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 أولا: ماهية الشراء النظامي وأهميته

:  العملاءتقسيمات -1
يمكن أن نقسم العملاء الى: 

: حيث يستهدف القرار إرضاء حاجاتهم الشخصية؛ قطاع الأفراد -ا

وهم مجموعة من الأفراد يشكلون فيما بينهم مجموعة استهلاكية أو ما يعرف بالأسرة،  ي: القطاع الأسر -ب
وتتميز في خصائصها الشرائية عن غيرها؛ 

أي مؤسسات الأعمال والمؤسسات الحكومية والمنظمات التي لا تهدف إلى الربح، حيث قطاع المنظمات:  -ج
يكون لقرار الشراء طبيعة خاصة. 

:الشراء النظامي مفهوم  - 2
ومشترين نظاميين يتوقف على هوية المشتري والغرض من  )نهائيين( إن تصنيف المشترين إلى مستهلكين 

أما  فإذا اشترى أحد العاملين في شركة ما سيارة للشركة أو لكي تستخدم  في أعمالها كان مشتريا نظاميا، الشراء؛
فهي سلعة استهلاكية وهو مستهلك نهائي. إذا اشتراها لفائدته الشخصية 

 التي من خلالها تقوم المنظمةرار عملية اتخاذ الق»على أنه: Webster & windوفقا لكل من  ويمكن تعريفه 
«والموردين وتختار مختلف العلامات الماركات بتحديد احتياجاتها من المنتجات)السلع والخدمات( وتكتشف وتقوم 

تصنيف المتعاملين في السوق الصناعي وأهميته:- 3
 ن نسميه أيضا بسوق المنظمات، من كل الأفراد والمنظمات التي يتشكل السوق الصناعي الذي يمكن أ

تقتني السلع والخدمات من أجل إنتاج سلع وخدمات أخرى. 
 ت الفلاحية، ومن بين القطاعات الرئيسة المعنية بالسوق الصناعي نجد: المنظمات الصناعية، المنظما

ومنظمات الصيد، ومنظمات الصناعات اليدوية، وقطاع البناء،  والمنظمات الغابية، والمنظمات المنجمية
.....تأمين،والبنوك، وشركات الوشركات النقل،  

  من حجم التعامل يتم مع السوق 50لقد أكدت الدراسات التحليلية للأسواق والمشترين أن أكثر من %
النظامي، مما يوضح أهمية دراسة هذه الأسواق والأنشطة الموجهة للمشتري النظامي .

 ثانيا: خصائص الشراء النظامي والعوامل المؤثرة فيه

:الشراء النظاميخصائص  - 1
مقارنة بأسواق الاستهلاك، فإن الأسواق الصناعية لديها جملة من الخصائص تتميز بها: 

.قل بكثير من المستهلكين العاديينإذ من الواضح أن عدد المشترين الصناعيين هو أ قلة المشترين:  -ا
 فبالنظر لعدد الأسواق الصناعية نجد أن نواة صغيرة من الزبائن تمثل الأهم في رقم :شراء أكثر أهمية  -ب

.% من المشترين 20% من الشراء يقوم به 80، أي أن 80/20الأعمال لهذه الأسواق، وهو ما يعرف بقاعدة 



ا وعادة م ضمن إطار محدود بين الموردين وزبائنهم المهمين )يمثلون عددا قليلا(،كز العلاقات التجارية تتر -ج
.تكون هذه العلاقات مكثفة 

.ويستهدف ذلك تخفيض نفقات البيع وجود نوع من التركيز الجغرافي:  -د
 يتأثر كثيرا بمعنى أن الطلب الصناعي الكلي خاصة في الأجل القصير لا عدم مرونة الطلب بشكل كاف: -هـ 

ولا أقل  من الجلد عندما تكون الأسعار منخفضة، كميات كبيرةصانع الأحذية لا يشتري )مثلا:  بتغيرات الأسعار
تدخل بقيمة  ؛ والسبب يرجع إلى تعقيدات جهاز الإنتاج، وكون السلع المعنية المشتراة(بكثير عندما ترتفع الأسعار
ضعيفة في المنتج المصنع؛ 

أي أن الشراء الصناعي يقوم به مختصون يكون هاجسهم الدائم تحسين  مهنية واحترافية القائمين بالشراء؛ -و
ة.لها مكانتها في الأسواق الصناعيأساليبهم وطرقهم الشرائية، لذا فعلى المورد امتلاك قوة بيع قوية تكون  

عموما يتدخل العديد من الأشخاص في القرار الشرائي، وبالنسبة للمشتريات تعدد المتدخلين في عملية الشراء:  -ز
.ن مشكلة من الخبراءالمعقدة، فإن القرارات ترجع للجا 

حالة المنتجات معقدة تقنيا خاصة في  بدل اللجوء للوسطاء، في أغلب الأحوال،الشراء المباشر من المصنعين  -ح 
جد مكلفة. أو 

