من الخطوات الخطية المحددة إلى  المستوى التشغيلي الذي ينظر إليها على أنها
 .أنها شبكة الشراآات التي تعمل لإضافة القيمة المستوى الاستراتيجي الذي ينظر إليها على

ي اليوم وأهم مقومات نجاح أهم موضوعات الشراء الصناع تمثل الشراآات واحدة من .6
الشريك احد أهم الموارد في المنظمات لما تقدمه من قيمة  إدارتها إذ أصبحت العلاقات مع

 .مضافة
 

 التوصـيات: ثانياً 
ضرورة قيام المنظمة الصناعية بتحديѧد مѧؤثرات الشѧراء الصѧناعي البيئيѧة ، وهѧذا يتطلѧب مѧا                      -1

 : يأتي
 .اء تأآيد الإدارة العليا على مجال الشر 
 .وجود قسم شراء مستقل وواضح ضمن هيكلية التنظيم  
 .استخدام آادر متخصص بالشراء من اجل رفع مستوى الأداء  



ينبغѧѧѧѧي التأآيѧѧѧѧد علѧѧѧѧى مرحلѧѧѧѧة تحليѧѧѧѧل المجهѧѧѧѧز فѧѧѧѧي عمليѧѧѧѧة الشѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧناعي لان هѧѧѧѧذه                         -2
مكѧن ضѧمان نجѧاح      المرحلة تحѧدد مصѧير العمليѧة بأآملهѧا ، فѧان آѧان اختيѧار المجهѧز مناسѧباً ي                    

عمليѧѧѧة الشѧѧѧراء آاملѧѧѧة ، أمѧѧѧا لѧѧѧو آѧѧѧان اختيѧѧѧار المجهѧѧѧز ضѧѧѧعيفاً ربمѧѧѧا يѧѧѧؤدي ذلѧѧѧك إلѧѧѧى فشѧѧѧل                
 .العملية بالكامل 

 المتجانسѧѧة علѧѧى تحديѧѧد مѧѧؤثرات الشѧѧراء   - وحѧѧدات الأعمѧѧال –تأآيѧѧد الشѧѧرآات ذات الفѧѧروع   -3
بنتائج ذلѧك التحليѧل فѧي مقѧر     البيئية وتحليلها ، لأنها تؤثر في جميع فروعها ويفضل أن تحتفظ         

 :وذلك من خلال ما يأتي . مرآزها الرئيس الذي يدير تلك الفروع 
تحليل المؤثرات البيئية السياسية والقانونية ، لان هذه المؤثرات لا تستطيع المنظمѧات               -أ 

أن تعمѧѧل علѧѧى تغييرهѧѧا ، لѧѧذا فأنهѧѧا تجѧѧد نفسѧѧها منسѧѧاقة للاسѧѧتجابة للسياسѧѧات العامѧѧة       
 .ن المحلية التي تصدرتها الدولة ومذعنة للقواني

تحليل المؤثرات البيئية الاقتصادية لأنها غالبѧاً مѧا تكѧون الموجѧه الأآثѧر نفѧوذاً وأهميѧة           -ب 
في الشراء الصناعي بسѧبب ارتباطهѧا المباشѧر بѧالوفورات الماليѧة وربحيѧة المنظمѧة ،                  

مصنع إسѧفلت   فمثلاً يمكن ل  . والتي يمكن بوساطتها التصدي للمؤثرات البيئية الأخرى        
الموصل أن يتفوق على منافسيه في أسواق المواد الإنشائية عѧن طريѧق تѧوفيره مقѧدماً          

 أو تأآيѧده علѧى شѧراء مѧا يتوقѧع أن يقѧل وجѧوده                 -لمشترياته من المواد التѧي  يحتاجهѧا         
مستقبلاً في الأسواق، مثل شراء آميات آبيѧرة مѧن المѧواد الأوليѧة  آالرمѧل والحصѧى                   

 . وطبعاً ذلك الأمر لا يتحقق دون إنفاق الأموال -49هاالخ وخزن.. والقير
    

من الأجدى أن تعمل لجنة الشراء بشكل مستقل عѧن تѧأثير الأقسѧام الأخѧرى فѧي المنظمѧة ، مѧع             -4
آمѧѧا ينبغѧѧي أن يكѧѧون فѧѧي المنظمѧѧة قسѧѧم خѧѧاص      . بقѧѧاء ارتباطهѧѧا المباشѧѧر مѧѧع إدارة المنظمѧѧة    

         ѧا التنظيميѧي خريطتهѧون لا             بالشراء يظهر بشكل واضح فѧون دائميѧه موظفѧون فيѧذي يكѧة ، وال
يجѧѧري تبѧѧديلهم بѧѧين مѧѧدة وأخѧѧرى ، إذ ربمѧѧا يسѧѧبب ذلѧѧك تناسѧѧي مشѧѧاآل الشѧѧراء وحلولهѧѧا التѧѧي    

آما يفضل أن يكون الشراء فѧي منظمѧات الأعمѧال قائمѧاً             . تواجه لجان الشراء بين حين و آخر        
 .على أساس الجمع بين مرآزية ولا مرآزية الشراء 

لممارسة النشاط التѧدريبي فѧي مجѧال الشѧراء فѧي الѧوزارة               ISO-10015صفة الدولية   اعتماد الموا  -5
 . بجميع شرآاتها ومصانعها

يفضل أن يكون ارتباط الجهات المسؤولة عن الشراء في آѧل مصѧنع مباشѧرة بالمѧدير العѧام أو                   -6
 وآѧذلك  رئيس الشرآة ، وذلك آتعبير عن دعم وإسناد الإدارة العليا وتقѧديرها لنشѧاط الشѧراء ،        

