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 المركزية واللامركزية في الشراء

تركيز سلطة اتخاذ جميع القرارات الخاصة بعملياات الراراف  اد اةارا دا ا ا   -تعريف المركزية-أ

 منظمة عن تحقيق الاه اف .ادشخص دا    د المنظمة يكون مسؤدلا تجاه اةارا ال

توزيااع الحاات يات  اد الساالطات الخاصااة باتخاااذ جميااع  اارارات  – تعريففف اللامركزيففة –ب   

 الرراف بين اكثر من اةارا اد اكثر من شخص  د المنظمة .

 

اخذت منظمات الاعمال الكبيرا التد تمتلك د  ات منتررا على نطاق داساع – الجمع بينهما -ج  

ة الجمااع بااين المركزيااة دالتمركزيااة يساااه   ااد تحقيااق ال وا اا  المتو عااة ماان  ااد تطبيااق سياساا

السياسيتين  اد ن اا الو اي ديمكان المنظماة مان الابتعااة عان العياوب التاد ترا اق تطبياق    مان 

 الاسلوبين .  

 

 سياسات الشراء 

 الشراء بالجودة المناسبة -1
تعند مت مة الحنف القيام بالوظي ة –بركل عام -1) للجوةا م هومان  تعريف ومفهوم الجودة - 

اما الجوةا بلغة المرتريات  تعند الج ارا دالامتيازدهما مرتبطان -2التد اشتريي من اجلها  

 بعنحرين هما المت مة دالكل ة دليا السعر

المباة  الملووةبة  تعنى مجموعة معينة من الصفات والخصائص التى يجب  نن تتبوا ف  بى فالجودة-1
 معةفا عنها عوى هيئة فت  نو  ئات نو مواصفات.

الجوة . هى قةف  المنتج سواء كان ماة  خام نو سوعة تامة الصنع نو خةمة عوى الإستجاةة لتوقعات -2
 العميل ةشكل مستمف.

ل عوى ننها صلاحية المنتج للإستخةام والذى يتحةة من خلا جوران بتوضيح معنى الجودةعرفها  -3
 ملائمة مواصفاته لفغةات العميل.

 ى مجال الشفاء لها مفهوم خاص يتمثل  ى نن تكون المففةات المشتفا  ملائمة لوغفض  فالجودة:-4
 الذى تم الشفاء عوى نساسه.

  

 مفهوم الجودة المناسبة: -ب
 

 الجببوة  جميببع الصببفات النوعيببة لومنببتج مثببل الشببكل والحجببم والتصببميم والمببواة المسببتخةمة  ببى  نتاجهببا.
 وبسبب ذلك هناك عدة إتجاهات للمنظمات فى هذا الشأن:

السوق حتبى    ( نن تفى المنظمة نن المستوى الملوو  من الجوة  يج  نن يكون المستوى الشائع  ى1
يواجه المنظمة مشكلات متعةة  ومن ثم   تستليع نن تو ف هذه الكميات ةالقةف المناس  وتتأثف عموية 

 الإنتاج ككل.
( نن تفى المنظمة نن المستوى الملوو  من الجوة  يج  نن يكون نقل من المستوى الشائع  ى السوق. 2

 توجهها  لى مستوى معين من العملاء. ومن ثم عويها القيام ةإنتاج منتجات فخيصة الثمن
( قة تفى المنظمة نن المستوى الملوو  من الجوة  هو نغوى المستويان التى تتوا ف  ى الأسواق. ومن 3

 ثم  هى تستغنى عن ةاقى الشفائح الإستهلاكية الأخفى.
تكوفبة عاليبة  ( فؤية المنظمة لمستوى الجوة  الملووةة تكبون ومبن اللةيعبى نن تكبون هبذه الجبوة  ذات4

جةا. وهنا نقول نن الجوة  المناسةة تتمثل  ى كونها محصوة لوتوازن ةين ثلاثة اعتةافات نساسية وهى 

1 



والتكوفة. ونن الجوة  المناسةة ليست ةالضبفوف  نعوبى جبوة   بى السبوق ولكبن  –والتوا ف  –الملائمة 
 الجوة  المناسةة هى التى تتناس  مع  مكانيات وظفوف المنظمة.

 
 ( الملائمة:1

الملائمة تعنى نن الجوة  المناسةة هى التى تتلاءم مع الغفض من استخةام الماة  والذى تبم شبفاؤها عوبى 
 نساسه.

 
 ( التوافر:2

ةتحةية مستوى الجوة  الملووةة والملائم لها يج  نن تأخذ  بى الحسبةان هبل هبذه المبواة متاحبة ومتبوا ف  
  ى الأسواق نم  .
 العناصف الهامة والحاكمة لذلك تتمثل  ى: هو يعنى مجموعة من

 *  مكانية الحصول عوى الكميات الملووةة للإستخةام ةصفة مستمف .
 *  مكانية الحصول عوى الكميات الساةقة خلال  تف  زمنية مناسةة.

 * نن يتحقق لومنظمة  فصة الحصول عوى هذه الكميات من مصاةف متعةة .
 
 ( التكلفة:3

 من العوامل الهامة والفئيسية  ى تحةية التكوفة الإجمالية لومنتج النهائى التى تقوم المنظمة ةإنتاجه.
 حيث نن التكوفة التى تتحموها المنظمة عنة شفائها لومواة ةنعكس عوى نسعاف السوع التى تقوم ةإنتاجها.

 تى تحةةها المنظمة لمنتجاتها.و كوما نمكن ذلك سيؤةى  لى  مكانية تخفيض نسعاف الةيع النهائية ال
 ومن الملاحظ نن تكوفة المواة   تعنى  قل سعف الماة  المشتفاه  قل ولكن يةخل معها عناصف نخفى. 

)ان تو ير مستوى جوةا مناسبة بالنسابة لتصاناف المراتراا دلايا  مسؤولية تحديد الجودة -ب   

ه مسااؤدلية كال الاةارات  يهاا دخاصااة مساؤدلية اةارا المراتريات  ااد المنظماة د ا ها  قاا  بال انا

 الاةارا الهن سية  داةارا الانتاج داةارا السيطرا النوعية داةارا التسل  .

 

 -تح ي  الجوةا المناسبة ) يت  تح ي  الجوةا المناسبة بالموازنة بين اعتبارين اساسيين هما : --ج  

 المواة للغرض الذ  اشتريي من اجله .الاعتبار ال ند اد التكنلوجد دم ى صت ية دمت مة  -1

الاعتبااار الا تحاااة  المتااامن التكل ااة دماا ى تااوا ر المااواة دالاصااناف لاا ى محاااةر الرااراف -2

ويعنبى الإهتمبام ةسبعف المبواة وتكوفتهبا ككبل  لبى جانب  مبةى توا فهبا  بى الأسبواق  بى المختل ة 
 .الوقت المناس  والذى تحتاج  يه المنظمة هذه المواة للإنتاج

 طرق توصيف الجودة   -هـ  

 الخواص الكميادية اد الطبيعية -1     

 خواص المواة دطريقة صنعها  -2     

 مواص ات الاةاف -3      

 الرسومات الهن سية  -4      

 اسماف العتمات التجارية -5       

 العينات -6      

 رتب السوق  -7       

 الانماط الحناعية -8       

 الجمع بين اكثر من طريقة للوصف  -9       

, رتب دسوف يت  التطرق الى توضيح طرق التوصيف)اسماف العتمات التجارية, العينات

 السوق(

هد العتمة التد تميز منتجات منظمة عن اخرى دتساع   د )  اسماف العتمات التجارية -1

  ماية المنتجات من التقلي  دالمحا ظة على السعر دتحقيق سمعة دشهرا المنظمة 

التد تتاح  يها ضردرا د تمية استخ ام العتمة التجارية  د توصيف  دهناك الع ي  من الموا ف

 الجوةا دمنها .



 دالعمليات التد لها  ق برافا الاختراع.سرية العمات الانتاجية -1

 د  الة المواة التد تتميز بعمليات انتاجية تحتاج الى مهارات  عالية دالتد يحعب تح ي ها  -2

  د المواص ات.

  د  الة الرراف بكميات صغيرا دتمثل  يها تكاليف اع اة المواص ات عبىف عمل المرتر . -3

 نتيجة للتعق  الر ي   د المواص ات . عن ما تكون الاختبارات غير عملية للمرتر  -4

 -دتتميز طريقة العتمة التجارية اد الاس  التجار   د توصيف الجوةا بما يلد :

 سهولة التوضيح  د ادامر الرراف -1

 تقليل الو ي دالجه  دتكاليف الرراف -2

 تخ يض اد انع ام تكل ة ال حص -3

 تن دالتسويق للمنتج.استخ ام العتمة التجارية للمواة ال اخلة  د المنتج لتع -4

  رص المورة على توا ر الثقة دالا ت اظ بها دالالتزام بمستويات الجوةا المح ةا. -5

 

تستخ م العينات  د  الة ع م ج دى الطرق الاخرى لتوصيف الجوةا دعاةا تستخ م  )العينات-2

.  دلاي ي   يها الرراف اد  د الحالات التد يحعب  يها تح ي  المواص ات  د الحالات التد لايتكرر

 كما تحتاج الى نظام ة يق لل حص . اسلوب العينات  د الحالات التد    تتعرض العناصر للتغير

 

تعتبر طريقة الرتب من الطرق الرا عة الاستخ ام دخاصة  د توصيف مسنويات ) رتب السوق-3

ية مثل ) القطن , التبغ, الح ي  دالنحاس,دالجلوة دغيرها( دتح ي  الرتب الجوةا المواة الطبيع

 بمقارنة المواة بخحا ص مقبولة دمعر ة مسبقآ ديعتم  على م ى ة ة دسهولة ال حص للمواة.

ديرتب  تح ي  الرتب بمجموعة من المعايير معرد ة دمت ق عليها بين المرتر  دالمورة ديت خل 

الاطراف مثل الغر ة التجارية دالحناعية دممثلد الحكومة دممثلد  د تح ي ها الع ي  من 

 المورةين دالمنظمات.

 

 طرق قياس وفحص الجودة   -ح    

تحليل الماةا اد الحنف كيمياديا)ته ف هذه الطريقة الى التاكا  مان مكوناات المااةا اضاا ة -1      

 المنظمة المرترية(الى نسبة كل عنحر من عناصرها ديمكن اجراف هذا التحليل ل ى 

الاختبار بواسطة الاستخ ام) يات  اختباار الماواة دالسالع بواساطة اساتخ امها رجال معر اة  -2      

 عمرها الزمند  الماةا التد ت دم اطول م ارنة بالمواة الاخرى ت ل على انها ذات جوةا عالية (

 

ناة يكاون  يااس د حاص جاوةا الاختبار بواسطة المواص ات دالمقاسات )  د  االات معي -3       

الماااواة اد السااالع المراااتراا بواساااطة مطابقاااة لمواصااا ات دمقاساااات السااالع المطلوباااة بمواصااا ات 

 دمقاسات السلع الوارةا(

 

 الشراء بالكمية المناسبة -2

 أولا: تعريف الكمية المناسبة:
كبل مبف  يبتم  يهبا  صبةاف نمبف شبفاء جةيبة  هى الكمية التى يج  عوى جهاز الشفاء لوةها من المواة  بى

لوموفة ةحيث تكون التكاليف الكويبة نقبل مبا يمكبن نو هبى الكميبة التبى تكبون عنبةها تكباليف الشبفاء.  بإن 
الكمية المناسةة تعفف ةالكمية ا  تصاةية لوشفاء والتى يوبزم لمعف تهبا وتحةيبةها تحويبل كبلا مبن تكباليف 

 الشفاء والتخزين.
 
