
 المحور الرا�ع- سلوك المشتري الصناعي 

 تعر�ف الشراء الصناعي:  -1

 الشراء الصناعي هو عمل�ة تتضمن التعاقد مع مجهز معین من أجل الحصول على مواد وخدمات  

معینة تستخدمها المؤسسة في تصن�ع المنتجات التي �حتاجها ز�ائنها، أو �مكن القول �أن الشراء الصناعي هو 

والذي �طلق عل�ه قسم الشراء- –وظ�فة تتضمن �ضعة مهام یجري تنفیذها كل�ا أو جزئ�ا في أحد أقسام المنظمة 

 من أجل تلب�ة احت�اجاتها من المواد والخدمات.

   كما أن الشراء الصناعي هو عمل�ة امتلاك أو اكتساب السلع والخدمات، التي ین�غي أن تحقق ما یلي:

 المساعدة في تحدید السلع والخدمات التي �مكن تحصیلها من الخارج. -

  تطو�ر وتقی�م وتحدید أفضل (مجهز، سعر، تسل�م) لتلك السلع والخدمات. -

 �مكن إیجاز مهام وظ�فة الشراء ف�ما یلي:مسؤول�ات وظ�فة الشراء للمؤسسة الصناع�ة:  -2

  توفیر كافة احت�اجات المؤسسة. -

  التوازن بین الأداء الأمثل لوظ�فة الشراء وتحقیق الاستخدام الأمثل لأموال المؤسسة. -

  تجنب التكرار عند الشراء وكذلك تجنب التعرض للتقادم والتلف. -

  الحصول على الاحت�اجات اللازمة �مستوى الجودة المناسب. -

  الحصول على المواد المطلو�ة �أقل تكلفة ممكنة. -

  الشراء في الوقت المناسب. -

  تقو�ة المركز التنافسي للمؤسسة. -

إن قرار الشراء للمنتجات الصناع�ة قد یتخذ لأول مرة وتكون في هذه الحالة عمل�ة الشراء حالات الشراء:  -3

جدیدة على المؤسسة، أو قد �كون قرار الشراء متكرر وسبق وأن اتخذت قرارات مماثلة، أو قد �كون قرار سابق 

یتطلب إجراء عل�ة تعدیل لكي �ص�ح أكثر تلب�ة لحاجات المؤسسة الصناع�ة، و�التالي تنقسم حالات الشراء إلى 

 ثلاثة حالات هي:

  ):المهمة الجدیدةعمل�ة الشراء الجدیدة ( أ- 

تقوم الشركة في هذه المرحلة �الشراء للمرة الأولى، إن الحاجة  للق�ام �عمل�ة شراء جدیدة تعود إلى عوامل داخل�ة 

وأخرى خارج�ة مثال على ذلك، عندما تقوم الشركة بتنو�ع خدماتها أو منتجاتها فإنها تستدعي ضرورة شراء آلة 

 جدیدة، مواد جدیدة أو قطع جدیدة.



 �متلك المشترون خبرة محدودة وقلیل من التجارب في حالة الشراء الجدید �ما أن ذلك �حتم علیهم ال�حث 

عن معلومات مختلفة عن المنتج والمجهز�ن وكذلك عن الأسعار وهكذا، وف�ما یخص القرارات المتعلقة �الشراء 

 الجدید تكون الشركة في وضع:

 تص�ح المخاطر التي ستواجهها أكبر. -

 قد تأخذ القرارات وقتا أطول، و�ص�ح الأشخاص المشتركون في عمل�ة صنع القرار أكثر.  -

  :)إعادة صفقة معدلة (إعادة الشراء المعدلب- 

 تحدث حالة إعادة الشراء المعدل عندما تكون الشركة (المشتر�ة) غیر راض�ة عن أداء المجهز�ن 

 الحالیین (ال�ائعین) أو عندما تدعو الحالة إلى تقلیل التكالیف أو تحسین الجودة.