المتدخلون في الشراء الصناعي:- 2

( تسمية مركز الشراء على وحدة اتخاذ القرار في المنظمة ،ويعرفانه على Webster & windيطلق كل من )
في مسار القرار المتعلق بالشراء، وتتوزع في ما بينها الأهداف  مجموعة الأفراد والجماعات التي تتدخل»أنه: 

«.والمخاطر 
إن مركز الشراء يشتمل على كل أولئك الذين يقومون بتأدية أحد الأدوار الرئيسة التالية: 

وهو الذي يصدر الطلب الأولي )لأول مرة(، وعادة ما يكون هو المستعمل؛ صاحب المبادرة:  -ا
وهو الذي يستخدم السلعة أو الخدمة، وفي العديد من الحالات يتولى مهمة إعداد دفتر الشروط المستعمل:  -ب

الأولي؛ 
ونعني به كل شخص يكون له تأثير مباشر أو غير مباشر يمارس من خلاله تأثيرا على قرار الشراء، المؤثر:  -ج

إنه يشارك في إعداد دفتر الشروط والبحث عن الموردين، وعادة ما يتمتع بنفوذ الخبرة، وقد يكون من داخل أو 
منظمة )عضو بمكتب دراسات أو مستشار(؛خارج ال 

ردين؛وهو ذلك الشخص الذي تؤول إليه سلطة اتخاذ القرار الفعلية في اختيار المو متخذ القرار:  -د
: وهو ذلك الشخص الذي توكل إليه رسميا مسؤولية التفاوض حول شروط الشراء، إنه القائم بعملية الشراء - هـ

ض الخصوصيات، غير أنه يتدخل خاصة في إبرام الصفقات التجارية. علما أنه في حالة يعطي رأيه حول بع
وجود عملية شراء هامة ومعقدة فإنه يتعين عليه الرجوع إلى المسؤولين الأعلى منه درجة؛ 

وتتمثل في الجهة التي تعطي موافقتها على تمرير طلب الشراء؛ جهة المصادقة:  -و
فقد يتعلق الأمر مثلا بموظف بمصلحة الشراء يختلق حواجز أمام مورد ما تمنعه من المتحكم بالمعلومة:  -ز

التواصل مع المستعمل أو متخذ القرار. 

العوامل المؤثرة في الشراء الصناعي: - 3
المقاربات لبيان هذه العوامل، وبالنسبة لغالبية المنظمات فإننا نفترض بأن المشتري يكون  منلقد تم تطوير العديد 

المورد الذي يعرض أفضل علاقة للثنائي  محكوما بالهدف الاقتصادي، بحيث يفضل قراره الشرائي
على الدوافع الشخصية للمشتري الحساسة للامتيازات أو الساعية وراء  يؤكدما أن هناك من كالسعر/الجودة. 

تقليص حجم الأخطار. 
ضوعية كما تؤثر فيه أخرى ذاتية.وتحكمه عوامل م المشتريوفي الواقع إن  

*إذا كان هناك تساو أو تقارب في عروض المجهزين فإن المشتري يمكن أن يتأثر بدوافع شخصية، وبالمقابل فإنه 
 فروق حساسة بين المنتجات المعروضة ، فسيكون أكثر مسؤولية ويولي الأهمية للعوامل العقلانية. في حالة وجود

وتقع خارج مجال مراقبة المنظمة، ومن أهمها: المتغيرات البيئية: -ا
  مستوى الطلب؛
  الدورة الاقتصادية؛
  سعر النقود؛
  التقدم التكنولوجي؛
  المضمار السياسي؛
  المنافسة.   ...



ضمن ذلك لدينا: المتغيرات التنظيمية:  -ب
  سياسات وأهداف المنظمة؛
  إجراءات المنظمة )سياسة المكافآت(؛
  الهيكلة الإدارية لها)مركزية أو لا مركزية، تسلسل السلطة(؛
  .نظام سير المعلومات والاتصالات

وتؤثر في قرار مسار الشراء على اعتبار أن مركز الشراء في حد ذاته ية للأشخاص: متغيرات العلاقات البين -ج
يقتضي تداخلا بينيا للعديد من الأشخاص في النفوذ وفي مختلف العلاقات الخاصة بعملية الشراء )مكانة الفرد 

دى تأثيره فيهم ومعرفته لهم(.*بالمنظمة، م 
*إنه من غير المعقول أن يتجاهل البائع علاقات من هذا النوع، بل على العكس يجب عليه أن يبني لنفسه ما يمكن 

 أن نسميه )نظام ذكاء تسويقي( يسمح له بمعرفة وفهم مدى تأثير هذه العلاقات.

على مسؤولي التسويق الإحاطة بهذه المتغيرات وإدراك الدور الذي تقوم به لدى كل المتغيرات الفردية:  -د
نتج  متدخل في عملية الشراء ،ذلك لأن لكل متدخل إدراكه الخاص وتفضيلاته النسبية المتعلقة بخصائص الم

والموردين. 
كما يمكن أن يندرج ضمن ذلك عوامل أخرى كالسن، والدخل، ومستوى التكوين، والمسؤوليات المهنية 

والشخصية، والمواقف تجاه الأخطار...   . 

 