 شراء )الطلب(.( تكاليف ال1

هى التكاليف التى تتحموهبا المنظمبة  بى كبل مبف  يبتم  يهبا  صبةاف نمبف شبفاء جةيبة لومبوفة. وتشبمل هبذه 
 المصفو ات ما يوى.

 * تكوفة جزء من المفتةات والأجوف لمنةوةى الشفاء.
 * تكوفة الملةوعات والنماذج الكتاةية.



 * تكاليف الخةمات الأخفى مثل الةفقيات وما يشاةهها
 
 ( تكاليف التخزين:2

 . %34,  %11للإحتفاظ ةالمخزون. التكوفة تتفاوح ةين  ظمةوهى التكاليف التى تتحموها المن
 

م احتياجبات ةفنبامج الإنتباج  بى ئبيج  عوى  ةاف  المشتفيات تو يف الكميات من جميع الأصناف التبى تلا
وتكبباليف  –تحقببق التعبباةل ةببالتكوفتين  تكوفببة التخببزين  ونن الكميببة ا قتصبباةية هببى الكميببة التببى المنظمببه

 اللو ( وعنةها تكون التكاليف الإجمالية نقل ما يمكن.
 

من اه  اه اف اةارا المرتريات  د المنظمة هو تو ير ا تياجاتها من المواة دالاصناف بالكمية د 

 دالنوعية المناسبة د د الو ي دبالسعر المناسبين 

ديتطلب الرراف بالكمية المناسبة الموازنة بين تو ير الا تياجات من نا ية دمن نا ية اخرى جعل 

 تكاليف الرراف دالتخزين ا ل مايمكن .

 

 استراتيجيات الشراء بالكمية المناسبة:
 (  ستفاتيجية الشفاء عوى ة عة واحة :1

 ى عمويبات الإنتباج تتبوا ف ا عتةبافات  يقوم جهاز الشفاء ةتو يف هذه الأصناف ة عه واحة  قةل الةةء
 التالية.
  ى حالة عةم  مكانيه تجزئة الكمية الملووةة من ناحية. -1

 عنةما تفغ  المنشأ   ى الحصول عوى خصم لوكمية. -2

 عنةما تفغ   ى تحقيق و وفات  ى تكاليف النقل. -3

 عنةما يتسم الشفاء من الخافج. -4

 عنةما تستغل المنشأ  كا ة الموال العالوة لةيها.  -5

 ( إستراتيجية الشراء على دفعات متعددة:2
أن نوفر الكمية المطلوبة من المواد على عدة دفعات حيث كل دفعة تتضمن كمية تتفق مع احتياجات 

 المنشأة. ويتم اللجوء إلى هذه الاستراتيجية فى الحالات الآتية.
 .ة الكمية الملووةة شفائهاحالة  مكانية تجزئ -1
 حالة تعذف نقل الأصناف التى يتم شفائها مف  واحة . -2
 عنةما   تتوا ف التسيهلات المخزنية  ى المنشأ .-3
 عنة وجوة استخةامات نخفى للأموال التى تتاح لومنظمة.-4
 عنة اتجاه الأسعاف  لى ا نخفاض. -5
 المنشأ .  ى حالة توقع  نخفاض المةيعات  ى -6
 

 الشراء بالسعر المناسب -3

 تعريف السعر المناسب  

) يقح  بالسعر المناسب , انه السعر الذ  تستطيع المنظمة المرترية ة عة بحيث تكون   - 

 ج دى الن ع اكثر من الكل ة 

 
 مصادر الحصول على المعلومات المتعلقة بالسعر: 

يمكن للإةاف  نن تحصل من خلالها عوى المعوومات التى تتعوق ةالأسعاف, ويمكبن  تتعةة المصاةف التى
  يجاز هذه المصاةف عوى النحو التالى:

 
 قوائم الأسعار: -1



وتوجأ  لها المنظمة حتى تستليع تحةية السعف المناس  لوصنف الذى تفغ   ى الشفكة, وتستخةم  بى 
 حالة شفاء السوع النملية.

 
 سواق المنتظمة:معلومات الأ -2

هذه الأسواق لها ةياناتها الةقيقة والمنشوف  ةشكل منظم تساعة  ةاف  الشفاء  ى نن تكون هبذه الةيانبات 
 نقلة انللاق لومساومة عوى الأسعاف نمام الموفةين.

 
 التفاوض: -3

تفباق عوبى  ى حالة عةم توا ف معوومات عن الأسعاف. ويمكن الوجوء  ليه  ذا كانت القيمة التى سيتم الإ
 توفيةها كةيف  ومن ثم  التفاوض قة يحقق و فا لومنظمة.

 
 المناقصات: -4

وهى عن لفيق ةعو  الموفةين المتعاموين  ى  الأصناف والمستوزمات التى يحتاجها المنظمة وتفغ  
 ى تو يفها وشفائها, وهذه الةعو  تتضمن التقةم ةعلاءات تختص ةشفول الشفاء ووصف كا ة 

        والضمانات التى تفغ  المنظمة  ى الحصول عويها. الإحتياجات

دكذلك )  وا   الاسعار المنرورا , من دبو محاةر الرراف, سجتت اةارا المرتريات,  وا   محاةر 

 الرراف, الاتحال المباشر بالمجهزين ( ...الخ

 
 العوامل التي تؤثر في تحديد السعر  المناسب للشراء -ب 

 ا اهمية كبيرا  د تح ي  السعر  كلما كان التعا  للجوة -الجوةا: -1

 على جوةا اعلى كان السعر الذ  ت  عه المنظمة المرترية اعلى دبالعكا .           

 

تعتبر كل ة الانتاج ل ى المح ر المجهز زا  ا نسبة معينة كربح , السعر  -كل ة المجهز: -2

 مل .ٍالمناسب الذ  يستطيع به البيع دالاستمرار  د الع

 

ترجع محاةر الرراف المختل ة على البيع بكميات كبيرا , دلكد ترغب المنظمة  -الكمية: -3

المرترية  يه تعرض خحومات مح ةا لهذا الغرض . كلما زاةت الكمية المطلوبة زاة مبلغ 

 الخح  التجار  .

  

 د اعتباراتها عن  الرراف بسعر معين الخ مات التد سوف يق مها مح ر  تاخذ المنظمة المرترية -الخ مات: -4

 الرراف دهذه الخ مات كثيرا دمتنوعة منها الو اف باد ات التسلي  دالاستجابة للطلبات المستعجلة دغيرها .

 

انتاجها على م ار السنة دتعرف هذه السلع بالسلع الموسمية دتكون  هناك سلع دمواة لايمكن –العوامل الاخرى  -5

 اسعارها عاةا داطئة  د مواس  الانتاج دمرت عة  د المواس  الاخرى.

 

 

 الخصومات -د       

) الخح  التجار  )يمنح مح ر الرراف المنظمة التد تتعامل معه مثل هذا الخح  نظرا لطول  ترا -1

اد  مرتر  الج ي  ديؤة  الى تقليل كل ة المواة المرتراا بالنسبة للمنظمة المرترية(التعامل اد لاجتذاب ال

يعلى لومشتفى الذى يقوم ةةعض الوظائف التسويقية ةةلآ من الموفة الذى ينتج السوعة ولهذا يلوق عويه 
 ة.الةعض خصم  عاة  الةيع. ويج  عوى جهاز الشفاء  ى المنظمة ةفاسة هذا الخصم  ى هذه الحال

 

الخح  النق  )يت  منح المنظمة المرترية خحما مح ةا من  بال محا ر الراراف اذا تا  الا  ع ضامن  –2

ال تاارا التااد ات ااق الطر ااان عليهااا ديماانح محاا ر الرااراف هااذا الخحاا  لان الاا  ع المبكاار يمنحااه  رصااة 

زهم عوبى سبةاة يقبوم المبوفةين ةإعلباء خصبما نقبةيا وذلبك لحيبثم وتحفيب لاستخ ام الاموال مرا ثانية .



قيمة المشتفيات  ى مواعيبةها المحبةة , ومبن اللةيعبى نن تقبوم المنظمبة المشبتفية ةمحاولبة الحصبول 
 عوى هذا النوع من الخصم لأنه ةالتالى سيحقق لها و فا  ى  جمالى السعف المة وع.

 

ياتها على كمية خح  الكمية )هو الخح  الذ  يمنحه مح ر الرراف للمنظمة المرترية اذا زاةت مرتر –3 

 معينة ديمنح هذا الخح  عن  الرراف بكميات كبيرا( 

تخفيض السعف الأساسى ةنسةة معينة وذلك  ى ظل قيبام المشبتفى ةشبفاء كميبة معينبة نو قيمبة  معينبة 
 ويمكن زياة  هذه النسةة مع كل زياة   ى الكمية المشتفاه.

 الشراء في الوقت المناسب -4

 ميته:مفهوم الوقت المناسب وأه
ن ضل وقت يتم  يه الشفاء لماة  ما  ى موقف معين. والوقت المناس  هو الوقت الذى تستليع 
 يه المنظمة من تو يف ما تحتاجه من مواة ومستوزمات ةالمواصفات والكميات والسعف مع الأخذ 

 ى الحسةان التوازن ةين  حتياجات وظفوف  مكانيات المنظمات من جهه وظفوف السوق 
ديعتبر الرراف  د الو ي المناسب ا   الاه اف الر يسية  لاةارا  و تجاهاته من ناحية نخفى.

 المرتريات  د المنظمة ديجب ان تعمل بك افا لتحقيقها ضمن الواجبات الاخرى .

 
 مفهوم وأهمية الوقت المناسب فى عملية الشراء؟

 لأةاء هذه الإةاف .يمثل معيافا من خلاله يتم قياس الكفاء  والفعالية  -1
 ينعكس ةالتالى عوى التكاليف التى تتحموها المنشأ . -2
 ستمفاف العمويات الإنتاجية وةفامةها يتوقف عوى تو يف الإحتياجات المواة  بى وقتهبا المحبةة ةون  -3

  ةلاء نو تأخيف.
 ها.الوقت المةكف لوشفاء يحمل المنشأ  تكاليف ومشاكل لوتخزين قة تؤثف ةاليو  عوي -4
الوقت المناس  يقتضى من جهاز الشفاء  حةاث التوازن ةبين كا بة الظبفوف والمتغيبفات الةاخويبة  -5

 والخافجية.
 الشفاء  ى الوقت غيف المناس  قة يضف ةالمنظمة ضياع الففص التسويقية و قةان السيولة المالية. -6
صم و ستخةام وسبائل النقبل ةكفباء  الشفاء عنة الوقت المناس  قة يمكن من الإستفاة  من ننواع الخ -7

 عنة التوفية.
ان العرض دالعوامل المؤثرا  يه اثر كبيرا  د تح ي  الو ي المناسب للرراف اضا ة لعوامل  

الجوةا دالكمية دالسعر التد تؤثر  د عامل الو ي ديؤثر  يها  ان للعوامل ال اخلية دامكانيات 

 -و ي المناسب للرراف دمن هذه العوامل :الالمنراا تاثيرا كبيرا على تح ي  داختيار

 امكانيات المنراا المالية -1

 امكانيات المنراا الا تمانية -2

 امكانيات المنراا التخزينية  -3

 امكانيات النقل ل ى المنراا -4

 ...الخا تياجات المنراا للسلعة اد الماةا لكد لاتتو ف العملية الانتاجية  -5

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 بللادارات الاخرىعلاقة ادارة المشتريات بأدارة المخازن والسياسات التخزينية والعلاقة  



يعتبر موضاوع تح يا  العت اات باين اةارا المراتريات دالاةارات الاخارى  اد الهيكال 

التنظيمد للمنظمة من الموضوعات الاساسية التد ت خل نطاق تنظي  اةارا المراتريات 

ال بين اةارا المرتريات دبقية الاةارات امر ضاردر  ننجااز باعتبار ان تنسيق الاعم

 الاعمال المختل ة التد تقوم بها جميع الاةارات بك أا .