ليكѧѧون لتلѧѧك الجهѧѧات حريѧѧة واسѧѧتقلالية ومѧѧدى أوسѧѧع فѧѧي ممارسѧѧة إدارة الشѧѧراء بѧѧدون أيѧѧة           
محددات قد تفرضها سياسة الأقسام مثلاً في حالة تبعية نشاط الشراء لأحد الأقسام آما موجѧود               

 .في بعض الشرآات الإنشائية
يفضѧل أن  (ت مباشѧرة  ضرورة قيام إدارات الشراء في آل مصنع وشرآة بإجراء أو عقد لقاءا  -7

مع المجهزين ، وذلك لإجراء مناقشات معهم حول أهم البرامج والѧدورات التѧي              ) تكون فصلية 
يحتاجونها عن الاحتياجات الجديدة للمنظمة وعن أوجه القصور أو الضعف لѧديهم حتѧى يمكѧن             
تغطيتهѧѧا عѧѧن طريѧѧق إعلامهѧѧم بهѧѧا ، ويمكѧѧن فѧѧي حالѧѧة عѧѧدم إمكانيѧѧة عقѧѧد لقѧѧاءات مباشѧѧرة مѧѧع      
المجهزين إجراء استبانة من قبل إدارات الشراء ، على أن تصاغ أسئلة الاستبانة بشѧكل يمكѧن                 

 .من التعرف على الجوانب المحددة أعلاه

                                           
 . وفقاً لتقارير قسم النوعية في المصنع فان هذه المواد لا تتأثر بمدة الخزن49



الكلفة ، الجѧودة ، سѧرعة التسѧليم ،        ( اعتماد المعايير التنافسية الصحيحة لاختيار المجهز وهي         -8
س بسѧبب الطلѧب العѧالي علѧى منتجѧات      آمعيѧار رئѧي   مѧع الترآيѧز علѧى سѧرعة التسѧليم     ) الخدمة 
 .المصنع

مѧѧن الأفضѧѧل أن يشѧѧترك رئѧѧيس لجنѧѧة الشѧѧراء فѧѧي المنظمѧѧة بѧѧدورات تدريبيѧѧة فѧѧي مجѧѧال فѧѧن     -9
التعامل والإقناع والتحاور من اجل إآسابه مهارات وخبرات فردية جديѧدة تفيѧده وتقويѧه فѧي                 

 .مجال الشراء الصناعي بشكل عام والشراء لمنظمته بشكل خاص 
إجراء الدراسات والبحوث في مجال الشراء الصѧناعي ، إذ يعѧاني الواقѧع النظѧري                ضرورة   -10

 مѧن نقѧص واضѧح بالمعѧارف الأساسѧية والخبѧرات اللازمѧة        - لاسيما في العѧراق  -والميداني  
. وذلѧك المجѧال     ) الإنتاجيѧة والخدميѧة علѧى حѧد سѧواء         (للتفاعل الناجح بين منظمات الأعمѧال       

 التѧѧي يѧѧرى الباحѧѧث أنهѧѧا تصѧѧلح آمشѧѧروع أولѧѧي لدراسѧѧات       وفيمѧѧا يѧѧأتي عѧѧدد مѧѧن العنѧѧاوين   
 :مستقبلية يمكن أن ينتفع منها في تطوير واقع الشراء الصناعي في العراق 

متطلبѧѧات توليѧѧد القѧѧدرات الاختصاصѧѧية فѧѧي الشѧѧراء الصѧѧناعي وأثѧѧره فѧѧي تحقيѧѧق الميѧѧزة    -أ 
 .التنافسية للأعمال

اء وتبنѧѧѧي أسѧѧѧلوب الجمѧѧѧع بѧѧѧين تحليѧѧѧل العلاقѧѧѧة بѧѧѧين المحѧѧѧددات التنظيميѧѧѧة لوظيفѧѧѧة الشѧѧѧر  -ب 
 .المرآزية واللامرآزية في الشراء

 .مستلزمات تطبيق نظام الشراء الآني في الشرآات الإنتاجية العراقية  -ج 
حوسبة الشراء الصناعي ودورها في تطبيق نظام تبادل البيانات إليكترونياً بين المنظمѧة              -د 

 .والمجهزين
 .وثيق العلاقات مع المجهزين سياسات التعاقد في المنظمات وأثرها في ت-هـ

 .تدريب أفراد الشراء والبيع وأثره في النهوض بالواقع الأخلاقي لتطبيقات الأعمال -و 
 .واقع إدارة المواد في العراق وسبل تطويرها -ز 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 المصادر
 



 المصادر العربية: أولاً 
 
 :لاطاريح الجامعية  الرسائل وا-أ
دراسة مقارنة : أثر إدارة معرفة الزبون في تحقيق التفوق التنافسي"الجنابي ، أميرة هاتف ،  -1

 ، آلية الإدارة رسالة ماجستير في إدارة الأعمال، " في عينة من المصارف العراقية
 . 2006والاقتصاد ، جامعة الكوفة ، 

لإستراتيجي للتسويق وأثره في تحقيق الميزة التخطيط ا" الربعاوي ، سعدون حمود جثير ،  -2
رسالة ماجستير في ، " دراسة حالة في آل من الشرآة العامة للصناعة الجلدية: التنافسية

 .2000 ، آلية الإدارة والاقتصاد، جامعة بغداد ، إدارة الأعمال
رهما المزيج التسويقي وجودة الخدمة الصعبة وأث"،  ، حفصة عطا االله حسين  السامرائي -3