 وقد �كون تغییر المجهز ضرور�ا إذا قام الفنیون في الشركة المشتر�ة �طلب �عض التغییرات في 

خصائص المنتج، أو إذا قام قسم التسو�ق �طلب ممیزات إضاف�ة في المنتج للحصول على میزة تنافس�ة 

لمنتجاته، ونتیجة لذلك �ص�ح ال�حث عن مصدر بدیل للتجهیز ضرور�ا وعلى الرغم من وجود عوامل معینة 

�مكن أن تستخدم لتقی�م المجهز�ن إلا أنه یوجد شكوك حول أي مجهز �مكن اعت�اره الأفضل لتلب�ة متطل�ات 

الشركة، ومع ذلك فإن التعدیل على عمل�ة الشراء �حدث عندما تكون الشركة غیر راض�ة عن أداء المجهز�ن 

 الحالیین.

 ج- إعادة الشراء الم�اشر (إعادة الصفقة):

تحدث عمل�ة أو حالة إعادة الشراء الم�اشر عندما تقوم الشركة المشتر�ة بإعادة طلب الخدمات أو المنتجات 

�شكل مستمر ومن نفس المجهز، حیث �قوم المشتري بتكرار شراء المنتجات من المجهز�ن اللذین تتوفر لدیهم 

تلك المنتجات، وهذا �عني �أن المنتج، السعر، فترة التسل�م وشروط الدفع ت�قى كما هي في طلب الشراء. ولهذا 

�عتبر قرار الشراء في هذه الحالة نمط�ا وقلیل المخاطر، كذلك لا یتطلب الحصول على كثیر من المعلومات 

و�تم اتخاذه أ�ضا من قبل التنفیذیین الجدد (المبتدئین) في قسم المشتر�ات في الشركة، و�شكل عام فإن الشركات 

 المشتر�ة لا تقوم بتبدیل المجهز�ن إذا كان أداؤهم مرض�ا ت�عا لمع�ار الأداء السابق لهم.    

  (وحدة صنع القرار):مركز الشراء  -4

 �أنه الك�ان أو الهیئة الذي �حوي جم�ع الأفراد والمجموعات  أو وحدة صنع القرارمركز الشراء�عرف   

 وهذا المشاركة في عمل�ة صنع القرار الشرائي والتي تجمعهم أهداف مشتركة و�تشاركون في نفس المخاطر.

 معرفة من شرائي؟، حیث أن الرراقالصنع المشتركون في عمل�ة المركز هو الذي یجیب على سؤال: من هم 



، وكذلك من �شترك في إجراءات تنفیذ عمل�ات الشراء، الصناعيز�ون ال�شترك في اتخاذ قرارات الشراء لدى 

ن توجه إلیهم أ الذین یجب أن یتم الاتصال بهم وأولئك أو الموزع من تحدید الصناعيمسوق السوف تساعد 

الجهود الترو�ج�ة، وذلك حسب نوع�ة ومستوى هؤلاء الذي �شتركون في اتخاذ قرارات الشراء.  

ة الذین یؤثرون في قرارات مؤسس معرفة من هم الأشخاص في كل إلى الكفؤ الصناعيتسو�ق ال�حتاج 

 .�مؤثري الشراءشراء السلع والخدمات، حیث �عرف هؤلاء الأشخاص 

ة الصناع�ة فرد واحد، ولهذا فإن الشراء الصناعي ؤسسمن النادر أن یتولى عمل�ة الشراء في المحیث 

یتضمن تأثیرات الشراء المتعددة: حیث یوجد الأشخاص ذوي التأثیر والسلطة �شكل رسمي أو غیر رسمي. 

 شخص في المنظمة المشتر�ة ل�س فقط لد�ه السلطة في اتخاذ أيو�مكن تعر�ف تأثیر الشراء على أنه: "هو 

 .1 كذلك الشخص الذي قد �صوت ضد شراء هذا المنتوج أو ذاك"وإنماقرار لصالح شراء المنتوج المقصود، 

: 2فالعدد الفعلي المؤثر في الشراء یختلف من منظمة صناع�ة لأخرى، و�عتمد على عدة عوامل منها

، عدد الموظفین…  الإداراتحجم المنظمة المشتر�ة، من حیث عدد  -

 التي تستخدم الإدارات، فكلما زاد عدد  من طرف المؤسسة الز�ون  كثرة استخدام المنتوج المقصودأواتساع  -

المنتوج، كلما زاد عدد مؤثري الشراء المحتملین.  