 

 
 

 .العلاقة بين إدارة المشتريات والإدارات الأخرى

علاقة  دارة المشتريات

ب دارة المبيعات 

علاقة  دارة المشتريات

ب دارة المستودعات 

المن مةعلاقة  دارة المشتريات با دارات ا خرى في ا

ة المن مو يفة الشراء أساسية في 

علاقة  دارة 

المشتريات

با دارات ا خرى 

في المؤسسة 

و ا ف  دارة

المشتريات 

أهدا  و يفة

الشراء 

أ كا  الشراء 

في ميدان ا عما 

مجالات

الشراء 

سياسات

الشراء 

طرق

الشراء 

علاقة  دارة المشتريات 

با دارة المالية

علاقة  دارة المشتريات 

ب دارة ا نتاج

تن يم  دارة 

المشتريات حسب 

الو ا ف

سياسة الشراء

م  مصدر واحد 

سياسة الشراء 

م  أك ر م  مصدر

سياسة الشراء م  موردي  

محليي  أو م  الخارج

سياسة الشراء 

م  المنت  مبا رة

 
 
 
 
 ( علاقة الشراء بإدارة المخازن:1

علاقية جوهرييةلأ لأن وظيفية التخيزين تخيتح بالاحتفياظ بيالمواد إن العلاقة بيين الشيراء والتخيزين 
والأصناف التي تشتريها المنظمة حيث يتحدد نشاط وبرنامج الشراء طبقاً للطلبيات التي تأتي مين إدارة 
المخييازنلأ وبنيياءً علييى معرفيية معييدلات الاسييتعمال لدصييناف والمييوادلأ وتحديييد معييدل دوران المخييزونلأ 

واليدنيا للميواد المختلفية. وهيذا يعيد وسييلة لرقابية عليى المشيترياتلأ وأداة توجييه  وتحديد الحدود العليا
 لأعمال الشراء بما توفره من معلومات مهمة ودقيقة عن وظيفة التخزين.

 ( علاقة الشراء بإدارة الإنتاج:2
رتكيز يرتبط الشراء مع الإنتياج فيي المنظميات الصيناعية ارتباطياً تاميالًأ لأن مهمية وظيفية الشيراء ت

على توفير المواد والمستلزمات لإدارة الإنتاج لإتمام عملياتها بشكل جيدلأ وهذا يتم من خلال تيوفير كيل 
 المعلومات الخاصة بأنواع ومواصفات الموادلأ والكمية التي ينبغي توفيرها في الوقت المحدد.

المنظمة من المواد والمستلزمات  حتياجاتإة منظمكذلك لا بد أن يكون هناك توفيق تام بين توفير ال
الأخرى وبرنامج الإنتاج المخططلأ إذ لا يمكين لإدارة الإنتياج أن تقيدر برنامجهيا إلا بعيد التأكيد التيام مين 
إمكانية توفير المواد في الوقت المناسبلأ وكذلك بالنسبة لتقدير تكلفة الإنتاج لا تتم إلا بعد معرفة تقدير 

 تلزمات الأخرى.أسعار المواد الأولية والمس
 ( علاقة الشراء بالإدارة المالية:3

تحاول الإدارة المالية تحقيق التوازن بين إييرادات المنظمية ونفقاتهيالأ وبميا أن الشيراء يمبيل نسيبة 
كبيرة من تكاليف المنظمة ويتطلب أموالاً كبيرةلأ تحاول وظيفة الشراء أن تعرف الإمكانيات المالية التي 



والتيي عليى ضيوئها تبنيى سياسيتها الشيرائيةلأ وهيي تحياول قيدر الإمكيان تخفييض تتمتيع بهيا المنظميةلأ 
تكيياليف الشييراءلأ والبحييث عيين مصييادر التمويييل المناسييبةلأ وهييذا يتطلييب التعيياون بييين هيياتين الإدارتييين 

 لتحقيق الهدف العام للمنظمة.
 ( علاقة الشراء بإدارة المبيعات:4

بييين نشيياطيهما. فييإدارة الشييراء بحكييم ارتباطهييا  يوجييد تعيياون بينهمييا ميين خييلال الصييلة الموجييودة
المباشر مع السوق ومعرفتها بالمنافسينلأ تساعد إدارة المبيعات بيالتعرف عليى طيرق البييعلأ والتيرويج 
التي يتبعها المنافسونلأ وعلى إدارة المبيعات أن توضح لإدارة الشراء حالة الأسواقلأ واتجاهات أسعار 

 تجات المطلوبة في السوق.الموادلأ ونوعية ومواصفات المن
ونخلح مما تقدم إلى أن العلاقة الوظيفية التي تربط بين وظيفة الشراء وبين الوظائف الأخرى في 
المنظمة من إنتاج وتخزين وتسويق وتمويل وغيرهالأ يتوقف عليها استمرارية القيام بهيذا النشياطلأ أ  

ميال فيي أداءه عليى أسيت اقتصيادية سيليمةلأ استمرارية دورة التشغيل والأعماللأ ينما يترتيب عليى الإه
مشكلات متعددة لوظائف المشروع المختلفةلأ وهيو ميا يينعكت سيلباً عليى أداء هيذه الوظيائفلأ ومين بيم 

 .على مستوى الأداء 
 

اسففتراتيجيات الشففراء/ المفهففوم/ الاهميففة/ العوامففل المففؤثرة فففي السففلو  الشففرا ي 

والشخصفففية والاقتصفففادية والسياسفففية للمسفففتهل  ) العوامفففل ال قافيفففة والا تماعيفففة 

 والقانونية(

) تعنااد السياسااة العامااة التااد تنهجهااا دتسااير  تعريففف ومفهففوم اسففتراتيجية الشففراء -أ

 عليها عملية الرراف دتو ير ا تياجات المنرأا من المواة دمستلزمات العمل.

 ا ها هد ) خطة كاملة ادنموذج من القارارات يما  المنظماة بسابيل تقا مها نحاو اها -ب

 دغاياتها(

 

 سلوك المستهلك
   باعا مدى على المن مات نجاح ويتوقف الحديث التسويق في الزاوية حجر المستهل  يعد

 المنت   راء قرار  اهرة  تخاذ دراسة المؤسسة على بد لا ولهذا المستهلكي ، لحا ات ورغبات

 وتعتبر الشراء، ع  يعد  ما مستهلكا أن  لى أدت التي ا سباب ومحاولة معرفة المقترح،

 هذا تعال  التي الن ر و هات تتعدد حيث كبير، حد ومعقدا  لى واسعا مجالا المستهل  دراسة

  الموضوع

: هو دراسة لماذا وكيف وأي  يقدم المستهلكون على  راء أو عدم  راء تعريف سلو  المستهل 

ماع والاقتصاد. وتقوم بمحاولة فهم منت  ما. وتقوم هذه الدراسة على دم  عناصر علم النفس والا ت

عملية صناعة قرار الشراء الجماعي والفردي. ودراسة خصا ص المستهلكي  كالمعلومات الديموغرافية 

ومتغيرات السلو  في محاولة لفهم حا ات المستهل . كما تحاو  الوصو  الى التأثير على المستهل  م  

 المر عية والمجتمع بشكل عام.قبل الجماعات كالعا لة وا صدقاء والجماعات 

 

 اولا : العوامل الداخلية المؤثرة في سلوك المستهلك :
العوامل الداخلية ) السيكولوجية ( هي تلك العوامل المتعلقة بالمستهلك في حد ذاته ، تعمل على صياغة 

بشكل معين ومنفرد ، كما تعمل هذه العوامل على دفعهم للقيام بمواقف  السلوك الاستهلاكي للافراد
وانماط سلوكية مختلفة ومحددة . وقد حدد العلماء السلوكيين جملة من العوامل والمؤثرات النفسية 
على السلوك وهي : الدوافع ، الحاجات ، التعلم ، الادراك ، الشخصية ، وسيتم مناقشة هذه العوامل 

 ثير التي يمكن ان تمارسه على المستهلك.ودرجة التا
الدوافع : تعرف على انها "القوى المحركة الكامنة في الافراد والتي تدفعهم للسلوك باتجاه معين  -1

وتتولد هذه القوى الدافعة نتيجة تلاقي او انسجام المنبهات التي يتعرض لها الافراد مع الحاجات 



وتدفعهم الى محاولة اشباع تلك الحاجات مع  1لات من التوتر"الكامنة لديهم والتي تؤدي بهم الى حا
نفس الحاجات ولكن ليس لديهم نفس الدوافع ، مما يؤدي الى اختلاف القرار  العلم انه قد يكون للافراد

 الشرائي .
الحاجات : " هي عبارة عن الشعور بالنقص او العوز لشئ معين ، وهذا النقص او العوز يدفع الفرد  -

 سلك مسلكا يحاول من خلاله سد هذا النقص او اشباع الحاجة لان ي
الادراك : يمثل الادراك في التسويق عملية استقبال ، تنقية ، وتفسير المؤثرات التسويقية والبيئية  -3

من طرف المستهلك عن طريق الحواس الخمس . ويعرف الادراك بانه : عمليات اختيار وتنظيم 
المعلومات او الاشارات التي تردنا عن طريق الحواس واعطاء هذا المنبه معنى وتفسير لمنبه ما او 

 2ووضعه في صورة واضحة تميزه عن بقية الاشياء .
 التعلم : ويعرف على انه  التغيرات في المواقف وسلوك الفرد نتيجة للتجارب السابقة  -4
تدريب او الخبرة ، فاذا كانت الخبرة التعلم هو التغير المستمر او المؤقت في السلوك الناتج عن الو

ايجابية فان عملية الشراء تصبح عادة استهلاكية يصعب تغيرها ، اما اذا كانت نتيجة الخبرة سلبية فان 
الشخصية : تلعب الشخصية دورا حيويا في  - هذا يؤدي الى عدم تكرار الشراء او انعدام الثقة بالمنتج

تفهم سلوك المستهلك يتطلب التعرف على شخصيته من اجل  توجيه السلوك الانساني ، ولذلك فان
معرفة الانماط المختلفة للسلوك ، فلاشك ان خصائص الشخصية تساعد في وصف الاختلافات بين 
المستهلكين وتمثل مصدر هام لبناء الاستراتيجية التسويقية وتعرف الشخصية بانها " النظام المتكامل 

لاقة بين هذه الخصائص والتي تساعد الفرد على موائمة نفسه مع من الخصائص المميزة للفرد والع
 3الاخرين والبيئة من حوله " .

