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 أولاً/ تعريف سلسلة التوريد

والتي يتم  -تسهيلات ووظائف وأنشطة تلك المنظمات  -سلسلة التوريد هي تتابع من المنظمات 

تضمينها في الإنتاج والتسليم للمنتج والخدمة ، حيث يبدأ التتابع من الموردين الرئيسيين للمواد ال

 خام ويمتد نطاقه في كل  الطرق وحتى العميل النهائي 

 لمصانع ، مراكز التشغيل ، مراكز التوزيع مكاتبالمخازن ، ا تشمل التسهيلات: -

 رة والتوكيلات.االتج 

 التنبؤ ، الشراء ، إدارة المخزون ، إدارة المعلومات ، تأكيد  تشمل الوظائف والأنشطة : -

 الجودة ، الجدولة ، الإنتاج ، التوزيع ، التسليم وأخيراً خدمة العميل .

 ويمكن تعريفها أيضاً بأنها:

 ال من التسهيلات وبدائل التوزيع حيث تؤدي وظائف تجهيز المواد الخام شبكة أعم“

 مواد نصف مصنعة )وسيطة( ومنتجات تامة ، وتوزيع تلكد الى  وتحويل تلك الموا

 المنتجات التامة إلى العملاء. وتوجد سلاسل التوريد في كل المنظمات الصناعية  



 تعقيد السلسلة من صناعة إلىومنظمات الخدمات ، على الرغم من اختلاف درجة 

 .”اخرى ومن شركة إلى شركة أخرى 

 ل توصيل او خلا هي حلقة الوصل للموارد والعمليات والتي تبدأ بمصدر المواد الخام وتمتد

 

 

 

 

 

 

 

 

 ثانياً / سلسلة التوريد وسلسلة القيمة وسلسة الطلب

 ، ذلك ان المصطلح  سلاسل القيمةيشار إليها أحيانا على أنها  سلاسل التوريد

 تضاف للمنتجات والخدمات أثناء تقدمها في أو عبر يعكس مفهوم أن القيمة 

 السلسلة. 

عنصر  هي تجميع لمنظمات أعمال منفصلة ، كما أنها تتكون من عنصرين هما : سلاسل القيمة

 وعنصر الطلب، وهما:،التوريد 

 مع بداية السلسلة وينتهي مع العمليات الداخلية بالمنظمة . يبدأ عنصر التوريد -

 في السلسلة من النقطة التي يتم فيها تسليم مخرجات يبدأ عنصر الطلب -

 العميل النهائي في السلسلة. لحالي وتنتهي مع المنظمة للعميل ا 

 فهي المبيعات والتوزيع كجزء من سلسلة القيمة.  سلسلة الطلبأما 

كما أن التنسيق الحيوي لسلسلة القيمة هو طريقة لخلق القيمة والاستحواز عليها ، عن طريق هي

 الأنشطة التي كانت منفصلة في السابق بالأسواق . كلة وتنسيق 

 :/ تعريف إدارة سلسلة التوريدثالثاً 

 التامة إلى العميل النهائي ، ويشمل ذلك التجار والتسهيلات الصناعية ،  المنتجات  تسليم 

 كيانات أخرى تمهد السبيل إلىالتوزيع الداخلية والموزعين وأي  الإمداد ومراكز على نظم  والقائمين 

 ويشمل ذلك التجار والتسهيلا ت الصناعيه والقائمين على نظم  النهائي. العميل  قبول ورضاء  

 الامداد ومراكز التوزيع الداخليه والموزعين وأي كيانات اخرى تمهد السبيل الى قبول ورضاء العميل

 النهائي  

خطوط  متصلة بصورة مباشرة عن طريق واحد أو أكثر من أو أكثرتتكون سلسلة التوريد من ثلاث منظمات وقد 

 تدفق المنتجات والخدمات والتمويل والمعلومات.

وذلك من المصدر وحتى العميل النهائي تدفق هابط)الموردين( أو  التدفق صاعدسواء كان هذا 





 

دارة سلسلة  أحد أهم مظاهر الأعمال هو تحقيق الاتصال بالعملاء والاستحواز عليهم ، وا 

 على تحقيق ذلك ، لأن السلسلة ببساطة تبدأ وتنتهي بالعميل. وذلك التوريد تساعد المنظمة 

 .وسرعة توصيل المنتجات إليه فة ماذا يرغب ؟ ومتى يرغب في ذلك ؟بمعر  

 



 التكلفة:

يمكن أن تخفض سلسلة التوريد التي تتصف بالكفاءة من التكاليف وتزيد من النصيب السوقي 
والتي  كل ذلك يؤدي إلى تحقيق وفورات أو تحقق علاقات قوية مع العملاء والمبيعات ، وتبنى

 للمنشأة الأمر الذي يرفع من القيمة السوقية للأسهم تعنى زيادة التدفقات النقدية 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 (CFPP)  Cross Functional  Planning  ProcessDemand Planning 

 Software (DPS) . 