كلما زادت ق�مة المنتوج المراد شراؤه كلما زادت احتمال�ة كثرة مؤثري الشراء.   -

كلما زادت خصوص�ة المنتوج تقن�ا كلما قل عدد الأفراد الذین �فهموه، و�التالي قلت درجة تأثیر الأطراف  -

الأخرى على عمل�ة الشراء.  

 أفرادفمن المعروف أن المؤثر�ن التقلیدین على عمل�ة الشراء الصناعي هم: مهندسي المصنع، مهندسي الإنتاج، 

 وهكذا. وعمال الإنتاج كالمراقبین، وكذا مندو�ي المب�عات، قسم المشتر�ات، الإدارة المال�ة

 هناك ستة أدوار لأعضاء مركز الشراء: أدوار مركز الشراء:- 

وعادة ما �كونوا ، تتضمن هذه الفئة الأفراد الذین قاموا بتحدید وتمییز المشكلة أو الحاجة: الم�ادرون  •

  مستخدمي المنتوج أو الفنیین داخل الشركة.

 و�قومون �عدة ادوار إرسال طلب�ات للمجهز�ن، تقی�م واخت�ار المجهز�ن، المفاوضات، :المشتر�ن •

 واستكمال طلب�ات الشراء، وتعجیل التسل�م، وتنفیذ س�اسات الشراء للمؤسسة، وعادة ما �كون قسم المشتر�ات.

 103ص.مرجع سابق،  نظام موسى سو�دان، سمیر عز�ز الع�ادي،  1
 104 نفس المرجع، ص. 2

                                                           



 هم الأفراد الذین �ستعملون المنتوج، و�ساعدون في تعر�ف المواصفات، مثل الفنیین في :المستخدمون  •

  قسم الإنتاج.

: الذین یؤثرون في القرار الشرائي وتعر�ف المواصفات، وتوفیر المعلومات لتقد�م البدائل، مثل المؤثرون  •

الفنیین (مهندسو التصم�م، مهندسو ض�ط الجودة)، وكلما زاد تعقید المنتوج زاد المؤثر�ن مثل قسم المشتر�ات، 

 الإنتاج، التسو�ق، الإدارة العل�ا.

 لدى هؤلاء قوة رسم�ة لاخت�ار المورد النهائي، عادة ما �كون المشتر�ن عندما تكون المنتجات ین:قررمال •

 نمط�ة، أما في حالة المنتجات المعقدة تقن�ا �كونوا التنفیذیون الأعلى في الشركة.

 أو حافظوا المعلومات، هم الأشخاص الذین �ستط�عون التحكم في تدفق  (حراس البوا�ة):الحاجبون  •

 المعلومات الخاصة �المنتجات إلى أعضاء مركز الشراء، مثل المهندسین والعاملین ذوي المهارة العال�ة.

یجب على المسوقین الصناعیین تحدید الأشخاص أو المجموعات الأعضاء في مركز الشراء وفهم دور كل واحد 

 منهم.

 مراحل عمل�ة الشراء الصناعي:  -5

تمثل عمل�ة الشراء الصناعي سلسلة من النشاطات التي تؤدي لاتخاذ قرار الشراء المناسب، وتشكل هذه 

 النشاطات مراحل متتا�عة ومتعاق�ة بهدف الوصول على القرار الملائم، وتتكون من المراحل التال�ة:

 تحدید الاحت�اجات:  5-1

لكل مؤسسة احت�اجاتها الخاصة من السلع والخدمات التي تساعدها في انجاز أعمالها وتحقیق أهدافها، 

و�ذلك �مكن لها أن تستمر في نشاطها، فر�ما �حتاج المصنع إلى شراء آلة جدیدة من أجل ز�ادة طاقتها 

الإنتاج�ة وتلب�ة ز�ادة الطلب، أو ر�ما تحتاج المؤسسة إلى شراء خدمات �حوث التسو�ق من شركة متخصصة 

التي تساعدها في فهم السوق الذي تعمل ف�ه �شكل أكبر، أو ر�ما تحتاج البلد�ة (مؤسسة عموم�ة) شراء 

حاس�ات أسرع من أجل تحسین الخدمات المقدمة للمواطنین، أو ر�ما تحتاج المستشفى إلى شراء أسرة جدیدة 

 أكثر راحة لمرضاها؛ لهذا �عتبر ظهور هذا الاحت�اج والرغ�ة في تلبیته بدا�ة لعمل�ة الشراء الصناعي.