 ثانيا : العوامل الخارجية المؤثرة في سلوك المستهلك : 
رغم ان العوامل الداخلية ) السيكولوجية ( تعتبر من اهم المؤثرات على سلوك المستهلك الفرد كونها 

قراره الشرائي مباشرة ، الااننا لانستطيع اعتبار سلوك المستهلك سلوكا تتعلق به وحده وتتدخل في 
فرديا منعزلا ، لان القرار الشرائي تتدخل فيه عناصر اخرى . فالفرد يعيش مع اسرته واصدقائه يتاثر 
ويؤثر فيهم ، كما يحمل ثقافة المجتمع الذي يعيش فيه بما يجعله يتصرف بطريقة معينة وفقا لاعراف 

يد المجتمع ، كما لان الطبقة الاجتماعية التي ينتمي اليها دور في صناعة وتوجيه السلوك ، وهذه وتقال
 العوامل هي :

الاسرة : تلعب الاسرة دورا هاما في عملية التنشئة الاجتماعية للمستهلك ، وهي العملية التي يتم  -1
هارات والمعرفة والاتجاهات التي بمقتضاها تعلم الافراد في سن مبكر وصغير كيفية اكتساب تلك الم

 تساعد على ان يتصرف في السوق كمستهلك واعي وناضج . 
ومن المعروف ان للاسرة تاثير كبير على سلوك افرادها الشرائي والاستهلاكي كما ان قرار الشراء في 

سائل الغالب يتم اتخاذه من جانب الزوج او الزوجة وبالتالي يتوجب على رجال التسويق تصميم الر
 الاعلانية بحيث تناسب كل منهما .

الجماعات المرجعية : لقد كان لتعريف الانسان على انه كائن اجتماعي من الاهمية في دراسات  -2
وابحاث علماء الاجتماع والسلوك ، والوصول الى نتائج وقوانين ومبادئ كان لها الاثر الاكبر في 

قد وصل اثر هذه الدراسات والمبادئ الى علم التسويق ارتقاء الحياة الانسانية على مر العصور . ول
وتحديدا في مجال سلوك المستهلك ، فالمستهلك عضو في جماعة معينة يتاثر ويؤثر بها وعضويته في 
اي جماعة هو ضرورة لاشباع حاجاته الاجتماعية في الانتماء للاخرين . وتعرف الجماعات المرجعية 

مكن ان تشكل نقطة مقارنة عند الفرد في تكوين اتجاهات او قيم على انها " اي شخص او جماعة يمي
سلوكية معينة ومن وجهة نظر تسويقية فان الجماعات المرجعية تشكل هيكلا او مرجعا للافراد في 

 قراراتهم الشرائية 

                                                 
 
 
 

 
 

 
 



الطبقة الاجتماعية : هي احد المكونات البيئية التي لها اهميتها لدى رجال التسويق ، فهي تعني  -3
المكانة التي يحتلها الفرد او الاسرة في المجتمع ، وتحدد هذه المكانة من خلال معايير خاصة لكل 
مجتمع . وتعرف بانها " محموعة متجانسة من الافراد الذين لهم نفس القيم والاهتمامات والسلوك او 

 يبدون اوجه متقاربة فيما يخص سلوكهم وارائهم 
ف والمعتقدات والمعايير والقيم والتقاليد التي يحصل عليها الفرد الثقافة : "مجموعة من المعار -4

نتيجة انتمائه لمجتمع معين وتؤثر الثقافة على سلوك الفرد فهو يتكون ويتاثر بخصائص الثقافة التي 
يعيش فيها الفرد وفي اغلب الاوقات فان الفرد حين يتصرف بطريقة معينة فهو لا يدري انه واقع تحت 

 اته واراء ثقافيةتاثير معتقد
معينة تناسب البيئة التي يعيش فيها وقد لا تتاح له الفرصة لتغير معتقداته الا اذا خرج عن نطاق  

 ثقافته واتصل بثقافة مجتمعات اخرى.
 

 ثالثآ: العوامل الشخصية: وتشمل
للشراء حيث كلما ازداد عمر الفرد  العمر : ويؤثر عمر الفرد الى حد كبير في السلوك الشرائي -1

 زاد الاعتماد على الذات في اتخاذ القرار.

نمط الحياة :  قد يشترك الافراد في نفس الثقافه او الوظيفه او الشركة الاجتماعيه لكنهم  -2

يختلفون في نمط حياتهم ونمط الحياة على ارجاعه الى مجموعه الانشطه التي يمارسها الفرد 

 وتفاعله مع البيئة المحيطه .واهتمامه واراءه 

الشخصيه : حيث استجابة الفرد للمثيرات والاحداث الاجتماعيه وكيفية توافقه معها وعليه  -3

يمكن تعريف الشخصيه من وجهة نظر التسويقيه ) انها تلك الاحساسات الداخليه للفرد 

 وماينعكس عليها .

لى مجمل الصناعات سواء كانت في مجال السلع لهذا العامل تأثير كبير ع -رابعأ: العوامل الاقتصاديه:
النهائيه والخدمات وخاصة في الحالات التي تسود الاسواق ) رواج ، كساد ، تضخم ( والتي تلعب دورآ 
في تحديد الكثير من القرارات الشرائيه والتسويقيه ومن بين ذلك الدخل القومي والذي يعد من اهم 

على السلع والخدمات ولعل المفاتيح الرئيسيه لهذا العامل تتأثر فيما العوامل الاقتصاديه المحددة للطلب 
 يتعلق بمعدلات الفائده ، ومعدلات البطاله، اسعار السلع للمستهلك ، اجمالي الناتج الوطني ...الخ.

 
خامسآ:العوامل السياسيه والقانونيه : ترتبط العوامل السياسيه بالنظام السياسي في الدوله والفلسفه 

ي يتبناها ذلك النظام في حكم وادارة شؤون تلك الدوله وتنعكس على ما تشرعه من قوانين وانظمه الت
 وتشريعات.

 

اسفتراتيجية الشفراء مقفدمو او  ،استراتيجية الشراء بالحدود الفدنيا او حسفب الحا فة)

،  اسففتراتيجية الشففراء للمةففاربة (،اسففتراتيجية الشففراء للمبادلففة ) التبففاد  ،للتخففزي 

 (استراتيجية  التصنيع بدلآ من الشراء

 انواع الاستراتيجيات

)تعناد الراراف بالكمياات تك اد استراتيجية الشراء بالحفدود الفدنيا او حسفب الحا فة -1

ا تياجات المنظمة الجارية دل ترات  حيرا من الزمن ةدن مراعات ظردف تاو ير 

 ا تياطد من المخزدن لمواجهة الظردف الغير المتو عة .

وتتخببذها المنظمببات التببى تحببةة نوقببات الشببفاء لةقببا لمببا تحتاجببه  قببل ومببن الأ ضببل 
 الشفاء ةكميات تكفى خلل الإنتاج ومعة ت الإستخةام.

 :ستراتيجية مزايا هذه الا
 مواجهة ظفوف السوق التى تتصف ةالتقوةات. -1



 تو يف الأموال المستمف   ى المخزون. -2

 المخزنية.مفاعا  الإمكانيات والتسهيلات  -3

 عةم تعفضها لإنخفاض الأسعاف  ى المستقةل. -4

 تمكين المنظمة من مواكةة التلوفات. -5

 :ستراتيجية عيوب هذه الا
 تحمل المخالف المتعوقة ةتوقف الموفةين عن النوفية. -1

 عةم الإستفاة  من  مكانية المنظمة  ى مجال التخزين. -2

  فتفاع تكاليف  صةاف نوامف الشفاء. -3

 ة ةالخصومات التى يعفضها.عةم تمتع المنظم -4

 تعفض مستوى الجوة  الملووةة  ى المواة.-5
 ى ةعبض الأحيبان تتحمبل المنظمبة الشبفاء ةأسبعاف عاليبة جبةا لمواجهبة  حتياجبات  -6

 الإنتاج.

) عنا  اختياار هاذه الاساتراتيجية تقاوم اةارا استراتيجية الشراء مقدمو او للتخزي   -2

كبيارا تزيا  عان الحاجاة ال علياة للمنظماة دتقاوم  الرراف بتاو ير دشاراف الماواة بكمياات

بتخزينهااا لحااين الحاجااة اليهااا  سااب متطلبااات اةارا الانتاااج دياات  تح ياا  هااذه الكميااات 

  سب مع لات الانتاج المخط  لها.

 هذه الاستراتيجية:مزايا 
  نخفاض المخالف الناشئة عن توقف عمويات ا نتاج.-1
 الأسعاف ةسة  النةف  التى قة تحةث. تجن   حتما ت  فتفاع-2
 تفاةى مشكلات موسمية الإنتاج لةعض المواة التى تعتمة عويها المنظمة. -3

 الإستفاة  من ننواع الخصومات. -4

 تخفيض التكاليف التى تتحموها المنظمة من  صةاف الأوامف. -5

  مكانية الإستفاة  من  نخفاض الأسعاف وقت الشفاء. -6

 عيوب هذه الاستراتيجية:
  حتما ت تعفض المنظمة لمخالف وخسائف. -1

  فتفاع تكاليف التخزين ةسة  الشفاء. -2

  نخفاض السيولة المالية الناتجة عن الشفاء المقةم. -3

 
(دتعنااد هاااذه الاسااتراتيجية  ان تقاااوم اةارا اسففتراتيجية الشفففراء للمبادلففة ) التبفففاد -3

ورةين بان يعطاد الماورة الرراف بتو ير ا تياجاتها من المواة عن طريق الات اق مع الم

المنظمة كل ا تياجاتهاا مان الماواة الادلياة مقابال ذلاك ياخاذ منتجاات المنظماة اد براكل 

جز ااد بااان ياات  تااامين جاازف ماان المااواة الادليااة مقاباال ساالعة دا اا ا اد كميااة ماان  انتاااج 

 المنظمة.

 

 يمكن تحديد اهداف هذه الاستراتيجيه على مايلي:



 .الحمايه من تقلبات السوق من تغيير الاسعار او ندرة المواد وبالتالي استقرار وضع المنظمه-1
 ايجاد اسواق لبيع وتصريف وتسويق منتجات المنظمه -2

 توفير تكاليف الشراء وتكاليف الترويج لسلع المنظمه -3

 :عيوب هذه الاستراتيجيه

 الحريه في التغييرالتزام المنظمه باتفاق معين مع الموردين يفقدها -1
 صعوبة الحصول على جودة عاليه عدم توفر الجودة المطلوبة عند المورد -2
صعوبة الاختيار للعرض الافضل اذا اظطرت المنظمه لاتباع هذه الاسراتيجيه لظروف سوقيه -3

 معينه .