 



 

 

 

 
 معظم الشركات تنظر نحو الداخل وتطبق أي عدد من المقاييس الموجهة وظيفيا ، ولكن مدير سلسلة 

 التوريد



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 



Advanced planning and Scheduling
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 أداره سلسله التوريد )الفصل الثاني( سلسله التوريد وخدمة الزبون 
 

 يتكون هذا الفصل من العناصر التاليه ::
 مفهوم وطبيعه خدمة الزبون -1
 سياسه خدمة الزبون -2
 مفهوم الزبونالعلاقه بين الوجستيات وعناصر  -3
 خلق قيمة الزبون -4
 أدارة العلاقه مع الزبون  -5
 

 أولا:مفهوم وطبيعه خدمه الزبون "
 

هناك عامل مهم يسهم وبشكل فعال ومؤثر بل يعد اساسا في نجاح الاعمال وتقدمها كما يؤثر 
ذا بشكل كبير في الحصه السوقيه للمنتج او الخدمه الا وهو عامل خدمه الزبون حيث يعتبر ه

العامل مؤثرا في دوره حياه المنتج والخدمه كما وان خدمة الزبون صارت تمثل المرتبه الاولى 
 في سلم اولويات المنظمات في الانتاج والخدمات.

 
 ( من هو الزبون ؟1)
 

خدمة الزبون هي مقياس على فاعلية نظام الوجستيك وكيفيه اداء عمله من حيث اعطاء منفعه 
 اج والخدماتالوقت والمكان للانت

 
 وهو يتضمن انشطه اخرى لراحه البال وطمأنينة الزبون او خفض القلق

 
بتدقيق وفحص متطلبات الزبون وكذلك الاهتمام بالأوامر او الطلبات والمبيعات البريديه الداعمه 

 او للمواد المسانده
 

 "وخدمة الزبون يمكن ان تتضمن"
 
 النشاط او الوظيفه المراد ادارتها كعمليه معالجة الطلبيات او مداوله شكاوى او تذمر الزبون  -
 
الاداء الفعلي او الحقيقي لمؤشر اداء معين كقدرة شحن الطلبات بالكامل وبنسبه لا تقل عن  -

 ساعه 24% من اجمالي الطلبات الوارده وخلال فتره زمنيه لا تتجاوز 98
 
 اط او الاداء قياسات النش -
 
 (الرؤيا الحاليه لخدمة الزبون 2)
 

 خدمةالزبون يمكن تعريفها كالتالي :
 

هي تلك العمليه التى تأخذ موقعها بين المشتري ,البائع,الشخص الثالث ,والعمليه تنتج بقيمه 
مضافه الى تبادل المنتج او الخدمة وهذه القيمه المضافه في عمليه التبادل  في المدى القصير 
 هي تعامل احادي او منفرد او في المدى البعيد او في المدى البعيد كما في العلاقات التعاقديه 

 



 ))انواع خدمة الزبون((
 

 هناك عدة اشكال من خدمة الزبون التى قد تتضمن الاجراءات التاليه :
 

 * تجديد اجراء المستندات ليتلائم وطلب الزبون 
 *الشروط الماليه وشروط الأئتمان

 مان التسليم ضمن فتره زمنيه معينه *ض
 *تقديم خيارات للبيع لبضائع مرسله

 *تجهيز ماده للمساعده في تقديم مبيعات الزبون 
 *تركيب المنتج

 *الصيانه المقنعه والمواد الاحتياطيه للاصلاح 
 
 

 "ثانيا سياسه خدمة الزبون "
 
 

اذا كانت خدمة الزبون ذات تأثير هام في ثقافةاو ادبيات المنظمه لذا يجب ان تخطط وان تدار 
بكفائه وذكاء عاليين  فمشروع برنامج خدمة الزبون هو قرار استراتيجي طويل الأمد ومن 

الأهميه بلوغه وتنفيذه فالاستراتيجيه هي الاليه لتنفيذ الاهداف وتحقيق الخطه حيث يتم وضع 
 تراتيجيه الشامله للتطبيق او الممارسه العمليه الاس

 
 ",ولغرض ان يكون برنامجا ناجحا هناك خمسه عوامل يجب ان تؤخذ بلاعتبار كونها اساسيه

 
تعهد من مجلس الاداره والاداره العليا وبشكل مثالي حيث المبادره يجب ان تأتي من المدير  -1