 دراسة على مجموعة من المستشفيات الحكومية الخاصة في :في تحقيق رضا المرضى
 ، آلية الإدارة والاقتصاد ، جامعة   بغداد رسالة ماجستير في إدارة الأعمال، " مدينة بغداد

 ،2002. 
دور بحوث التسويق في نشر وظيفة الجودة لتحقيق رضا " العبيدي ، أزهار عزيز جاسم ،  -4

رسالة ماجستير ، " دراسة تطبيقية في الشرآة العامة للصناعات النسيجية في بابل: كالمستهل
 .2004 ، آلية الإدارة والاقتصاد ، جامعة الكوفة ، في إدارة الأعمال

التوافق بين إستراتيجية التكيف وممارسات القيادة الإستراتيجية "جلاب ، أحسان دهش ،  -5
أطروحة ، " ة لآراء من عينة مديري المصارف الأهليةدراسة تحليلي: وأثره في خدمة الزبون

 .    2004 ، آلية الإدارة والاقتصاد ، الجامعة المستنصرية ، دآتوراه في إدارة الأعمال
دراسة : الإبداع بالمزيج التسويقي وأثره في تحقيق التفوق التسويقي"طاهر ، ناجحة محمد ،  -6

رسالة ، " اد الغذائية المحدودة في آربلاءحالة في شرآة الوسام لمنتجات الألبان والمو
 .2006 ، آلية الإدارة والاقتصاد ، جامعة الكوفة ، ماجستير في إدارة الأعمال
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، الطبعة الأولى، المفاهيم والاستراتيجيات والعمليات: إدارة المعرفةنجم عبود ، .النجم ، د .1
  .2005الورّاق للنشر والتوزيع ، الأردن ، 

إدارة الجودة الشاملة من يوسف حجيم سلطان ، .عبد الحسين ، والطائي ، د.، د ضلالف .2
 .2004، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع ، عمان ،  المستهلك إلى المستهلك

 ، الطبعة الأولى ، الدار مبادئه ، إدارته وبحوثه: التسويق الحديثبشير عباس ، .العلاق ، د .3
علان ، الجماهيرية العربية الليبية الشعبية الاشتراآية الجماهيرية للنشر والتوزيع والإ

 .2005العظمى ، بنغازي ، 
 .1998 ، الطبعة الثانية ، جامعة التحدي ، مبادئ التسويقالعلاق ، بشير عباس ،  .4
 ، إدارة سلسلة التوريد: الإدارة الحديثة للمخازن والمشترياتالعلي ، عبد الستار محمد ،  .5

 .2001 وائل للنشر ، الأردن ، عمان ، الطبعة الأولى ، دار
 ، مطابع التعليم مبادئ الاقتصاد الإداريالهيتي ، خالد عبد الرحيم ، والعبيدي ، علي جاسم ،  .6

 .1990العالي ، جامعة موصل ، العراق ، 
 ، الطبعة الثالثة ، مكتبة النهضة العربية ، الكويت ، مبادئ الاقتصاد الكلىخليل ، سامي ،  .7

2006. 



، الطبعة الثالثة ، دار وائل مدخل سلوآي : إستراتيجية التسويقدات ، محمد إبراهيم ، عبي .8
 . 1995للنشر، عمان ، 

إدارة قحطان بدر ، .منعم جلوب ، والعبدلي ، د.عمر وصفي ، وزمزير ، د.عقيلي ، د .9
ر  ، الطبعة الأولى ، دار اليازوري العلمية للنشالشراء والتخزين من منظور آمي: المواد

 .1997والتوزيع ، الأردن ، عمان ، 
 ، الطبعة الرابعة ، دار الفكر العربي ، مصر ، الموسـوعة الاقتصـاديةعمر ، حسين ،  .10

 . 2006القاهرة ، 
 
 : المجلات والدوريات-ج

 

، "إدارة المعرفة التسويقية باعتماد إستراتيجية العلاقة مع الزبون"ثامر ياسر ، . البكري ، د -1
 ، آلية الاقتصاد والعلوم ي الدَوري السنوي الرابع لجامعة الزيتونة الأردنيةالمؤتمر العلم

 .2004 نيسان ، 28-26الإدارية ، للفترة 
اثر مكونات إدارة المعرفة في عمليات القيادة " الخيرو وجلال ، قتيبة صبحي ، سحر ،  -2

، جامعة الزيتونة ،  المؤتمر السنوي الرابع لكلية الاقتصاد والعلوم الإدارية، " الإدارية
  .  2004الأردن ، 

التكامل بين سلسلة قيمة الزبون "زآريا مطلك ، والسعيدي ، يعرب عدنان ، .الدوري ، د -3
 ، المؤتمر العلمي الدَوري السنوي لجامعة الإسراء، "مدخل تحليلي: وسلسلة قيمة المنظمة

   .2005آلية الاقتصاد والعلوم الإدارية ، 
إدارة المعرفة ودورها في إرساء أسس مجتمع المعلومات "عبد الوهاب ، عماد . الصباغ ، د -4

، تونس ، ) 2( ، المجلد الثالث والعشرون ، العدد المجلة العربية للمعلومات، " العربي
2002.  