 تتضمن مرحلة تحدید الاحت�اجات الصناع�ة خطوتین رئ�سیتین هما:

: الخطوة الأولى في مرحلة الاحت�اج الصناعي هي تمییز المشكلة، إذ فیها یرى شخص تمییز المشكلة -‌أ

أحد التقنیین أو الإدار�ین في المؤسسة- أن هناك سلع أو خدمات معینة �مكن أن �حتاجها الآن أو �عد –ما 

حین لأداء عمل معین في أحد أجزاء المؤسسة، وقد �كون سبب هذه الخطوة دوافع أو محفزات داخل�ة: فمثلا 



قد تحتاج المؤسسة لاستبدال الحواسیب القد�مة، أو قد تكون دوافع خارج�ة كأن یرى مدیر أحد الإدارات ماكنة 

 جدیدة في معرض تجاري �مكن أن تختصر خطوات الإنتاج وتسهل العمل داخل المؤسسة.

: الخطوة الثان�ة تتضمن وصف الخصائص والصفات العامة للمنتجات المطلو�ة إعداد مواصفات المنتوج -‌ب

والكم�ة اللازمة منها، وقد تحتاج هذه الخطوة إلى اشتراك قسم الشراء مع عدد من الخبراء والتقنیین في 

المؤسسة في تحدید خصائص الاحت�اج وترتیبها نس�ة لأهمیتها كالنوع�ة والمعول�ة والتكلفة...، ومن ثم یجري 

 الاتفاق على تحدید صفات المنتوج الذي یلبي ذلك الاحت�اج.

 :  مرحلة تحلیل المجهز 5-2

ی�حث قسم الشراء عن أماكن وجود المجهز�ن، و�جري عمل�ات تقی�مهم و�تأكد من توافر المنتجات التي 

تلبي احت�اج مؤسسته لدیهم، ثم یختار من هؤلاء المجهز المناسب، ففي معظم الأح�ان تتضمن مرحلة تحلیل 

 المجهز الخطوات الرئ�س�ة التال�ة:

 ال�حث عن المجهز�ن المحتملین. -

 تقی�م المجهز�ن ومنتجاتهم. -

 اخت�ار المجهز المناسب. -

وغال�ا ما �كون ال�حث عن المجهز�ن سهلا في الأسواق الصناع�ة، لأن هؤلاء المجهز�ن عادة ما �قدمون 

منتجاتهم على أساس احت�اج المؤسسة لها، كما أنهم �علنون عن منتجاتهم في المجلات الصناع�ة المتخصصة 

و�قومون بإرسال كتالوجاتهم لهذه المؤسسة، أو حتى عن طر�ق الانترنت، و�حاولون ترغیب المشتري الصناعي 

�منتجاتهم وإمكان�اتهم المتزایدة في خدمته وتحقیق رضاه؛ ثم �قوم قسم الشراء بتحلیل الخ�ارات والعطاءات 

المتاحة في السوق ثم یختار المجهز الذي س�شتري منه، �عد أن �قوم بترتیب المجهز�ن وفقا لمعاییر معینة مثل: 

 النوع�ة، الخدمات الإضاف�ة، موعد التسل�م، سمعة المجهز وغیرها.