 التنفيذي ويجب ان تصل بشكلها الكامل 
 
 التغيرات الثقافيه لضمان اعتقاد العاملين بصدق تام بأهميه الزبائن-2
 
تدريب وتطوير المهارات الشخصيه او الفرديه بحيث يستطيع الكادر الوظيفي ان ينفذوبدفة  -3

 توقعات الزبون 
 
 الانظمه والاجراءت التى تؤمن او تضمن للشركه تقديم خدمات جيده للزبون  -4
 
 ن تفاصيلها التغيرات الداخليه والنهوض بالتوقعات المستقبليه للزبونخطة رئيسيه تبي -5

  عناصر خدمة الزبون                             

 يمكن تصنيف عناصر خدمة الزبون بمجاميع ثلاثه وهي :

 *عناصر قبل الشراء

 *عناصر اثناء الشراء       وهو مايوضحه الشكل التالي :

 *عناصر بعد الشراء 



 

 وخدمة الزبون ليس لها تعريف واحد محدد ولها ثلاث قواعد وهي كا الاتي :

 *خدمة الزبون كفلسفه   *خدمة الزبون كمقياس اداء *خدمة الزبون كنشاط

 

هذا المستوى يعتبر خدمة الزبون كمهمه محدده او معينه ذلك ان المنظمه يجب ان تنجز اعمالها 

 لاشباع حاجات الزبون 

 

هذا المستوى يؤكد ان خدمة الزبون لها علاقه تبادليه مع مقاييس  اداء محدده كنسبه مؤيه في 

 طلبات بوقتها وهي كامله او تامه وعدد الطلبات المعالجه بحدود قبولها او انهائها تسليم ال

 

 هذا المستوى ينشط خدمة الزبون ليوفر قناعة الزبون من خلال اعلى مستويات خدمة الزبون 

 

 اللوجستيات وخدمة الزبون (1)

 خدمة الزبون باللوجستيات باربع ابعاد رئيسيه وهي :يمكن ان ترتبط 

 الوقت -أ 

 الاعتماديه -ب 

 الاتصالات -ج 

 الملائمه  -د 

 خدمة الزبون كنشاااط -أ

 خدمه الزبون كمقياس  -ب

 خدمة الزبون كفلسفه -ج

 

 وجيستيات وعناصر مفهوم الزبونلثالثا:العلاقه بين ال  



 الوقت: ( أ)

عامل الوقت عادة هو وقت دوره الطلب خصيصا من البائعين الذين لهم تطلعات مستقبليه 

والذين يتطلعون الي خدمة الزبون ومن جانب اخر فالمشترين او الموردين عادة يعطون الوقت 

 تماما كبيرا خاصه فتره التوريد وعناصر الوقت قد تشمل التالي :اه

 وقت تنفيذ الطلب  .1

 معالجه الطلب .2

 تهيئه الطلب .3

 شحن الطلب .4

 

 وقت تنفيذ الطلب  -1

 وهو الوقت الذي ينفذ فيه الطلب من بدايته حتى نهايته 

 معالجة الطلب  -2

 وقت معالجة الطلب من قبل البائع لجعل طلب الزبون جاهز للشحن 

 تهيئه الطلب -3

 قد يعود الى وقت التعبئه والتغليف لغرض الشحن

 شحن الطلب -4

يمتد وقت شحن الطلب من لحظة وضع البائع وتهيئه المواد للنقل حتى بلوغ او تفريغ المواد 

 لدى المشتري 

 

 )ب(الاعتماديه : 

الاعتماديه للزبون غالبا ماتكون اكثر اهميه من فتره التوريد فالزبون باستطاعته ان 

يخفض الى الحد الادنى مستوى المخزون اذا تم تثبيت فتره التوريد او اذا كانت فتره 

 التوريد ثابته 

 

 )جـ ( الاتصالات:

 ئن ان وسائل الاتصالات تعد ذات اهميه قصوى واساسيه في تلبيه حاجات الزبا

 

 )د( الملائمه :

الملائمه هي طريقه لمستوى خدمة الزبون ومن جهة نظر عمليات اللوجستك  معناها 

 امتلاك مقياس لمستويات الخدمة يطبق على جميع الزبائن حتى يكون مثالي

 ولكن هذه الافتراضيات لجميع الزبائن تعد متطلبات لوجستيه متجانسه 



الحقيقه لأي عمل هو زياره او رفع قيمه تلك الاعمال للمساهمين او القائمين الغايه 

عليها وخاصه عندما تكون تسهم الاعمال في خلق بعضا من المستوى المساند للميزه 

التنافسيه عن طريق خلق مجهزين مفضلين للزبائن . هذا الاجراء يحقق للزبون ميزه 

الامر قد يخلق بما يعرف بالقيمه المضافه وبطرق تنافسيه اكبر ومنفعه اعلى الا ان ذلك 

متعدده والشكل التالي يوضح القيم التى تضاف الي المنتج .