) ان معيااار الت ااايل بااين اسااتراتيجية الرااراف للتخاازين اسففتراتيجية الشففراء للمةففاربة -4

ين الرراف للمااربة هو اله ف من كال اساتراتيجية  الراراف للتخازين يها ف الاى تاو ير دب

المااواة لاعتبااارات دظااردف ترااغلية  اا  تتطلااب دجااوة ا تياااطد ماان هااذه الماااةا ديكااون 

تستخةم ةهةف شفاء المواة والمستوزمات من نجبل واستخ ام هذه الماةا لغايات الانتاج  ق  

المسبتقةل عنبةما تفتفبع الأسبعاف ممبا يسباعة المنظمبة عوبى تحقيبق نفةباح معينبة.  ةيعها  ى
والمنظمببة يجبب  عويهببا القيببام ةةفاسببات ةقيقببة حتببى   تتعببفض  لببى خسبباف  اةحببة. حتببى 

 تتجن  المنظمة مشاكل ومخالف هى  ى غنى عنها.
 :الاستراتيجيةمتطلبات هذه 

 القيام ةةفاسة ةقيقة لظفوف العفض واللو . -1

ممافسببة هببذه السياسببة     ببى حالببة كببون  ةاف  المنظمببة تتصببف ةالحببذف  عببةم -2

 والحفص.

 وجوة نظام لومعوومات يتسم ةالكفاء   ى تو يف الةيانات. -3

 توا ف الإمكانيات والتسهيلات النخزنية. -4

 استراتيجية  التصنيع بدلآ من الشراء -5

بين قرارين هما  ) شراء المواد من الموردين( و) صنع  وتتضمن هذه الاسراتيجيه المفاضله
ي بالشراء او الصنع بعد حساب الجدوى ئالاحتياجات من المواد داخل المنظمه( ويتخذ القرار النها

بينهما يحقق وفورات اكبر يتم  الاقتصاديه لكل اختيار فأذا كان الشراء بعد حساب الجدوى الاقتصاديه
 اتخاذ قرار الشراء واذا كان قرار الصنع يحقق وفورات اكبر يتم اتخاذ قرار الصنع .

 يمكن تحديد اهداف هذه الاستراتيجيه على مايلي:
 توفير الربح الذ  كان سيحصل عليه المورد-1
 تحقق وفورات في النقل والشحن والمناوله والاستلام-2
 ه من تصنيع المواد بالمواصفات والمقاييت حسب الشروط المنظمه.يمكن المنظم-3

 عيوب هذه الاستراتيجيه:
 تحتاج عملية التصنيع الى تكاليف عاليه بالاضافه الى الخبره العلميه وتدريب الكوادر -1

صعوبة الرجوع عن هذه الاستراتيجيه اذا تبين عدم جدواها بسبب التكاليف العاليه التي تكون قد  - 2
 عت .دف
 قد لاتستطيع المنظمه التصنيع بنفت الجوده الموجوده بالسوق . -3
 
 
 

 



اختيففار مصففادر التوريففد/ اهميففة الاختيففار المناسففب/ مراحففل اختيففار مصففادر الشففراء 

 المناسبة/ تقويم اداء مصادر الشراء / التفاوض والتعاقد مع مصادر الشراء

الخارجياة دالمحلياة المناسابة  محااةر الراراف ) يعتبراختيار مفهوم مصدر الشراء -1

التد يمكن ان تجهز المنظمة بالمواة لادلية اد العا ة دالاةدات المطلوباة مان الواجباات 

 ت معه يحقق  وا   كثيرا للمنظمة المهمة لاةارا المرتريات دالعمل على تنمية العت ا

  مراحل اختيار مصادر الشراء -2

 لمحاةر الممكن الححول منها على المواة المراة شراؤها(مر لة المسح العام) لكل ا  -1

مر لة جمع المعلومات دالبيانات) د د هذه المر لة يت  جمع المعلوماات دالبياناات –2

 عن محاةر الرراف(

مر لااة الت ااادض مااع محاااةر الرااراف )  ااد هااذه المر لااة ياات  الاعاا اة للم ادضااات -3

 اف مع ممثلد محاةر الرراف(دتهيئة الكواةر الك وفا التد يمكنها اللق

مر لة التجرباة دالخبارا)  اد هاذه المر لاة تساتطيع المنظماة ان تلا  بكال الحقاا ق  –4

عن مح ر الرراف المتعامال معاه دلهاذه التجرباة دالخبارا  المنظماة تمتلاك القارار اماا 

 الاستمرار اداعاةا النظر  د الامر مردرا بالمرا ل الثتثة الج ي ا(

 

 177دمطلوب بالكتاب ص الرس   مه  

 

 العوامل المؤثرة في اختيار مصادر الشراء -3

 العوامل التد تتعلق بالسلعة  - 

طبيعة السلعة) ديقح  هنا بطبيعة السلعة هل هد نمطياة ام غيار نمطياة دان السالعة -1

النمطية هد السلعة التد تنتج ل ى  س  كبير من المنتجين اما السالعة الغيار نمطياة  هاد 

التااد ياات  انتاجهااا لاا ى منتجااين معينااين دبمواصاا ات محاا ةا مساابقا ماان  باال المنظمااة 

 المرترية(

يمكن تقسي  السلع الى نوعين  النوع الادل التد يمكان شاراؤها  ع ة مرات الرراف) -2

بكميااات كبياارا دب تاارات متباعاا ا دالنااوع الثاااند الساالع التااد ترااترى بكميااات صااغيرا 

دب ترات متقاربة ان معر اة عا ة مارات الراراف يساهل علاى المنظماة المراترية تح يا  

 مح ر الرراف المناسب(

نظمااات الانتاجيااة بااين مواعياا  شااراف المااواة دجاا ادل اد ااات الرااراف) ياات  الاارب  بااين الم -2

 الانتاج التد تع  من  بل  س  السيطرا على الخزين التابع لقس  اةارا الانتاج(

 جاا  الكميااة المتو ااع شااراؤها كاال ماارا)ان الكميااة المااراة شااراؤها ةدرا هامااا  ااد اختيااار  -3

اف ذا   را كبيرا على مح ر الرراف المناسب  الكميات الكبيرا تتطلب اختيار مح ر الرر

 توري  المواة ضمن الرردط دالمواعي  المتعا   عليها (

ع ة دنوعية محاةر الرراف) من المحتمل ان يقتحر التعامل  د مااةا معيناة علاى  –4

منتجيهااا ديحتماال اياااا اشااتراك المنااتج دالوكياال دتاااجر الجملااة  ااد التعاماال  ااد ساالعة 

 دا  ا ديحح هذا على السلع النمطية(

 يندم الطرق التى يتم الإعتماد عليها فى البحث من المورأه
 ( مصادر داخلية تخح المنظمة:1

 الخبرة السابقة للمنشأة فى تعاملها مع الموردين مفيدة فى هذه العملية.



 ( المصادر الخارجية:2
 وهى تتنوع إلى المصادر التالية:

 الدليل التجارى: -أ
مراكز التوزيع. وقيد تقيوم  –يهتم بنشر أسماء الموردين مصنفة حسب نوع المنتجات مبل العنوان 

 الغرف التجارية والصناعية بنشر هذا الدليل.

 المجلات التجارية: -ب
 كما تتضمن هذه المجلات إعلانات عن هؤلاء الموردين.

 الكتالوج: -ج
وترتيبهيا تجميعهيا ى الكتيالوج حييث ييتم تصينيفها وويمكن للمنظمة المشيترية الرجيوع باسيتمرار إلي    

 حسب الأصناف لتسهيل الرجوع إليها وقت الحاجة.
 ( مصادر شخصية:3

 وهى تتنوع إلى المصادر التالية.
 الموردين: يمقابلة مندوب -أ

وعلى مدير المشتريات أن يهتم بمقابلة جميع المندوبين لأهمية المعلومات التى يمكن  يبشكل شخص
 ل عليها منهم وأن مندوب التوريد يمبل عنوان وواجهة شركته أمام الغير.الحصو

 د فى الشركة:رزيادة الموا -ب
 والتعرف على إمكانياته الماديه والبشرية وغيرها خبراته وتخصصه.

 ة المعارض:رزيا –ج 
كنهم حيث من خلالها تقوم الشركة المنتجة بعرض منتجاتها داخل المعرض بزيارة هذه المعارض يم

 معرفة كافة النواحى التى تتعلق بالموردين.
 العينات: –د 

البييائعين بإعطيياء عينييات للشييركة وتحييتفظ المنشييأة بمعلومييات عيين هييذه العينييات  يحيييث يقييوم منييدوب
 ارات التى أجريت عليها للرجوع إليها عندما يتم إتخاذ قرار بشؤائها.بومصدرها ونتائج الإخت

 ( مصادر دولية:4
 ل على المعلومات عن الهيئات الأجنبية من خلال:ويمكن الحصو

 وكلاء الموردين الأجانب المتواجدين داخل البلاد. -أ
 سفارات وقنصليات الدول التابع لها الموردين. -ب
 الزيارة لهذه المصادر والتعرف عليها. -ج
 والحصول على المعلومات منه. يمراسلة المورد الأجنب -د

 تقييم مصادر الشراء  -ب

استعمال التكنولوجياا الح يثاة) تهات  اةارا المراتريات  اد المنرااا اهتماماا كبيارا -1 -

 بنوع التكنلوجيا المستعملة  من  بل محاةر الرراف(

 

مو ع محاةر الرراف) يعتبر  رب دبع  محا ر الراراف مان المنظماة المراترية -2 –

ية  د التسالي  من المقاييا التد يمكن اعتماةها  المح ر القريب يكون ذا   را عال

 خت ا للمو ع البعي (

  

القابليااة الماليااة ) تعتباار القابليااة الماليااة لمحاا ر الرااراف ماان المقاااييا المهمااة -3 –

الماااخوذا بنظاار الاعتبااار  ااد التقيااي   اسااعاره يمكاان اعتبارهااا كمقياااس اد مؤشاار 

 لاسعار المحاةر الاخرى(

 



لين  انتظاام الا دام داساتمرارية العت ات الانسانية ) نعناد عت اة الاةارا بالعاام-4 –

 العملية الانتاجية ت لان علاى التاوازن باين الجها  دالمححالة  المنظماة التاد تناو 

 تهت  ب حص هذه العت ة(ن الرراف يجب ا 

الخاا مات) تعتباار الخاا مات التااد يقاا مها المااورة القاا ي  دالتااد يحتماال ان يقاا مها  -5–

 ختياره(المورة الج ي  من الوسا ل المساع ا على ا

 المفاضلة بي  الشراء م  مصدر واحد او عدة مصادر -4

 واحد: مصدرالظروف والمبررات التى تجعل المنشأة تتعامل مع 
اضلفاف مةيف المشتفيات  لى التعامل مع الموفة الواحة  بى ةعبض الحبا ت منهبا مبا  (1

 يوى

 الموفة الواحة هو المحتكف لوموفة الملوو  شفائها.-2
 تمتعه ةسمعة وشهف  جية  من حيث جوة  خةماتة. -3

 عنةما تكون الموفة الملوو  صغيف الحجم. -4

  ى حالة وجوة قةف كةيف من الو ء ةين المنشأ  والموفة. -5

 الحصول عوى مزايا الشفاء ةكميات كةيفو. -6

 الحصول عوى خصم نقةى من الموفة. -7

 عنةما يكون التجانس  ى المواة التى يتم شفاؤها ملوو . -8

 حقيق الو ف  ى تكاليف نوامف الشفاء.ت -9

 سة العجز النقةى المؤقت الذى يحةث  ى المنظمة. -11

  
 ظروف ومبررات التعامل مع مصادر متعددة:ال

 ( عنةما تفغ  المنشأ   ى تقويل مخالف الإعتماة عوى موفة   يفى ةالتزامه.1
 ( الفغةة  ى الحصول عوى مزايا تنا سية متعةة  من الموفةين.2
 الإعتماة عوى مصاةف متعةة  قة يمكن المنظمة ثم تخفيض الإستثماف  ى المخزون.( 3
 ( تحقيق قةف من الحفيه لومنشأ   ى تعاملاتها مه الموفةين.4