الدور الإستراتيجي "يوسف حجيم سلطان ، هاشم فوزي دباس ، .الطائي والعبادي ، د -5
" بيبسي الكوفةمعمل دراسة تطبيقية في :  علاقات التجهيزفي إدارةلإدارة الجودة الشاملة 

 .2008، السنة الخامسة ، ) 36( ، العدد مجلة علوم إنسانية، 
 .2004، ) 34( ، العدد مجلة الإدارة العامة، " الدورات الاقتصادية"الكريم ، مبارك ،  -6
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 الملاحق
 



 )1(ملحق 

 50 البحث في بيانات جانبه العملي أثناء المقابلة الشخصية مع الباحثالسادة الذين أفادوا
 مكان العمل الوظيفة الاسم ت
 مصنع اسفلت الموصل مدير مصنع فني   المهندس علي محمد 1
 = رئيس قسم التسويق  السيد سعد احمد 2
 = رئيس قسم النوعية  السيد خالص ايشوع   3
 = رئيس قسم التخزين  السيدة هالة محمد 4
 = رئيس قسم الكهرباء  المهندس فخري صابور 5
 = رئيس قسم التدريب  السيد محمد سامي 6
 = رئيس قسم الإنتاج  السيد سعد صالح  7
 =رئيس قسم الإدارية والقانونية  السيد محمد عبد االله  8
 = معاون رئيس قسم الإنتاج  السيد علي عبد االله  9

 = مسؤول المتابعة  السيد ميسر احمد10
 = محاسبة الكلفة  السيد فالح محمد11
 وزارة الاسكان مدير حسابات الإنشائية  السيد امجد حسين12
 = نشائيةمدير تدقيق الإ السيد سلام محمد13
شرآة آشور العامة للمقاولات  المدير العام المهندس سمير ابراهيم14

 الإنشائية
  مدير القانونية السيد أآرم طالب15
 = مدير التخطيط السيد صباح تقي16
 = مدير الفنية السيد آامل آريم17
 = ماليةمدير ال السيد محمد راشد18

                                           
دة أعѧلاه وبتѧواريخ متباينѧة اقتضѧتها عمليѧة تقصѧي حقѧائق         أجرى الباحث عدة مقابلات شخصية مع آل من السѧا    50

الجانب العملي للبحث خلال مدة المعايشة الميدانية التي امتدت من بدايѧة شѧهر ايѧار ولغايѧة نهايѧة شѧهر حزيѧران             
 ، آما أجرى الباحث مقابلات لاحقة للسادة أعلاه وبتواريخ متفرقة وعلى وفق احتياجات الجانѧب  2007من عام   
 . للبحثالعملي



 )2(ملحق 
الاستشاريون في موضوع البحث وفي ترجمة وإعداد استمارات الفحص التي استخدمت السادة 

 51في الجانب العملي للبحث
 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                           
مع أساتذة جѧامعيين  ) الانترنيت( أجرى الباحث لقاءات مباشرة واتصالات عن طريق شبكة الاتصالات العالمية            51

 .وآذلك مع مدراء تنفيذيين بتواريخ متباينة

 مكان العمل الشهادة العلمية الوظيفة الاسمت
دآتوراه في الإدارة أستاذ جامعي علي الحديثي.د 1

 ناعيةالص
آلية المنصور الجامع

دآتوراه في الهندسة أستاذ جامعي سعد الجنابي.د 2
 الصناعية

آلية المنصور الجامع

مدير تخطيط شهاب النعيمي.د 3
الموارد 
 البشرية

دآتوراه في إدارة 
 الأعمال

ديوان وزارة التعليم الع
 بغدا-والبحث العلمي

مدير  سرمد الشمري.د 4
العلاقات 
 العامة

دآتوراه في إدارة 
 الأعمال

ديوان وزارة التعليم الع
 بغدا-والبحث العلمي

دآتوراه في العلوم أستاذ جامعي آريم عبد النبي.د 5
 الاقتصادية

آلية المنصور الجامع

لوم دآتوراه في العأستاذ جامعي إبراهيم الشمري.د 4
 الإدارية

الجامعة المستنصرية

أستاذة  سهير الحسني.د 5
 جامعية

دآتوراه في الإدارة 
 العامة

 جامعة بغداد

 جامعة الموصل دآتوراه في القانونأستاذ جامعي صالح العبطان.د 6
 جامعة آرآوك دآتوراه في القانونأستاذ جامعي طلعت جياد.د 7
 جامعة بغداد دآتوراه في الترجمةأستاذ جامعي بهاء الكبيسي.د 8
مختبرات آرآوك الإنش ماجستير هندسة مدنيةمدير مختبر عثمان حسن سعيد 9
مدير  نهاد قاسم محمد10

 المشاريع
هيئة الطرق والجسور ماجستير هندسة مدنية
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 إسفلت الموصلقائمة فحص المؤثرات الاقتصادية في الشراء لمصنع 
 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 المتاح
الوزن 
الفعلي

ث  يتأثر المصنع فѧي مجѧال الشѧراء بالتبѧدلات التѧي تحѧد              -1
فѧѧѧي الأسѧѧѧعار السѧѧѧائدة للسѧѧѧلع والخѧѧѧدمات المعروضѧѧѧة فѧѧѧي   

 . الأسواق  المحلية 

 1،2صفر،

 طلب المصنع على مشترياته يعتمد علѧى آميѧة مبيعاتѧه -2
 . الفعلية 

 1،2صفر،

 يشتري المصѧنع أآثѧر مѧن فقѧرة واحѧدة فѧي وقѧت واحѧد           -3
 منهѧѧا مجتمعѧѧة وليسѧѧت لان تلѧѧك الفقѧѧرات المشѧѧتراة يسѧѧتفيد

 .منفردة 

 1،2صفر،

 تزداد مشتريات المصنع من صنف معѧين عنѧدما يتوقѧع            -4
 . ارتفاع أسعاره في الأسواق مستقبلاً 

 1،2صفر،

 طلѧѧب المصѧѧنع علѧѧى مشѧѧترياته مѧѧن المѧѧواد الأوليѧѧة لѧѧن     -5
  .يتغير مستواه في حالة ارتفاع أو انخفاض أسعارها 