 
 

اداره العلاقه مع الزبون هي استراتيجيه واسعه في اداء تلك الشركه المصممه الى بلوغ افضل 

قناعه للمستهلك عن طريق التركيز على مفاهيم محدده الارباح والايرادات وتحقيق اعلى 

لتنفذ الشركات نظام اداره علاقه الزبون يجب ان تتقيد او تلتزم بنموذج  وتحليل دقيق للزبائن .

التركيز على الزبون  هي فلسلفه اداريه داخليه اشبهه بمفهوم التسويق حيث تقوم الشركه بصنع 

 منتجها وفقا لطلب الزبون 

 ::هي شكل استراتيجيه اداره خدمة الزبون  التى يمكن ان تحددالعوامل 

 *ولاء الزبون  *قناعه الزبون   * اداراك الزبون 

مفهوم ذاتي يعطي بعض الاحيان او يؤدي الى اطالة تفضيل الزبون لمنتج :: ولاء الزبون

الشركه وتكراره الشراء ويستخدم كدلاله عن ذلك الولاء فقناعه المستهلك تلاحظ كوظيفه لخلق 

 قيمة الزبون من خلال نوعيه الخدمة او المنتج المقدم من الشركه والعاملين فيها 

::هي اكثر جذبا في اعطاء مستويات عاليه من الخدمه وعندما تعطي المنظمه  قناعة الزبون

قيمه لموظفيها او العاملين لديها فأن ذلك سينعكس على اداء اولئك العاملين مقدمين افضل 

 مالديهم من خدمة للزبائن 

ئن على يقصد بها التقسيمات المختلفه لادراك الزبائن للقيمه حيث يجمع الزبا  ادراك الزبون:

عدة عناصر  افتراضيه  لقيمه المنظمه وتعرف القيمه من خلال وجهه نظرهم  لتلك الشركه او 

المنظمه .واداره علاقه الزبون هي عمليه واسعه للشركه تركز على التعليم ومعرفه الزبون 

 وقوة نفوذه 

 hananدافوره هانم ..                                                                                

 رابعا:خلق قيمه الزبون 

 خامسا:اداره العلاقات مع الزبون 



 

 

   الفصل الرابع                                                    

" اللوجستيات ومطابقه التوريد مع الطلب 

: ٌتكون هذا الفصل من العناصر الاتٌه 

.  ثالثا مصادر المعلومات والتورٌد . مطابقه التورٌد مع الطلب : ثانٌا. تحدٌد واداره الجوده :اولا

. اختٌار السعر المناسب للشراء : رابعا

 

 

 :مفهوم نظام اداره الجودة الشامله  -1

تفاعل المدخلات وهً الافراد "ٌمكن تحدٌد مفهوم نظام اداره الجودة الشامله بصوره مختصرة على انه 

"  والاسالٌب والسٌاسات والاجهزه لتحقٌق جودة عالٌه للمخرجات 

ومن هنا ٌتضح بان نظام اداره الجوده الشامله عباره عن تولٌفة الفلسفه الادارٌه الشامله مع مجموعة من 

. الادوات والمداخل لاغراض التطبٌق 

 :         تقوم فلسفه اداره الجودة الشامله على المبادئ الاساسٌه الثلاثه التالٌه

 التركٌز على رضى المستهلكٌن من المخرجات  - أ

 المساهمه الجماعٌه وفرق العمل  - ب

 التحسٌنات المستمره على نوعٌه العملٌات والمخرجات  - ت

 التى تساعد المنظمه فً تطبٌق   انظمه الاداره الاساسٌهوبالنسبه للبنى التحتٌه لنظام الجوده فتعود الى 

: والتى تحتوي على العناصر التالٌةالمبادئ الحٌوٌه لاداره الجودة الشامله  

 القٌاده ●

التخطٌط الاستراتٌجً  ●

 اداره البٌانات والمعلومات ●

العملٌات الادارٌة ●

اداره التورٌد ●

ادارة الموارد البشرٌه  ●

 

تلعب الثقافه دورا بارزا فً تطبٌق نظام اداره الجوده الشامله لان مبادئ الجوده الشامله ٌجب ان تكون جزا 