وفي معظم الأح�ان �حدد قسم الشراء �التنسیق مع �اقي الأقسام في المؤسسة المع�ار الذي �ستخدم في تقی�م 

المجهز واخت�اره، وأن ذلك المع�ار یتغیر ت�عا لموقف الشراء الذي تواجهه المؤسسة، والذي قد �كون واحد من 

المعاییر التال�ة: 

 

 



 : المعاییر التي تستخدم في تحلیل وتقی�م المجهز�ن01جدول رقم 

 مضامینه المع�ار

 سعر الوحدة، سعر الكم�ات الكبیرة، الخصم المتاح سعر المنتوج

 ISO-9000امتلاك المجهز لتأكید النوع�ة، مثل  نوع�ة المواد

 ماضي المجهز في تلب�ة التسل�م في مواعیده المعول�ة

 استبدال الأجزاء المعا�ة، تعل�مات الاستخدام، تصل�ح المنتوج... خدمات ما �عد الب�ع

 تكالیف النقل والشحن، زمن الاستجا�ة للطلب... موقع المجهز

 تأخر الاستلام �سبب نفاذ مخزون المجهز توفر المخزون 

استجا�ة المجهز للتغییرات التي قد تحصل في الطلب من حیث  مرونة التجهیز

 الكم�ة والنوع�ة...

 مدة �قاء المجهز في صناعته، مستوى أر�احه ودیونه الاستقرار المالي

طاقة المجهز في ال�حث والتطو�ر، التكنولوج�ا التي �ستخدمها  المقدرة التقن�ة

 في التصنع والنقل...

 عدد خطوطه الإنتاج�ة... النطاق الإنتاجي

 

یتضح من الجدول أن المؤسسة المشتر�ة ت�حث عن سعر الوحدة الأقل والخصم المتاح الأعلى للمنتوج الذي تر�د 

أن تشتر�ه، كما أنها تفضل التعامل مع المجهز الذي �متلك تأكید النوع�ة في عمل�اته التصن�ع�ة، و�لتزم في 

التسل�م، و�قدم خدمات الص�انة والتصل�ح، وتكون تكالیف نقل منتجاته قلیلة، ول�ه مستوى مناسب من المخزون، 

و�ستط�ع تلب�ة الطلب�ات �مختلف الكم�ات، ولیده خبرة طو�لة في مجال عمله، و�ستخدم التكنولوج�ا الحدیثة في 

عمله، و�ستط�ع تقد�م تشكیلة منتجات واسعة، و�مكن أن تستخدم نتائج تحلیل المجهز السا�قة في تحقیق ثلاثة 

 فوائد أساس�ة للمؤسسة المشتر�ة كما یلي:



إعداد وتطو�ر قائمة المجهز�ن الجیدین، الذین تعاملت المؤسسة المشتر�ة معهم سا�قا، وأثبتوا جدارة  -

 عال�ة في تحقیق التزاماتهم كافة.

تولید حالة التنافس بین المجهز�ن وتحفیزها عن طر�ق عمل�ات المقارنة والتفضیل التي یتضمنها تحلیل  -

 المجهز.

 تقو�م عمل�ة اخت�ار المجهز علاوة على تقی�م أداء المجهز، إذ �مكن إجراء التحلیل قبل الشراء و�عده. -
 

 تفعیل أو تنش�ط الشراء:  5-3

�عدما یتم اخت�ار المجهز، �صدر قسم الشراء الطلب و�حدد تعل�مات وشروط التسل�م وفقراته المال�ة وصفات 

المشتر�ات المطلو�ة من المجهز من حیث النوع�ة والكم�ة... �شكل تفصیلي، وعند استلام المشتر�ات، یجري 

فحصها للتأكد من أنها مطا�قة للشروط والمواصفات التي تم الاتفاق علیها مع المجهز، أما في حالة حدوث 

 مشكلة لابد من إعلام المجهز فورا بها حتى یتمكن من معالجتها وتوض�ح أس�ابها.

إن العلاقة بین المجهز والمشتري في الأسواق الصناع�ة غال�ا ما تتصف �الثقة الأعلى من جانب المشتر�ن 

مقابل رغ�ة أعلى في الر�ح من جانب المجهز، لذا یتوجب أن یدرك قسم الشراء في المؤسسة هذه الحق�قة، 

و�أخذها �عین الاعت�ار عندما ینفذ نشاطات الشراء التي �فضل أن تبنى على أساس تقو�ة العلاقة بین طرفیها 

واعتماد مبدأ (فائز- فائز)، فالمؤسسات التي ترغب في تحقیق الر�ح والنمو معا، یتوجب علیها أن تبني علاقات 

 مع مجهزي مشتر�اتها تتصف �الثقة والوفاء المت�ادلین.