 

 
مساتويات –د اي التسالي   –استخ ام مقاييا كمية) ديعتم  على المقاييا التالية  -ج    

  سب اهميتها بالنسبة للمنظمة(السعر( تعطد هذه العوامل ادزانا نسبية  -الجوةا

 مثال/ 

تتعامل المنظمة مع المورة) ص( دالمطلوب تقيي  هاذا الماورة علاى ضاوف المعلوماات 

 -التالية:

 عن كل شحنة متاخرا %5شحنات, دبخح   5تاخرالمورة  د توري   -

 %12نسبة الو  ات المر وضة لع م مطابقتها للمواص ات  -

 %95ظمة على ن ا الماةا من مورة اخر بسعر كان بالامكان ان تححل المن -

   23دللسعر=  53دللجوةا =  33الاهمية النسبية للتسلي  = -

 (%5*5)-1)33التسلي =-1الحل/ 

 (3ر1-25)33=                     

  22ر5=                     



 (%12-1)53الجوةا= -2

             =44  

 %95*23السعر=  -3

             =19  

 معه يمكن التعامل جي  ج ا 85ر5=19+ر 44+ر22ر5التقيي  النها د للمورة= 

 

 

 كيفية تنمية العلاقة مع مصادر التجهيز :
 الحرا ة دالوضوح  د العت ات بين المورة دالمنرأا . -1

 ال ه  المتباةل بين الطر ين . -2

 الثقة المتباةلة درعاية محالح الطر ين . -3

 بين الطر ين لامان تحقيق المحالح المرتركة كل منه  .التعادن ال عال  -4

 تعريف التفاوض والتعاقد مع مصادر الشراء -6

)هو عملية الوصول الى ات اق بخحوص شردط عق  من ختل المبا ثات بين البا ع  

دالمرتر ( ديعتبر الت ادض  رصة طيبة للمرتر  لزياةا ارباح منظمته داشباع 

 -رتب  م هوم الت ادض بتو ر عناصر معينة دهد : اجات التق ير ل يه دي

 الاتحال دتباةل المعلومات -1

 دجوة متغيرات تؤثر على القوى النسبية للمرتركين  د عملية الت ادض  -2

 اهمية مهارات الت ادض  د اكتراف عوامل  وا اد ضعف مركز الت ادض -3

وأهدافه، بهدف الوصول الى اتفاق و مساومة بين طرفين أو أكثر، كلُ له وجهة نظره ه-1
 أو تسوية ترضى كافة الأطراف حول موضوع يهم هذه الأطراف

هو عملية ديناميكية )مواقف متعددة( بين عدة أطراف، تهدف إلى اتفاق مقبول حول -2
قضية )أو مجموعة قضايا( خلافية بين هذه الأطراف بما يحقق أقصى قدر ممكن من 

 التفاوضالمصلحة المشتركة لأطراف 
 المفهوم من وجهة نظر المشتريات

"هو عملية الوصول الى اتفاق بخصوص شروط عقد من خلال المباحثات بين البائع 
 والمشترى". 

يكون عاةل د ابل  -دمن شردطه ) يحقق الت ادض انسب تكل ة مقابل انسب  عالية

الى نوع من  ان لايتحول –يحقق الا تياجات المرردعة لكل الاطراف  -لتستمرار

 .المااربة العروا ية دغيرها(

 العلاقة مع الموردي :

يهتم كل م  المن مة المشترية والمورد ب قامة وتوطيد العلاقات الطيبة بينهم فيحرص 

المورد على استمرار  راء المن مة منه لةمان تصريف منتجاته والاحتفا  بمركزه 

شترية على ولاء المورد لها وتعاونه فى أسواق التوريد. وتحرص المن مة الم يالتنافس

 معها فى مختلف ال رو  التى تتعرض وفى توفير احتيا اتها بفاعلية. 

وتعنى الك ير م  المن مات المشترية على وضع برام  لتوطيد العلاقات مع مورديها 

وتتابع تنفيذ تل  البرام  بالاتصا  بالموردي  بالوسا ل الشخصية وغير الشخصية للاتصا  

 تقيس فاعلية تل  البرام  فى ا هدا  التى حددت لها. ثم

 



هو حل التعارض أو عدم الاتفاق بخصوص السعر أو  روط التسليم أو المواصفات )غرض التفاوض 

أو غير ذل . وقد يكون الحل  ما مجحف بطر  أو متوافق أو متكامل بحيث يشعر كل طر  بأنه رابح. 

التعاون هو أفةل الحلو  فى ا  ل الطويل. وقد أتةح م  الدراسة ويعتبر الحل المتكامل والقا م على 

والاستقصاء للبعض الشركات الصناعية بالمملكة المتحدة أن تو يه عملية التفاوض على أساس م  

التعاون أك ر م  التنافس والتعارض يحقق فوا د ومكاسب أفةل على لكلا الطرفي  فى ا  ل الطويل. 

تدفع  لى اتجاه أك ر تنافسا وعدوانية، ولك   -نتيجة لل رو  البيئية  -الةغوط وقد تحدث أحيانا بعض 

تو يه عملية التفاوض يجب أن يتم على أساس م  الن ر  لى ا  ل الطويل وليس القصير. فتحقيق 

  مكاسب أعلى فى ا  ل القصير قد يؤدى  لى خسا ر أعلى فى ا  ل الطويل.

 المشترية والموردأبعاد التفاوض بي  المن مة 
تتعدد ا بعاد التى يتم التفاوض بشأنها بي  المن مة المشترية والمورد. فلا تقصر على السعر بل تتعداه 

  لى  وانب أخرى ك يرة، وم  أهم تل  الجوانب ما يلى:

 أسعار التوريد واسس زيادتها. -1

 الخصومات سواء خصم كمية أو خصم تعجيل دفع أو خصم تجارى. -2

 والا تمان.  روط الدفع -3

  روط التسليم م  حيث الوسيلة والمكان وتحمل أ رة النقل. -4

 تعديل المواصفات أو الكميات أو مواعيد التسليم. -5

 فالتفاوض هو :

 التباحث مع الطر   الاخر م  ا ل المساومة او التجارة -1

 التغلب على العقبات لتمام صفقة -2

 مناقشة الخيارات م  ا ل الوصو  لاتفاق -3

 حو هد  او غاية منشودةاحراز تقدم ن -4

 التوصل لحل مشكلة مقبولة لدى الطرفي . -5

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



)تحديد الحجم الاقتصادي لطلبيات الشراء / المفهوم/ العوامل المؤثرة في تحديد حجم 

 الطلبية الاقتصادية/ وكيفية احتساب الحجم الاقتصادي (

 المدخل

 ج  الكمية الوا  ا التد تطلبها المنظمة  د كل مرا بحيث تكون  -:تعني الكمية الاقتصادية) 

 .المححلة النها ية تقليل كل ة المواة المرتراا(
الطريقة الجبرية ) المعدلات( ) يستخدم طريقة المعدلات الجبرية لتحديد الكمية الاقتصادية 

لا  القيمة او الكمية للشراء ، ويتم حساب الكمية الاقتصادية باستخدام المعدلات اما م  خ

 وتحسب كما يلي :

 -ديمكن تح ي ها عن طريق استخ ام المعاةلة الرياضية التالية:

 = الكمية الاقتصادية         

/ تقوم شركة الانحار لتطارات برراف ا تياجتها من المطاط دالتد تبلغ م ا 

د قا للحج   ( ةينار للكغ  الوا  ا دتقوم الرركة بالرراف23( كغ  بسعر )4333)

( 2( دتكاليف اص ار امر الرراف )%25المناسب د   بلغي  نسبة تكاليف التخزين )

 ةينار 

 ع ة مرات الرراف –م/ تح ي  الكمية الا تحاةية 

 =  الكمية الا تحاةية     

   

 

 = الكمية الا تحاةية

                                          
 كغ  57= 

 

 مرات الرراف= الاستهتك السنو ع ة 

 ــــــــــــــــــــــــــــ                         

 الكمية الا تحاةية                          

                   =4333 

 مرا 73ـــــــــــــ =                     

                       55 
 

      الطلبية الاقتصاديةحجم العوامل المؤثرة في تحديد  -أ

سياسااات الرااراف لاا ى المنراااا ) ان لسياسااة الرااراف  ااد المنراااا تاااثير مباشاارا  ااد  -1

تح ي  الكمية المراتراا دان سياساة الراراف الساليمة يجاب ان تاخاذ  اد اعتبارهاا انجااز 



كاال متطلبااات الرااراف  ااد  تاارات زمنيااة مساابقة تااتت   مااع باا ف اد اسااتمرارية العمليااة 

 جية (الانتا

 

السياسة التخزينية  ل ى المنرأا )ان لسياسة التخزين التد تتبعها المنظمة تاثيرا  -2

كبيرا  د تح ي  الكمية المراة شراؤها من تلك الماةا ادذلك الحنف ذلك لان سياسة 

التخزين تح ة المستويات العليا دال نيا لرصي  المواة دالاصناف دالتد لايمكن 

 تجادزها(

 

استخ ام الحنف ) يعتبر تق ير الا تياجات دكذلك طريقة دمع لات مع لات  -3

الاستخ ام من العوامل الاساسية التد تؤثر  د تح ي  الكمية الراة شراؤها من 

 الاصناف التد تستعملها المنظمة  د العملية الانتاجية (

طبيعة الحنف )تعتبر طبيعة الحانف دخحا حاه مان العوامال الماؤثرا  اد تح يا   -4

 -كمية المراة شراؤها دمن هذه العوامل ماياتد :ال

 

 تكوين الحنف الطبيعد) الحج , الوزن,ةرجة الحتبة(-1

التركيااب الكمياااد ) تتطلاااب الاصااناف القابلااة للتلاااف دالسااريعة الالتهاااب دعااا م  -2

 تخزينها بكميات كبيرا(

تااو ر الحاانف دظااردف الححااول عليااه ) يمكاان ان ياارتب  هااذا بتقلبااات السااوق  -3

دا ااوال العاارض دالطلااب لااذلك الحاانف ديكااون تااو ر الحاانف مرتبطااا بااالظردف 

 الموسمية لانتاجه(

دجااوة الاصااناف الب يلااة )  ااد  الااة تااو ر الاصااناف ب يلااة دذات اسااعار مسااتقرا  -4

لحنف دذلك لامكانياة اساتعمال الاصاناف ي ال ع م اللجوف لرراف كميات كبيرا من ا

 الب يلة  د العملية الانتاجية للمنظمة(

الق را المالية للمنرأا ) تتمثل الموازنة التق يرية للرراف  اد المنظماة الاطاار العاام  -5 

الذ  يجب الالتزام به من  بل اةارا المراتريات دذلاك للوصاول الاى الاها اف المحا ةا 

 للرراف (

 (1واجب بيتي)
شفكة الأمل لتصنيع الأةوات الكتاةيبة والمةفسبية تفغب   بى شبفائها لإحتياجبات مبن المبواة 