: حٌوٌا من الحٌاه الثقافٌه للمنظمه ومن هذه المبادئ الحٌوٌه ماٌلً 

من المخرجات   (السوق)المعرفه الحقٌقه لحاجات المستهلكٌن :اولا

 تحذٚذ ٔاداسِ انجٕدِ : ألا 



 

 

عمل الاشٌاء الصحٌحه بصورة صحٌحه :ثانٌا

لانظمه العملٌات لغرض تحقٌق اعلى قدر ممكن (عملٌه الابداع المستمر)التركٌز على تحسٌن وتطوٌر :ثالثا

من رضى المستهلكٌن بلاضافه الى قٌادة عملٌه تحقٌق الاهداف الاقتصادٌه 

العمل على رفع دافعٌه الافراد العاملٌن  :رابعا

: اما بنسبو لمفهىم الجىده فهى 

مجموعة الخصائص والمفردات للسلع والخدمات التى تعتمد على مقدرتها فً ارضاء حاجات ورغبات "

" العملاء 

 ::خطوات اداره الجوده الشامله  -2

توجد العدٌد من الخطوات العامه الواجب اتخاذها قبل البدء بتنفٌذ ادارة الجوده الشامله ومن اهم هذه 

: الخطوات 

 تغٌٌر الثقافه -  الالتزام الاداري   ج- التنظٌم   ب - أ

 

 :التنظيم -أ

تعتبر الحاجه الى الاعتماد نظام ادارة الجوده الشامله على مستوى المنظمه بالكامل من الامور البالغه الاهمٌه  

 :الالتزامالاداري -ب

 الكامل به ٌتطلب تطوٌر وقٌادة نظام جدٌد ان قبول تنفٌذ منهج اداره الجوده الشامله بلاضافه الى الالتزام 

خاصه فً المراحل المبكره من عملٌه تنفٌذ النظام ومن الممكن تحقٌق بعض  (أي نظام اداري جدٌد)للاداره 

الا انه ٌصعب تحقٌقها من دون الالتزام الاداري    ....النجاحات من دون وجود خطط فاعله 

 

 

 

                            

           قضايا نظام اداره الجىده الشاملو

 

         نظام اداره جىده شاملة 



 

 

تغييرالثقافه–ج

ان الحاجه الى تغٌٌر الثقافه الى احدى القٌم التى ٌعتمدها فرٌق العمل ومرونتها تعتبر من الامور الحٌوٌه فً 

وتظهر مقاومه تغٌٌر الثقافه فً مقاومه تنفٌذ نظام اداره الجوده الشامله .عملٌه تنفٌذ اداره الجودة الشامله 

وذلك بسبب عدم التعرف او التعامل مع هذا النظام الجدٌد والنتائج المتوقعه من تطبٌقه  

 

هناك الكثٌر من القضاٌا التى ٌوجب دراستها ذات الصله بتنفٌذ نظام اداره الجوده الشامله وٌبٌن الشكل 

: القضاٌاا الاساسٌه المتعلقه بالعملٌه الادارٌه فً هذا المجال والتى تشمل على الاتً 

 الالتزام - أ

 التنظٌم - ب

 القٌاس - ت

 التخطٌط - ث

 التصمٌم والانظمه - ج

 السٌطره - ح

 التعلٌم والتدرٌب - خ

 فرق العمل - د

 التنفٌذ  - ذ

: العىامل المؤديو الى تحسين الجىده 

 التركٌز على دراسات وابحاث السوق والمبٌعات بلاضافه الى البحث والتطوٌر  .1

 رفع كفاءه هندسه العملٌات وتصمٌم المنتج مما ٌؤدي الحصول على التصمٌم الافضل للمنتج .2

 الشراء وعملٌه اختٌار الموردٌن لغرض الحصول على المواد والاجزاء ذات الجوده العالٌه  .3

 رفع كفاءه هندسه الانتاج وكذلك تصمٌم الاعمال .4

 تفعٌل دور اداره الافراد لغرض تأمٌن المهارات المناسبه  .5

 اداره الانتاج ومسوؤلٌاتها فً تأمٌن التدفق المنتظم للعملٌات والمواد  .6

 تفعٌل عملٌات الفحص والتفتٌش للمنتجات والخدمات .7

 العمل على خدمة المستهلك لضمان جوده عالٌه من خدمات التسوٌق  .8

 

 

 

: المذخل -1                      

لقد ادى تطوٌر الاسالٌب الحدٌثه من البرمجٌات فً اداره المواد الى تقلٌل مدة التورٌد واختزال 