 1،2صفر،

 يؤآد المصنع على جانѧب الشѧراء بشѧكل واضѧح عنѧدما              -6
يمر بمرحلة الازدهار ضمن دورة الأعمѧال فѧي الصѧناعة ،            

 . ويقلل من الشراء في حالة الرآود 

 1،2صفر،

 
 
 
 

المؤثرات 
 الاقتصادية

 
 
 
 

 المصѧѧѧنع لديѧѧѧه القѧѧѧدرة الماليѧѧѧة لشѧѧѧراء وحѧѧѧدة أعمѧѧѧال      -7
     ѧى         مجهزه الرئيس بحيث تنتقل ملكيѧة إلѧدة آاملѧك الوحѧة تل

 . المصنع 

 1،2صفر،

  14 الإجمالي
  =المعدل

  =النسبة المئوية
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 

 
 )4(الملحق 

 قائمة فحص المؤثرات السياسية والقانونية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل
 المؤثرات
 ئيةالشرا

 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 المتاح
الوزن 
 الفعلي

 تؤثر التبدلات التي تحدث بالتوجهات العامة لحكومة البلѧد          -1
 .في قرارات شراء المصنع 

 1،2صفر،

يѧѧѧز المصѧѧѧنع   توجѧѧѧد علاقѧѧѧة واضѧѧѧحة بѧѧѧين نشѧѧѧاطات تجه    -2
 .بالمشتريات واستقرار الظروف السياسية للبلد 

 1،2صفر،

 لا يخالف المصنع التشريعات الحكومية ولا يواجه دعاوى       -3
قضائية يقيمها بعض المجهزين ضده لعدم التزامه بالتعاقدات        

 .المبرمة معهم 

 1،2صفر،

بط بمشѧترياته ، إذ لا   لا يواجه المصنع مشاآل قانونية تѧرت      -4
يتعѧѧѧارض اسѧѧѧتخدامه لتلѧѧѧك المشѧѧѧتريات مѧѧѧع نشѧѧѧاطات بعѧѧѧض   
المنظمات الحكومية مثل بلدية المحافظة ووآالة حماية البيئة        

 .ومرآز حماية المستهلك 

 1،2صفر،

 يحѧѧѧاول المصѧѧѧنع أن يѧѧѧدعم بعѧѧѧض التيѧѧѧارات السياسѧѧѧية أو  -5
، فѧي محاولѧة     الأحزاب التѧي يتوقѧع أن تهѧيمن علѧى الحكومѧة             
 . تخفيف حدة الضغوط السياسية والقانونية عليه 

 1،2صفر،

 يفضѧѧѧل المصѧѧѧنع أن يشѧѧѧتري احتياجاتѧѧѧه مѧѧѧن المجهѧѧѧزين     -6
 . المحليين ، فان لم تتوفر يتوجه نحو المجهزين الدوليين 

 1،2صفر،

 
 
 
 
 

المؤثرات 
السياسية 
 والقانونية

 يتعاقѧѧد المصѧѧنع مѧѧع مجهѧѧزين دوليѧѧين لتوريѧѧد مشѧѧترياته ،  -7
بشѧѧѧرط أن يكѧѧѧون هѧѧѧؤلاء المجهѧѧѧزين مѧѧѧن دول صѧѧѧديقة    لكѧѧѧن 

 .لحكومة البلد 

 1،2صفر،

  14 الإجمالي
  =المعدل

  =النسبة المئوية
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 قائمة فحص المؤثرات التكنولوجية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 المتاح
الوزن 
 الفعلي

 تؤآد إدارة المصنع علѧى البحѧث والتطѧوير فѧي            -1
 . مجال  الشراء 

 1،2صفر،

 يضѧѧع المصѧѧنع شѧѧرطاً مهمѧѧاً فѧѧي عقѧѧود التوريѧѧد -2
مѧѧѧع المجهѧѧѧزين يتضѧѧѧمن التحسѧѧѧين   التѧѧѧي يبرمهѧѧѧا  

 .المستمر لأداء المجهز 

 1،2صفر،

 يجѧѧري اسѧѧتخدام الحاسѧѧوب داخѧѧل المصѧѧنع فѧѧي   -3
مجѧѧال الشѧѧراء لضѧѧمان دقѧѧة وموثوقيѧѧة المعلومѧѧات  
المرتبطة بالشراء ، وإمكانيѧة اسѧترجاعها إن لѧزم          

 . الأمر 

 1،2صفر،

طѧѧѧѧورة لفحѧѧѧѧص  يسѧѧѧѧتخدم المصѧѧѧѧنع أجهѧѧѧѧزة مت-4
 .نوعية المواد المشتراة 

 1،2صفر،

 يطبق المصنع نظام الشراء الآني ، إذ لا يوجѧد           -5
 . في المصنع مخازن يحتفظ بمشترياته فيها 

 1،2صفر،

تبѧѧѧѧѧادل البيانѧѧѧѧѧات  ( يوجѧѧѧѧѧد ارتبѧѧѧѧѧاط محوسѧѧѧѧѧب  -6
بѧѧين المصѧѧنع ومجهزيѧѧه ، بمѧѧا يضѧѧمن  ) إليكترونيѧѧاً
مجهѧѧѧѧز بكميѧѧѧѧات المشѧѧѧѧتريات المطلوبѧѧѧѧة معرفѧѧѧѧة ال

 . ومواعيدها 

 1،2صفر،

 
 
 
 
 
 

المؤثرات 
التكنولوجية

 المصѧѧѧنع يعلѧѧѧن احتياجاتѧѧѧه الرئيسѧѧѧة بمختلѧѧѧف    -7
الوسѧѧѧائل المسѧѧѧموعة والمقѧѧѧروءة ، ويؤآѧѧѧد علѧѧѧى   