وحبة ,  بإذا عومبت نن تكوفبة  صبةاف  511والمستوزمات اللازمة للإنتاج تقةف سنويا ةحبوالى 
. % 11ةينببباف, وتكوفبببة التخبببزين السبببنوية تقبببةف عوبببى نسببباس  18نمبببف الشبببفاء تصبببل  لبببى 
  .حسا  الكمية الإقتصاةية لوشفاءوالملوو : عويك القيام ة

 (2واجب بيتي)
 

 وحدة 25222* يبلغ الطلب السنوى لأحد الأقسام الإنتاجية 
 من قيمة متوسط المخزون. %12* تكلفة التخزين السنوية تبلغ 

 دينار 9* تكلفة إصدار الطلب 
 دينار. 3* تكلفة الوحدة المشتراه 

 والمطلوب:
 للشراء  إيجاد الكمية الإقتصادية

 
 



 التبعية التن يمية  دارة المخازن وعلاقتها بالادارات الاخرى

 المدخل

نج   د بعض المنظمات الحناعية الكبيرا  د الو اي الحاضار اةارا مساتقلة للمخاازن 

يكون م يرها مسؤدلا امام الاةارا العلياا .. بمعناى ان نرااط التخازين دالمخاازن تكاون 

العلياااا  اااد المنظماااة  د ياااث ان هاااذا الوضاااع لااايا عاماااا  اااد جمياااع  تابعاااة لاااتةارا

المرردعات  هناك اتجاهات تتنازع لتبعية الا ت اض  د شؤدن التخزين ا ا هما نحاو 

اتباعااه لاةارا المرااتريات دالاخاار نحااو اتباعااه لاةارا الانتاااج دالاتجاااه الثالااث لااتةارا 

 المالية .

 

دهااذا يكااون  ااد المنظمااات الحااناعية التااد يكااون  -الانتاااج : تبعيااة اةارا المخااازن لاةارا

 يهااا النراااط الحااناعد هااو العمااوة ال قاار  لبااا د الانرااطة دلااذا ماان الطبيعااد ان يكااون 

 النراط المخزند مكمت للنراط الحناعد دالانتاجد .

 
 

 

 

 شكل يوضح تبعية اةارا المخازن لاةارا الانتاج

يكون هذا ال مج اكثر شيوعا  د  -لمرتريات :تبعية اةارا المخازن لاةارا ا -2

المنظمات الحغيرا دالمتوسطة الحج   يث ان نراط اةارا المخازن يعتبر امت اة 

 لنراط اةارا المرتريات .

 

مدير الانتاج

رئيس قسم 
جمراقبة الانتا

رئيس قسم 
المخازن

مخزن  ج مخزن ب مخزن أ

رئيس قسم 
التشغيل



-                                          

 

 شكل يوضح تبعية اةارا المخازن الى اةارا المرتريات -

تعتبر دظي ة البيع متممة لوظي ة الرراف  -ارا المبيعات :تبعية اةارا المخازن لاة -3

 الوظي ة الر يسية لاةارا المبيعات هد ايجاة الاسواق لبيع المنتجات التد تنتجها 

المنظمة, لذا  ان عت تها دثيقة باةارا المخازن  يث تقوم بتهيئة البااعة المباعة 

وم اةارا المخازن بارسال نسخة من دتغلي ها دتعبئتها دشحنها الى الجهات الطالبة دتق

 .ادامر الحرف الى اةارا المبيعات

 

 
 

 شكل يوضح تبعية اةارا المخازن لاةارا المبيعات

تكون الاةارا المالية مسؤدلة عن جميع   -عت ة اةارا المخازن بالاةارا المالية :-4

الاعمال دتقوم اةارا المخازن بتزدي  الاةارا المالية  الاموال المتا ة للمنراا لانجاز

لمستعملة بالمعلومات الازمة عن كميات السلع الوارةا الى المخازن د وا   المواة ا

 اثناف العملية الانتاجد

مدير 
المشتريات

رئيس قسم 
الشراء

قسم متابعة 
العقود

قسم متابعة 
الاوامر

قسم اصدار 
الاوامر

رئيس قسم 
المخازن

مخزن  ج مخزن  ب مخزن أ

المدير العام

مدير المالية
مدير 

المبيعات

المبيعات 
الداخلية

المخازن
المبيعات 
الخارجية

مدير 
المشتريات



 
  كل يوضح تبعية ادارة المخازن للادارة الماليه

 ديث لادارة الموادموقع ادارة المشتريات وادارة المخازن في  ل المفهوم الح  -5 -

ان الغاية داله ف من عملية ال مج هو ان دظي اة الراراف دالتخازين تكماتن بعااهما  -

دلاردرا التنسيق بينهما كاان مان الااردر  ةماج الاوظي تين  اد دظي اة اد  البعض

اةارا دا  ا هد اةارا المواة بحيث يتبعان لم ير دا   مع ضاردرية اساتقتلية العمال 

 لكل منهما . 

 
 ل يوضح تبعية ادارة المشتريات والمخازن وفق المن ور الحديث ك
 

 

 

 

الماليالمدير

المخازن
المراجعة 
والتدقيق

الحسابات

المدير العام

ادارة 
المبيعات

ادارة المواد

التخزين الشراء

ادارة الانتاج



 مستويات التخزي 

د تسااتخ م مسااتويات الخاازين اد مايساامى بالحاا دة القياةيااة  ااد عمليااة الر ابااة علااى  

الخزين دالتد تت  من  بل العاملين  د المخازن مباشرا ديمكن التعرف على مساتويات 

 .-التخزين دكما يلد:

)  الخزين الا تياطد( هو ا ل مستوى من خازين المااةا الاذ  الحد الادنىمستوى  -1 

يجااب الا ت اااظ بااه لمواجهااة التغيياارات  دالحااالات الطار ااة دالا ت اااظ بهااذا المسااتوى 

 يترتب  عليه تكاليف معينة كتكاليف الا ت اظ دالتلف دغيرها .

لمنراا الا ت اظ بها ) ديعرف بانه اكبر كمية يمكن لالمستوى الحد الاعلى للخزي  -2

 دلايمكن تجادزه( .

) هو عبارا عن الكمية التد يتحت  عن  الوصول اليها دضع  مستوى اعادة الطلب -3

طلبية ج ي ا لتعويض الخزين المستهلك دتح ي  مستوى اعاةا الطلب يكون د قآ 

 -للعت ة التالية:

 لانتظارمستوى اعاةا الطلب = الح  الاةنى للخزين + ا تياجات  ترا ا

دهاد ال تارا الزمنياة التزماة للححاول علاى الطلبياة  -: فترة الانت ار واحتيا اتهفا-4

 من لحظة دضع الطلب الى لحظة استتمه دترمل جميع اجرافات الرراف دالتخزين.

وهي كمية الطلب الفي تتسفاوى عنفدها التكفاليف المتناقصفه ) الكمية الاقتصاديه للطلب-5

او يكففون عنففدها مجمففوع تكففاليف الخففزي  اقففل مففايمك  والمقصففود  مففع التكففالف المتزايففده

 بالتكاليف المتناقصه هي تكاليف الطلب والتكاليف المتزايده هي تكاليف الخزن(.

بففي  توريففده واخففرى وتتففأثر فتففره الانت ففار  فتففرة التوريففد) هففي الفتففره الزمنيففه الواقعففه-6

تعليمات الاستيراد والوقت المستغرق في انجفاز معفاملات  -1 -بمجموعه م  العوامل منها :

 الاستيراد

 .امكانية المجهز م  ارسا  المواد بالوقت المحدد -3تذبذب الاسعار   -1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 يوضح مستويات التخزي  كل          

 

 

 اسباب ركود المواد / معالجة المواد الراكدةالاصنا  الراكدة/ 

هو المخزون م  المواد الصالحة للاستعما  ولم يتطلب عليها خلا  -تعريف الاصنا  الراكدة : -أ

 مدة م  الزم .

 الراكد المخزون تعريف -ب

 :مثل استخدامه يمكن ولا المنشأة حاجة عن الزائد المخزون هو
 . المنشأة حاجة عن أكثر ولكنه سليم مخزون -1

 

 

 لخزي  الاحتياطيالمستوى الحد الاعلى للخزي = الكميه الاقتصاديه + ا           
 

 

 

 

 مستوى اعادة الطلب = الحد الادنى للخزي  + احتيا ات فترة الانت ار          

 

                 

 

 مستوى الحد الادنى)  الخزي  الاحتياطي(            
 

 مستوى الن اذ= ص ر



 . المنشأة تحتاجه لا صنف من سليم مخزون -2
 . التخزين عملية لسوء معيب مخزون -3
 . التصنيع في لأخطاء معيب مخزون -4
 . النقل في لأخطاء معيب مخزون -5

 

  -وتكون اصنا  المخزون الراكد كمايلي :

 

يمةي عليها زم   وهي الاصنا  م  المواد الصالحة للاستعما  ولم -الفا ض م  المواد -1

 طويل ويمك  الاستفادة منها في المستقبل  في العملية الانتا ية

 

بمعنى  هور صنف او اصنا  اك ر تطورا منه  ومواكبة التطورات  -المتقادم م  الاصنا  -2

 العلمية

 هي تل  الاصنا  م  المواد التي تتلف  ز يا نتيجة لسوء استخدامها -المعاب م  المواد -3

ويعني تل  المواد التي تتكون م  بقايا ومخلفات العملية الانتا ية او  -سد م  الموادالكا -4

 التالفة بسبب عمليات التخزي  او بسبب  رو  وعوامل طبيعية او مقصودة .
. 