. مستوٌات المخزون وقد نتج عن جمٌع هذه الامور التغٌرات الجذرٌه فً اداره المواد والموجودات 

القٌمه او الكمٌه من المواد الاولٌه والاجزاء والوحدات المجمعه :  وٌمكن تعرٌف الموجودات على انها 

والمفردات الاستهلاكٌه والمواد تحت الصنع بلاضافه الى الوحدات التامه الصنع الذي ٌحتفظ بها 

بالمخزون لتلبٌه الحاجات المستقبلٌه  

 يطابقّ انتٕسٚذ يع انطهب :ثاَٛا



 

 

: تصنيف المىجىدات المخزنيو-2  

  التصنٌف من حٌث الاهمٌة  – ( أ)

: تعنً اهمٌة المفرده فً المعدة او الماكنه من حٌث التشغٌل والاداء حٌث تصنف الى

 المفردات الحٌوٌه (1)

 المفردات الاحتٌاطٌه (2)

 المفردات المساعده  (3)

 

التنصٌف من حٌث معدلات الطلب  - (ب)

تعنً توزٌعات الطلب على قطع الغٌار استنادا الى الطلب الكلى خلال فترة زمنٌه معٌنه مثل الاسبوع او الشهر 

: او السنه وهنا تصنف قطع الغٌار الى 

 مفردات ذات معدلات الطلب العالً (1)

 مفردات ذات معدلات الطلب المنخفض (2)

// التصنٌف من حٌث قٌمة المخزون    حٌث تصنف الى - (ج)

% 70الى 60والتى تشكل عادة من  (او الباهضه الثمن)وتعنً المفردات ذات القٌمه العالٌه  : (أ)المجموعه 

من مجموع القٌمه الكلٌه للمخزون  

من % 30الى 20وتعنً المفردات ذات القٌمه المتوسطه الثمن والتى تشكل عادة من  : (ب)المجموعه 

مجموع  القٌمه الكلٌه للمخزون 

من مجموع القٌمه %20الى 10وتعنً المفردات الرخٌصه الثمن والتى تشكل عاده من  :(ج)المجموعه 

الكلٌه للمخزون  

 



 

 

 

: مستوٌات مصادر التورٌد. 1

التشغٌلً  /توجد نوعٌن من مستوٌات مصادر التورٌد هما المستوى الاستراتٌجً والمستوى المرحلً 

 المستوى الاستراتٌجً لمصدر التورٌد  ( أ)

وٌتعلق بلاداره العلٌا فً المنظمه وٌمتاز بالقرارات البعٌده الامد ذات الصله بالمفردات الاستراتٌجٌه التى 

تحقق معدلات ربحٌه عالٌه وبمعدل مخاطر عال للموردٌن من جهة والمفردات التً تمثل نقطه الاختناق والتى 

تحقق معدلات ربحٌه ادنى وبمعدل مخاطر عال التورٌد من جهة اخرى  

 المستوى التشغٌلً لمصادر التورٌد ( ب)

والتى تتعلق بالقرارات ذات المستوى الاداري الادنى ذات الصله بالمفردات غٌر الحرجه التى تمتاز بمعدلات 

" ربحٌه عالٌه ومستوٌات متدنٌه من مخاطره 

:: وتصنف مصادر المعلىمات على النحى التالي 

 يصادس انًعهٕياث الاستشاتٛجّٛ -

 يصادس انقشاساث انًشحهّٛ ٔانتشغٛهّٛ  -

 :انًصادس الاستشاتٛجّٛ -

  ٔتستخذو فٙ عًهّٛ صُع انقشاس اث الاستشاتٛجّٛ انًستٕٚاث انعهٛا فٙ انًُظًّْٔٙ تهك انًعهٕياث انتٗ تٓى 

: يصادس انًعهٕياث نهقشاساث انًشحهّٛ ٔ انتشغٛهّٛ -

 انقشاساث  راث انًستٕٖ الادَٗ ٔانًتعهقّ بانًفشداث راث انشبحّٛ انعانّٛ ٔانًُخفضّ انًخاطشِ فٙ اٌ تٓى

ٔاحذ كًا ٔتعتبش ْزِ انًفشداث عادِ غٛش حشجّ  

 

 

 

 

  :يفٕٓو انسعش .1

ٔبًعُٗ اخش  اٌ انسعش " قًّٛ انسهعّ أ انخذيّ انتٗ تقاس بانٕحذة انُقذّٚ انًعٛاسّٚ انًستخذيّ " انسعش ْٕ 