تفعیل الشراء- هي اعتقاد الموظف المسؤول عن الشراء أن مؤسسته –ولعل النقطة الحساسة في هذه المرحلة 

�حاجة لمنتجات المجهز�ن �شكل كبیر، متناس�ا أن المجهز�ن �حاجة لمؤسسته �شكل أكبر، لأنها من �شتري 

نتاج أعمالهم، لذا لا ین�غي تقد�م التنازلات الكثیرة والتضح�ة ب�عض المطالب التي یراها قسم الشراء مكملة لعمل�ة 

 تنفیذ نشاطات الشراء.

 تقی�م ما �عد الشراء:  5-4

في المرحلة الأخیرة من مراحل الشراء الصناعي �كون من الضروري أن یجري قسم الشراء تقی�ما لأداء المجهز 

�عد أن تتم صفقة الشراء منه، لأن هذا الأمر س�حدد المشتر�ات وقراراتها المستقبل�ة مع المجهز نفسه، و�قرر 

ف�ما إذا س�ستمر تعامل المؤسسة المشتر�ة مع المجهز أو یتغیر أو یتوقف، لذا �حتاج المشترون والمستخدمون 

 لأن یراقبوا أداء المجهز�ن.



حیث یجري تقی�م المجهز ومنتجاته التي اشترتها المؤسسة �أحد معاییر التقی�م التي جرى استخدامها في تحلیل 

المجهز، فإن حصل على تقی�م مقبول جرى إضافة اسمه في قائمة المجهز�ن الجیدین إن لم �كن مسجلا فیها، 

 بخلاف ذلك �حذف اسمه منها أو لا �ضاف إلیها.

إن أهم المشاكل والصعو�ات التي تواجه قسم الشراء هو الحكم على قبول أو رفض التعامل مرة أخرى مع 

المجهز نفسه، �عزى ذلك غال�ا للمجالات الوظ�ف�ة المختلفة داخل كل مؤسسة، إذ تمتلك تلك المجالات (مثل 

الإنتاج، التسو�ق، المال�ة...) معاییر تقی�م مختلفة ووجهات نظر مت�اینة �شأن الأداء المطلوب من المجهز، 

 و�عرض الجدول الموالي ابرز اهتمامات المجالات الوظ�ف�ة في المؤسسات �شأن المشتر�ات والمجهز:

 : الاهتمامات الأساس�ة للمجالات الوظ�ف�ة في تقی�م المشتر�ات ومصدر تجهیزها02جدول رقم 

 الاهتمامات الأساس�ة المجالات الوظ�ف�ة

 العلامة التجار�ة للمجهز، قدرته في تلب�ة مواصفات التصم�م. هندسة التصم�م

 تسل�م المجهز �ما یتناسب مع جدولة الإنتاج. الإنتاج

 تأثیر المنتجات المشتراة في إمكان�ة تسو�ق منتجات المؤسسة. التسو�ق

تلاؤم المشتر�ات مع الوسائل والمعدات الحال�ة للمؤسسة، خدمات الص�انة  الص�انة

 التي �قدمها المجهز، تعل�مات السلامة والاستخدام.

تأثیر المشتر�ات في التدفق النقدي، كشف الدخل والمیزان�ة، خ�ارات الشراء  المال�ة

 والصنع والاستئجار.

الحصول على اقل سعر ممكن لمستوى نوع�ة مقبول، توثیق العلاقة مع  الشراء

 المجهز�ن الجیدین.

التأكد من مطا�قة المشتر�ات للمواصفات، ضمان عدم تجاوزها للسماحات  رقا�ة النوع�ة

 المحددة في التعاقد مع المجهز.

 

ر�ما كانت النقطة المحور�ة التي تشغل اهتمام قسم الشراء، في معظم المؤسسات هي كیف یتحقق التوازن في 

تلب�ة المطالب المت�اینة للمجالات الوظ�ف�ة المختلفة، لذا عندما تجري المؤسسة تقی�م ا �عد الشراء لابد أن یتم 

التأكد �ان كل المجالات الوظ�ف�ة جرى الاهتمام بتلب�ة حاجاتها قدر الإمكان من المجهز وقسم الشراء على حد 

 سواء.