  الراكد المخزون أنواع
 حسب روتينية بطريقة المخزون من الإنتاج ومخلفات العوادم من كبيرة مجموعة المخزن في توجد
 لا حتى الأصناف هذه أمر في بسرعة يبت أن الأهمية ومن فيها التصرف يتم حيت المخازن لوائح
 : يلي ما والمخلفات العوادم هذه ومن المخزون كفاءة على تؤثر بصورة تتراكم

 : التالفة المواد -1
 الصيانة مخلفات وكذلك التخزين سوء أو الشحن في لإهمال نتيجة تنكسر أو تتلف التى المواد وهى
 . منها التخلص يتم ثم مناسبة كمية تكوين يتم حتى المواد هذه تجمع حيث

 : التشغيل فضلات -2
 الخشب ونشارة والخراطة المعادن وقصاصات الخامات بواقي مثل التشغيل مخلفات عن عبارة وهى

 يوميا المخزن إلى ترد التى الفضلات من ذلك وغير الصناعية المهملات وبقايا الأخشاب وفضلات
 . فيها التصرف يتم حتى لتخزينها

 : المعيبة المنتجات -3
 15 إلى تصل نسبة عادة تمثل وهى المناسب الجودة مستوى تحقق لا التى المنتجات عن عبارة وهى

 التجارية بسمعتها تضر لا حتى المعيب المنتج هذا بيع عدم المنشأة وترغب الإنتاج حجم من تقريبا %
 . خاصة بأسعار منها التخلص يتم حتى المخازن في تجميعها يتم وبالتالي ، السوق في
 : التغليف ومواد العبوات بقايا -4

 أن المعروف فمن ، التلف من السلع وحفظ تغليف في تستخدم التي والأغلفة المواد من الفوارغ وهى
 تكاليف أن وبديهي ما بوسيلة مغلفة أو عبوات في معبأة تكون المصنع إلى ترد التى والسلع المواد
 جمعت إذا يسترد الذي الثمن من جزءا وتمثل شراؤها تم التى المواد أسعار إلى تضاف التغليف مواد
 . منظمة وبطريقة مناسبة بكميات وبيعت والعبوات المواد هذه

 :بالمشروع والمعدات الماكينات و السيارات مخلفات -5
 التى والأجزاء الكهنة والماكينات البالية والإطارات المستهلكة الغيار قطع في المخلفات هذه وتتمثل
 . المشروع أرباح زيادة في يسهم أن يمكن المال من إيرادا جمعت أو خزنت اذا قيمتها وتشكل تستبدل

 . المستهلكة الكتابية الأدوات مخلفات -6
 إلى المخلفات هذه تجمع حيث ، وخلافه كالمسودات المستهلك الكتابة ورق في المخلفات هذه وتتمثل

 نضر الشركة تخص أسرار على تحتوى المسودات هذه تكون لا أن مراعاة الأهمية ومن تباع أن
 على تباع ثم المفرمة معدة في الأوراق هذه فرم يجب التحذير هذا ولمواجهة،  الأسواق في بمنافستها

 . مفروم شكل
 :بالعاملين الخاصة الشخصية العهد مخلفات -7



 بعد للمخازن تسلم وهذه المختلفة الصناعي الأمن ومعدات والأقنعة الواقية الملابس العهد هذه وتشمل
 . منها التخلص يتم حتى المستهلكة العهد هذه تخزين فيتم ، وتخزن جديدة بعهدة لاستبدالها استهلاكها

 

 الراكد المخزون في التصرف أساليب
  

 ، عائدها لها طريقة وكل ، الراكد والمخزون الإنتاج ومخلفات البواقي في للتصرف عديدة طرق توجد
 الطرق هذه أهم ومن عائد أكبر على الحصول هو الأصناف هذه من التخلص من الرئيسي الهدف وأن
 : هى
 إعادة أو بإصلاحها سواء الأصلي الغرض غير غرض في المشروع داخل الأصناف استخدام -1

 بيعها وسعر الجديد شراء سعر بين فرق فهناك.  لها اقتصادي استخدام أفضل ذلك ويحقق ، تصنيعها
 .كمخلفات

 أو استخدامها ليعيد سليمة كانت إذا خاصة ردها المورد يقبل ما فكثيرا للموردين الأصناف رد -2
 أيضا بسلعته الخاصة المخلفات توريد على الموردين مع التوريد عقود تتضمن ما وكثيرا ، تصنيعها

 . استخدامها ليعيد
.  عليها التعديلات بعض إجراء بعد أو بحالتها لتستخدمها إليها حاجة في لشركات الأصناف هذه بيع -3

 لسوق اللجوء قبل الطريقة بهذه الاهتمام المشتريات إدارة على يجب ولذلك مجزية أسعارا يحقق وهذا
 . والخردة المخلفات

 في المتخصص الشخص هو الوسيط إن حيث الوسطاء أو الخردة لتجار المخلفات سوق في البيع -4
 . أيضا بمعالجتها يقوم وقد ويصنفها ويفرزها يجمعها فهو المخلفات بيع
 البيع نظام تحديد ويجب معهم العلاقات لدعم وذلك ، للعاملين البواقي أصناف بعض تباع أن يمكن -5

 . الشراء في الراغبين من وغيره العامل بين العدالة يكفل بما
 لجنة تشكيل طريق عن ذلك ويتم الخيرية للجمعيات الخ.. والمعدات الأثاث من بالبواقي التبرع -6

 . لها التبرع يتم التى للجهات النقل تكاليف الشركة وتتحمل.  بذلك توصى
 المشروع لمبيعات بالنسبة قليلة الأصناف من المباعة الكمية كانت فإذا للأخصائيين اللجوء -7

 وطرق المصنع لدراسة للأخصائيين اللجوء فيتم ، المتنوعة ورتبتها أصنافها اختلاف مع هذا الأساسية
 . ممكنة استفادة أقصى يحقق بما المخلفات في التصرف

 أغراض في لاستخدامها الفنية للمعاهد مثلا والأجهزة الآلات بإهداء ذلك ويتم:  المخلفات إهداء -8
 استخدام من خوفا أو مجز غير البيع سعر أن أو لها مشترى وجود عدم بسبب ذلك يكون وقد التعليم

 . المنشأة ومنافسة الإنتاج في لها المشترى
 مصانع في كما)  الإنتاجية العمليات سير تعرقل بطريقة المخلفات تراكمت إذا.  المخلفات إعدام -9

 .  إعدامها فيتم(  الأخشاب
 

 

 الاغراض/ انواع معدات التعبئة والتغليف/ الاهمية/ الاهدا / التعبئة والتغليف
 اســتـهـلاكـهـا.

هو مجموعة من النراطات الخاصة بتحمي  دانتاج  -:تعريف التعبئة والتغليف -أ

العبوات ) الاغل ة( الخاصة بالسلع .اد هو دضع المنتوج ضمن ظردف دشردط 

مباشرا  د مكان مح ةا  د علبة اد زجاجة اد اكياس يعمل على زياةا جاذبية السلعة 

 عرضها .

 
 اهميـــة التعبئــة والتغليــف

للغــلاف اهــميــة استــراتـيجـيــة لجميــع الاطــراف ذات العلاقــة بالسلعــة وهــي المنتـج  -1

لأالموزع والمستهلك ان العديـد مـن السلـع التي تعـرض فـي السـوق يجــب تـغليفهـا لأ حتـى ان 

لى التغليف العنصر الخامــت بعــد السعــر والسلعة والتوزيع بـعض المسوقين يطلقون ع



والتحريك او التــرويــج عـلــى الــرغــم مــن ان اغلبيتهم ميالون الـى اعـتبار التغليف مــن 

 احــد عناصـر الاستـراتيجيـة التجــاريــة. 

 تحقيق الحماية للسلع من ا تمالات تعرضها للارر دالتلف -2

 منادلتها اثناف الرحن دالت ريغ دسهولة الجرة ةاخل المخازنسهولة     -3

 المقارنة دالسرعة  د اتخاذ  رار الرراف -4

 ت دين المعلومات عليها مثل السعر , طريقة الح ظ, تاريخ الانتاج دالن اذ دغيرها -5

 ثانية بع  الانتهاف من استعمالهااست اةا المستهلك من العبوا  د استخ امها مرا  -6

 ت الايجابية والعيوب في اهم المواد المستخدمة في التعبئة والتغليف.أهم الميزا
 اجية :جالعبوات الز -1
 خاملة كيماويةلأ مما يجعلها ملائمة لتعبئة العديد من المنتجات . الميزات الايجابية : -أ
 حافظة جيدة لطعم ورائحة المادة المعبأة بها ان احسن تغطيتها. -
 للتعقيم وبالتالي امكانية تعدد استخدامهالها قابلية جيدة  -
 قابليتها لاخذ اية اشكال عبر عملية تصنيعها -
 سهولة تكوينها -
 امكانية حفظها لفترات طويلة -
 قابلية اعادة تصنيعها دون فقد شيء من مادتها. -
 عيوبها : -ب
 بقل وزن العبوة لأ وبالتالي ارتفاع تكاليف نقل العبوات -
 السريعة للكسرقابليتها  -
 احتياجات عملية تصنيعها الى كمية كبيرة من الطاقة. -

 لعبوات المعدنية :ا-2
 الميزات الايجابية : -أ
 سهولة تصنيعها وتشكيلها -
 جودة توصيلها للحرارة -
 ملاءمتها لتعبئة الغازات والسوائل والمواد الصلبة -
 لمنع ا  تأبيرات سلبية على المادة المعلبةقابليتها لعدم تسرب الغازات وبخار الماء والضوء  -
 علبة في الدقيقة الواحدة 02قابلية انتاجها بمعدلات عالية تتجاوز  -
 قابلية اعادة تصنيعها -
 عيوبها : -ب
 تعرضها للتآكل )عوامل جوية ونتيجة لخواح المواد المكونة لها( -
 ارتفاع تكاليفها -

 العبوات الورقية :-3
 الايجابية:الميزات  -أ
 خفة وزنها -
 سهولة الطباعة عليها وتلوينها. -
 انخفاض اسعارها وسهولة تشكيلها. -
 غير ملوبة للبيئة بصورة كبيرة. -
 عيوبها : -ب
 محدودية استخدامها لتعبئة بعض المواد الغذائية -
 قليلة المقاومة للصدمات وغير متينة.. -

 العبوات البلاستيكية :-4



للتطورات العالمية في ميدان العلم والتقنية الموجهة لقطاع الصناعات البلاستيكية لأ وايجاد نتيجة  -أ
مجالات ارحب لمنتجاتها ولاكتشاف خواصها الكيميائية والفيزيائية. دخلت هذه الصناعة ميدان تعبئة 

المواد الورقية وتغليف المواد الغذائية بتسارع يفوق أ  مواد اخرى تستخدم للتعبئة والتغليفلأ مبل : 
 والمعدنية والزجاجية والخشبية.

أهم الاسباب التي ساعدت على النمو المتسارع لاستخدام المواد البلاستيكية في ميدان التعبئة  -ب
 والتغليف للمواد الغذائية هي التالي:

 خفة وزنها لأ وتوفير حد أدنى من الامان خلال عمليات التداول والاستخدام -1
 آكلمقاومة الت -2
 متينة ولها قدرة لا يستهان بها على التحمل -3
 عازلة جيدة للرطوبة وحافظة للرطوبة -4
 قوية التحمل للشد وصلبة بدرجات معقولة -5
 لها قابلية جيدة في مقاومة التمزق -6
 مقاومة جيدة لنفوذ الغازات -7
 مقاومة جيدة للصدمات -0
   شكل من اشكال العبوات بعدة طرق تصنيعيةطرق تصنيعها ملائمة لأ وبالامكان ان تأخذ ا -9

 وبسهولة 

 اهدا  واغراض التعبئة والتغليف -ج
استبعاد خطر -النواحي التسويقية ) هو اغراء الزبون وتشويقه للحصو  على المادة -أ -

 تخفيض نفقات التعبئة والتغليف( -المنافسة والمةاربة

 

الاعتماد  -نوعية مواد التعبئة والتغليف –النواحي الاقتصادية ) تصميم العبوة و كلها  -ب     

 ترميز وترقيم العبوات وغيرها( -على السوق المحلية

 

 حماية السلعة م  أية مؤثرات خار ية قد تقع عليها وتعرض محتوياتها للتلف -ج

 المنتوج )محتوياتها، منافعها(تزويد الزبا   المستهدفي  بمعلومات ع  علامة  -د

تطوير ذاتية رمزية للعلامة م  السلعة في اذهان الزبا   المستهدفي  ع  طريق استعما   -هـ 

 عبوة تعكس الجودة الفعلية للمنتوج . 

 انواع مواد ومعدات التعبئة والتغليف -د
 

 (لمعرج) الخشب، المعادن، الز اج والسيرامي ، المواد البلاستيكية، الكرتون ا 

 

 

 

 

 

 

 تمنياتد بالتو يق