. ٚعُٙ انًفاضهّ يابٍٛ عشضٍٛ  نقًّٛ يعُّٛ يعشٔضّ  يٍ قبم  يٕسدٍٚ أ اكثش 

 :ًٔٚكٍ اٌ ًٚتاص انطهب بًشَّٔ قهٛهّ يقابم انسعش فٙ انحالاث انتانّٛ 

 (أ يحذٔدِ)ٔجٕد بذائم قهٛهّ  -

ٔجٕد ياٚسًٗ بانًشتشٌٔ انزٍٚ ًٚتاصٌٔ بانبطئ فٙ اجشاء  انتسعٛش ٔانبحث عٍ يصادس بذٚهّ  -

 نهتٕسٚذ 

 انًشتشٌٔ انزٍٚ لاٚستطٛعٌٕ يٕاجٓت تحذٚاث انسعش الاعهٗ  -

 مصادر المعلىمات والتىريذ :ثالثا

 اختيار السعر المناسب للشراء : رابعا



 

 

: اتفاقٛاث انسعش -2

تعتبش  عًهّٛ انتفأض  يٍ اجم انحصٕل عهٗ انسعش انًُاسب يٍ اْى ٔظائف اداسِ انششاء فٙ انبحث عٍ 

: انًٕسدٍٚ انكفء ٔيٍ جٓت اخشٖ فاٌ انًٕسد ُٚاقش الايٕس انتانّٛ عُذ انتفأض فٙ عقذ انصفقاث 

 انًٕقف فٙ انسٕق ٔانز٘ ٚتحذد يٍ انًٕقف الاحتكاس٘ -1

 طبٛعّ انطهب يٍ انًُتج  -2

 يإْ يستٕٖ انسٕق -3

 اسعاس انًُافسٍٛ بصٕسِ عايّ -4

 حاجت انًٕسد انٗ اداسِ انعشٔض انًحانّ فٙ انسٕق -5

 انقًّٛ الاقتصادّٚ نهًشتش٘ فٙ الايذ انطٕٚم  -6

 "اما المشتري فيذرس الاسعار من خلال الامىر التاليو 

 موقف المشتري فً السوق -1

 مستوى المخاطره المرافق لعملٌه الشراء وطرٌقه التسدٌد -2

 عدد الموردٌن فً السوق وامكانٌه الحصول على المنتجات  -3

 الاسعار التى ٌتعامل بها المنافسون -4

 العلاقه مابٌن السعر والقٌمه بمفهوم  المٌزه التنافسٌه  -5

 الفتره الزمنٌه التى ٌجرى الاتفاق علٌها بالسعر  -6

: تحلٌل السعر -3

تعنً عملٌه  تحلٌل السعر تفسٌر العناصر الاساسٌه لغرض تحقٌق المعقولٌه للمبلغ المدفوع المقترح وتعتمد 

:- عملٌه تحلٌل السعر على الامور التالٌه

خبرة المشتري فً مجال التكلفه والمعتمده على المفردات التى تم شراؤها سابقا من قبل الموردٌن  -1

 او الوسطاء 

 تقدٌرات الكلفه التى تهئ عادة من قبل اقسام التكلفه لدى المشتري وتقدٌراتهم  -2

 .المعلومات والبٌانات المقدمه من قبل المورد  -3

 

 

 hanan_y" دافوره هانم 



 

 

 الفصل السابع                                                                                            

 اداره سلاسل التوريد في ظل العولمه 

 يتكون هذا الفصل من العناصر التاليه :

 تطبيقات التوريد عالميااولا: 

 ثانيا:التوجهات المستقبليه لسلاسل التوريد عالميا

 ثالثا:التحديات التى تواجه سلسله التوريد عالميا

 رابعا:تنظيم سلاسل التوريد عالميا

 

 

ضمن نطاق مايسمى بالعولمه وتوجد هناك ثلاث ان التغيرات في الاسواق العالميه ساعد الشركات ان تعمل 

 انواع من الشركات وهي:

 الشركات التى تجعل الاشياء تحدث -1

 الشركات التى تشاهد الاشياء تحدث -2

 الشركات التى تندهش لما حدث -3

ومن خلال هذه الانواع الثلاث للشركات جاء التغيير لازما للشركات التى تريد ان تواكب التطورات العصريه 

 الحديثه كي تتمكن من الاستمرار والبقاء وهناك قوتان هائلتان تحددان خارطه الاقتصاد العالمي هما :

 العولمه   -2التقنيه        -1

لقد اتجهت الشركات الحديثه الى استقطاب عقول قادره على التغيير والتفاعل مع المتغيرات الحديثه واجراء 

فسين الموزعين والموردين :" وصارت الاتجاهات الحديثه للربح تمر التحسينات التى تؤثر على العملاء المنا