) الانترنيѧت (عرضها في شبكة الاتصالات العالمية      
لكѧѧѧѧي يضѧѧѧѧمن اتصѧѧѧѧاله بѧѧѧѧأآبر عѧѧѧѧدد ممكѧѧѧѧن مѧѧѧѧن     

 . المجهزين 

 1،2صفر،

  14 الإجمالي
 =المعدل 

  =النسبة المئوية
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 قائمة الفحص المؤثرات التنافسية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 المؤثرات
 الشرائية
 البيئية

 
الوزن  مضمون فحص الحالة المبحوثة

 احالمت
الوزن 
 الفعلي

 يتنѧѧافس المصѧѧنع مѧѧع العديѧѧد مѧѧن المصѧѧانع    -1
والشرآات على نفس الأصناف من المشتريات      

 . في موقع جغرافي واحد 

 1،2صفر،

 يحصѧѧѧѧѧل المصѧѧѧѧѧنع علѧѧѧѧѧى مشѧѧѧѧѧترياته مѧѧѧѧѧن  -2
 . المجهزين المعروفين في الأسواق المحلية 

 1،2صفر،

 يجѧѧѧري المصѧѧѧنع المقارنѧѧѧة المرجعيѧѧѧة مѧѧѧع    -3
أفضѧѧل المنافسѧѧين لعملياتѧѧه الشѧѧرائية مѧѧن اجѧѧل   

 .تحسين موقعه التنافسي في الصناعة 

 1،2صفر،

 بعض المجهزين الدوليين يتحѧالف المصѧنع        -4
معهѧѧم ، فيѧѧوردون لѧѧه مشѧѧتريات لا تتѧѧوفر فѧѧي     
الأسѧѧواق المحليѧѧة ولا يسѧѧتطيع المنافسѧѧون أن   

 . ها إلا بموافقة المصنع يحصلوا علي

 1،2صفر،

 إن تعامѧѧѧل المصѧѧѧنع مѧѧѧع مجهѧѧѧزين دوليѧѧѧين   -5
يسѧѧѧѧاعد فѧѧѧѧي تعزيѧѧѧѧز موقعѧѧѧѧه التنافسѧѧѧѧي بѧѧѧѧين     

 .المشترين الصناعيين 

 1،2صفر،

 يمتلѧѧك المصѧѧنع مصѧѧادر تجهيѧѧز مشѧѧترياته    -6
الرئيسة ، وبذلك يضمن توفرها حѧين يحتاجهѧا         

 .وبالمواصفات التي يبغيها 

 1،2صفر،

 
 
 
 
 

المؤثرات 
 التنافسية

 يؤسѧѧѧѧѧس المصѧѧѧѧѧنع علاقѧѧѧѧѧات وثيقѧѧѧѧѧة مѧѧѧѧѧع   -7
مجهزيѧѧه ، إذ تعتبѧѧر إدارة المصѧѧنع أن المجهѧѧز  
هѧѧѧو شѧѧѧريكها الاسѧѧѧتراتيجي الѧѧѧذي يسѧѧѧاهم فѧѧѧي  

 .تعزيز الموقف التنافسي للمصنع 

 1،2صفر،



  14 الإجمالي
 =المعدل 

  =النسبة المئوية
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 )7(الملحق 
 قائمة فحص المؤثرات الأخلاقية في الشراء لمصنع إسفلت الموصل

 المؤثرات

 الشرائية
 البيئية

 
الوزن الوزن المتاح مضمون فحص الحالة المبحوثة

 الفعلي

 يشѧѧتري المصѧѧنع احتياجاتѧѧه مѧѧن المؤسسѧѧات الحكوميѧѧة حتѧѧى -1
يسѧѧѧاهم فѧѧѧي تعزيѧѧѧز إنتاجهѧѧѧا ، فѧѧѧان لѧѧѧم تتѧѧѧوفر لѧѧѧديها توجѧѧѧه نحѧѧѧو 

 .المؤسسات الخاصة 

  1،2صفر،

 يؤآد المصѧنع علѧى قضѧايا السѧمعة والشѧرف عنѧد تعاملѧه مѧع -2
 . المجهزين 

  1،2صفر،

 يقѧѧѧيم المصѧѧѧنع ويختѧѧѧار مجهزيѧѧѧه علѧѧѧى وفѧѧѧق أسѧѧѧس علميѧѧѧة      -3
 . مدروسة بشكل محكم وعادل 

  1،2فر،ص

 المصنع مسؤول اجتماعياً ويحاول أن يصبح مѧواطن تنظيمѧي -4
 .صالح 

  1،2صفر،

 يسعى المصنع في تعاقده مع المجهزين إلى تحقيق الفائدة لѧه            -5
 .وللمجهزين في وقت واحد 

  1،2صفر،

 يتخلص المصنع من فضلات وبقايا مشѧترياته التѧي لا يسѧتفيد             -6
 .منها بطريقة نظيفة لا تضر بالبيئة والمجتمع 

  1،2صفر،

 
 
 
 

المؤثرات 
 الأخلاقية

 لا يواجѧѧѧه المصѧѧѧنع تطبيقѧѧѧات شѧѧѧراء تخѧѧѧرق أخلاقيѧѧѧات العمѧѧѧل  -7
 .آادعاء إدارته لطلب وهمي من مجهز معين 

  1،2صفر،



  14 الإجمالي

 =المعدل 

 =النسبة المئوية 

 
 
 
 
 
 
 

 )8(ملحق 
 بعض الصور الفوتوغرافية عن موقع مصنع إسفلت الموصل

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



 )1(صورة رقم 
 مستودعات استلام المواد الأولية في مصنع إسفلت الموصل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 )2(صورة رقم 

 
  مصنع إسفلت الموصلوحدة الحزام الناقل للمواد الأولية في

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 )3(صورة رقم 
 وحدة تخزين أرضية للمواد الأولية في مصنع إسفلت الموصل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 )4(صورة رقم 
 وحدة تكسير وتنعيم أرضية للمواد الأولية في مصنع إسفلت الموصل

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 )5(قم صورة ر
 وحدة طحن وغربلة عمودية للمواد الأولية في مصنع إسفلت الموصل

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 

 )6(صورة رقم 
 في مصنع إسفلت الموصل) المعالجة الحرارية(وحدة الاستحرار 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 ملخص البحث
               ѧة فѧؤثرات البيئيѧى المѧوء علѧليط الضѧى تسѧل     يسعى البحث إلѧي معمѧناعي فѧراء الصѧي الش

إسفلت الموصل وتحليلها وذلك بغية التعرف على ابرزهѧا تѧاثيرا مѧن اجѧل التفكيѧر بطريقѧة مناسѧبة                    
وعلѧѧى هѧѧذا الأسѧѧاس فقѧѧد اشѧѧتمل البحѧѧث علѧѧى مقدمѧѧة احتѧѧوت اهميѧѧة البحѧѧث، هѧѧدف     . والتحѧѧوط لهѧѧا

وبالإضѧافة  . لبحѧث البحث، مشكلة البحث، فرضية البحث، أسلوب البحث، نطاق البحث، وهيكليѧة ا           
إلى المقدمة فهناك ثلاثة فصول احتواها هذا البحѧث حيѧث تنѧاول الاول الإطѧار النظѧري وذلѧك مѧن                      
خѧѧلال اسѧѧتعراض لمجموعѧѧة مѧѧن الدراسѧѧات السѧѧابقة فѧѧي هѧѧذا المجѧѧال ومѧѧا توصѧѧلت اليѧѧه آمѧѧا تنѧѧاول  

ورآѧز  الاطار النظري أيضѧا المضѧامين الأساسѧية للشѧراء الصѧناعي ومراحѧل الشѧراء الصѧناعي،                   
الثѧѧاني علѧѧى تنѧѧاول المѧѧؤثرات البيئيѧѧة فѧѧي الشѧѧراء الصѧѧناعي، واشѧѧتمل الثالѧѧث علѧѧى تحليѧѧل مѧѧؤثرات  

حيѧѧث ظهѧѧر ان المصѧѧنع المبحѧѧوث   ) الدراسѧѧة الميدانيѧѧة (الشѧѧراء البيئيѧѧة لمصѧѧنع اسѧѧفلت الموصѧѧل    
 . يستجيب للمؤثرات البيئية بشكل يخالف فرضية البحث

 : استنتاجات من أبرزهاوهناك خاتمة لهذا البحث اشتملت على عدة 
يتبين أن مجال الشراء مقارنة بمجال البيع في المنظمات أصعب فهماً وأآثر تعقيداً ، بسبب  .7

تضمينه لعدة مراحل ، وعدة خطوات ، وعدة أشخاص منهم المجهز الذي يقع خارج المنظمة 
لمنظمة بسبب ولكن يظل مجال الشراء اآثر فاعلية وأجدى طريقاً لتعزيز المرآز التنافسي ل. 

 . إمكانية حصول المنظمة من خلاله على مدخلات متميزة أو ربما متفردة وغير تقليدية 
ظهرت أهمية المؤثرات السياسية والقانونية من بين مؤثرات الشراء الصناعي البيئية ، إذ لا  .8

تستطيع المنظمات أن تتصدى لها بل تستجيب لها دائماً ، بينما تستطيع أن تتصدى لبعض 
لمؤثرات الأخرى ولو لفترة قصيرة مثل المؤثرات الاقتصادية والتنافسية التي تتصدى لها ا

عن طريق التحالفات ، والمؤثرات التكنولوجية التي تتصدى لها عن طريق البحث والتطوير 
أما استجابة المنظمة للمؤثرات الأخلاقية فليست ملزمة ، لكنها ضرورية لتحسين . والابتكار

 .ات في المجتمع وتحسين وتقوية أواصر العلاقات مع مجهزيهاصورة المنظم
إدارة الجودة الشاملة مدخل إداري يؤآد على الجودة من المجهز إلى الزبون ، ويتفق أغلب  .9

روادها على أهمية إدارة الشراء آجزء من إدارة سلاسل التجهيز ، وإدارة العلاقات مع 
وما ذلك الاتفاق إلا نتيجة .  الجودة الشاملة الزبون الصناعي آجزء أساسي في تطبيق إدارة

لكون الشراء يعمل على تنمية أرباح المنظمة أو خفض تكاليفها وبالتالي نجاح تطبيق إدارة 
 .الجودة الشاملة

 
 :آما احتوت الخاتمة على عدة توصيات منها 

يتطلѧب مѧا    ضرورة قيام المنظمة الصناعية بتحديѧد مѧؤثرات الشѧراء الصѧناعي البيئيѧة ، وهѧذا                   -4
 : يأتي
a.  تأآيد الإدارة العليا على مجال الشراء. 
b.  وجود قسم شراء مستقل وواضح ضمن هيكلية التنظيم. 
c.  استخدام آادر متخصص بالشراء من اجل رفع مستوى الأداء. 

ينبغѧѧѧѧي التأآيѧѧѧѧد علѧѧѧѧى مرحلѧѧѧѧة تحليѧѧѧѧل المجهѧѧѧѧز فѧѧѧѧي عمليѧѧѧѧة الشѧѧѧѧراء الصѧѧѧѧناعي لان هѧѧѧѧذه                         -5
 العمليѧة بأآملهѧا ، فѧان آѧان اختيѧار المجهѧز مناسѧباً يمكѧن ضѧمان نجѧاح                      المرحلة تحѧدد مصѧير    

عمليѧѧѧة الشѧѧѧراء آاملѧѧѧة ، أمѧѧѧا لѧѧѧو آѧѧѧان اختيѧѧѧار المجهѧѧѧز ضѧѧѧعيفاً ربمѧѧѧا يѧѧѧؤدي ذلѧѧѧك إلѧѧѧى فشѧѧѧل                
 .العملية بالكامل 



 المتجانسѧѧة علѧѧى تحديѧѧد مѧѧؤثرات الشѧѧراء   - وحѧѧدات الأعمѧѧال –تأآيѧѧد الشѧѧرآات ذات الفѧѧروع   -6
حليلها ، لأنها تؤثر في جميع فروعها ويفضل أن تحتفظ بنتائج ذلѧك التحليѧل فѧي مقѧر            البيئية وت 

 :وذلك من خلال ما يأتي . مرآزها الرئيس الذي يدير تلك الفروع 
تحليل المؤثرات البيئية السياسية والقانونية ، لان هذه المؤثرات لا تستطيع المنظمѧات               -ج 

    ѧѧد نفسѧѧا تجѧѧذا فأنهѧѧا ، لѧѧى تغييرهѧѧل علѧѧة   أن تعمѧѧات العامѧѧتجابة للسياسѧѧاقة للاسѧѧها منس
 .ومذعنة للقوانين المحلية التي تصدرتها الدولة 

تحليل المؤثرات البيئية الاقتصادية لأنها غالبѧاً مѧا تكѧون الموجѧه الأآثѧر نفѧوذاً وأهميѧة           -د 
في الشراء الصناعي بسѧبب ارتباطهѧا المباشѧر بѧالوفورات الماليѧة وربحيѧة المنظمѧة ،                  

فمثلاً يمكن لمصنع اسѧفلت     . تها التصدي للمؤثرات البيئية الأخرى      والتي يمكن بوساط  
الموصل أن يتفوق على منافسيه في أسواق المواد الإنشائية عѧن طريѧق تѧوفيره مقѧدماً          

 أو تأآيѧده علѧى شѧراء مѧا يتوقѧع أن يقѧل وجѧوده                 -لمشترياته من المواد التѧي  يحتاجهѧا         
مѧن المѧواد الأوليѧة  آالرمѧل والحصѧى           مستقبلاً في الأسواق، مثل شراء آميات آبيѧرة         

  وطبعاً ذلك الأمر لا يتحقق دون إنفاق الأموال -52الخ وخزنها.. والقير
                                           

 . وفقاً لتقارير قسم النوعية في المصنع فان هذه المواد لا تتأثر بمدة الخزن52
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 توصـية المشرف

 
 
 

أشهد بأن طالب الدآتوراه في الإدارة الصناعية السيد حسين يوسف 
تحليل المؤثرات البيئية في " محيميد آل زويد قد اعد أطروحته الموسومة 

، تحت "دراسة الحالة في مصنع إسفلت الموصل: اعيالشراء الصن
إشرافي في جامعة سانت آلمنتس العالمية، واعتقد بان الأطروحة قد 

 .أصبحت جاهزة للمناقشة والتقييم 
 .    وبناء على ذلك قد وقعت في أدناه

 
 
 

                                                    المشرف
 ورالأستاذ المساعد الدآت

 سعد محمود خليل الكواز
 /                                                     3 / 2008 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                                                                         
 
 
 
 
 



 
 
 

    
     
     

 

وعلى ) ρ(الحمد الله رب العالمين والصلاة والسلام على سيد الكائنات محمد الكريم 
 .. أهله وأصحابه أجمعين 

عفني الكلمات للتعبير عن مدى شكري وتقديري للأستاذ المشرف فلا تس.. أما بعد 
على البحث الذي تواصل معي خطوة بخطوة لانجاز هذا البحث ، الذي تم في ضوء أفكاره 

لذا أدعو االله أن يديم .. النيرة وتوجيهاته السديدة ودقة ملاحظاته للأمور الصغيرة والكبيرة 
 ..ذنه تعالى عليه وافر الصحة ومزيداً من العلم بأ

وأتقدم بالشكر والتقدير لكل أساتذتي وزملائي في آلية الهندسة وفي آلية الإدارة 
والاقتصاد في جامعة الموصل الذين أسهموا بشكل مباشر أو غير مباشر في توجيه مسيرة 
البحث وتعزيزها ، آما أتقدم بكل الحب والعرفان بالجميل لزملائي في التعليم المفتوح 

 . وا نعم الحافز والإسناد خلال مدة البحث الذين آان
آما أقدم بالشكر والتقدير للسادة المديرين ورؤساء الأقسام ومسئولي الشعب 
والعاملين جميعاً في وزارة الإسكان والاعمار وفي شرآة آشور العامة للمقاولات الإنشائية 

 .به العمليوفي مصنع إسفلت الموصل الذين أسهموا في تسهيل مهمة البحث في جان
 .. خيراً عنيجزا االله الجميع

     
 الباحـث

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 شكر والتقديرال



 
 
 
 

 
 
 
 

 ...إلى عالي الهمم ... إلى رمز الإباء والقيم 

 ...  إلى مثال الشموخ والشيم 

 ..الإنسان الأعز عندي والأهم 

 .. والدي أدامه االله لي ملهماً نحو القمم 

 حـســين
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