 من خلال تسع معادلات "

 الربح عن طريق الجوده  -1

 الربح عن طريق خدمه افضل -2

 الربح عن طريق اسعار اقل -3

 الربح عن طريق نصيب اكبر في السوق -4

 الربح عن طريق التكيف وتعميم المنتج فوق احتياجات العملاء  -5

 التطور المستمر للمنتج الربح عن طريق -6

 الربح عن طريق الابتكار في المنتج -7

 الربح عن طريق الدخول في الاسواق ذات النمو العالي -8

 الربح عن طريق استباق توقعات العميل  -9

 وهنا يجب ان نسلط الضوء على القنوات التصنيعيه التاليه::

وجبه متطلبات اللوجستك لغرض ان تصميم المنتج يحدد عمليات الانتاج وكذلك يتحدد بمالمنتج  :  -1

 ,ووقت التسليمالنقل ,المخزون

 ا            اولا تطبيق التوريد عالمي

 

 

 

 ا ا



 

 

الانتاج والعمليات لهما علاقه بتصنيع المنتج وتدفق المنتج لذا فهما يؤثران في المخزون  الانتاج: -2

 والنقل ووقت التسليم 

  التزويد او التجهيز هو مرحله من مراحل حلقات المشتريات الموجهه للتصنيع التزويد والتجهيز: -3

وهو الذي يربط بين الانتاج والسوق وتؤثر على اللوجستك من خلال متطلبات السوق  التوزيع: -4

 للخدمه الكفؤ او الفعاله 

وتتطلب عدة انشطه ذات العلاقه بالسوق والتوقعات المستقبليه وعمليات طلبات   اداره الطلب: -5

 الزبون والتنسيق السوقي ومبيعات الانشطه المسانده 

 

 ثره للدخول الى الاسواق العالميه::العوامل المؤ

 قدره او طاقه السوق -1

 التنوع الجغرافي -2

 تجاوز طاقه الانتاج -3

 المنتجات القريبه من نهايه دوره حياتها في الاسواق المحليه -4

 مصدر الموجودات والاشكال الجديده -5

 المنافسه الاجنبيه في السوق المحليه  -6

 استراتيجيات دخول الاسواق العالميه ::

 التصدير -1

 اذن او ترخيص او حريه العمل -2

 المشاريع المشتركه -3

 التملك -4

 الاستيراد -5

 التجاره التبادليه  -6

 

 



 

 

 

 الاستراتيجيه العالميه للوجستيك وسلاسل التوريد تعتمد على :

تقديم منتجات جديده الى السوق في وقت قياسي وعبر  الاقاليم او الاقطار : السرعه في تقديم المنتج -1

 المختلفه 

وضع التصاميم بما يتناسب وذوق الزبائن ,التغليف,وتوفير الخدمات استجابه : التركيز على السوق -2

 لمتطلبات السوق 

 ات الزبونالتوزيع الكفؤ لكميات المنتج المباع لتلبي طلب :الاستجابه السريعه في التوزيع -3

ساعه للمنتج  42خدمات القيمه المضافه كتعبئه المنتج وارساله او خدمه خلال  :خدمات منتشره -4

 المقدم

 توفير انظمه توزيع للوصول الى الزبائن باسرع وقت ممكن وبتكاليف متواضعه   :قنوات ابداعيه  -5

 

 

يؤثر على استراتيجيه سلاسل التوريد ولا يمكن ان يكون تحت السيطره المباشره او تحت  أي شي يمكن ان

 سلطه مدير سلاسل التوريد يعرف بعنصر غير مسيطر عليه .

 اما العناصر الرئيسيه غير المسيطر عليها تتضمن :

 الانظمه القانونيه والسياسيه للاسواق الاجنبيه .1

 الانظمه الاقتصاديه  .2

 ه في السوقدرجه المنافس .3

 مستوى تكنولوجيا التوزيع المتوفر ه او التى يمكن توفيرها .4

 التركيب الجغرافي للسوق الاجنبي .5

 المعايير والقواعد الثقافيه والاجتماعيه للاسواق المستهدفه .6

 

 

سلاسل التوريد العالميه هي اكثر من اداره او علاقه مباشره للانتاج او التوزيع وهي شبكه من العلاقات 

للشركاء من الداخل والخارج وتتطلب ايجاد علاقه تشغيل المنظمات تحت اختلاف تام في السياسه والاقتصاد 

 والبيئيه الماديه هذه العلاقات تتطلب تنسيق تام 

ل التوريد العالميه بلاستراتيجيه الاندماجيه المشكله بواسطه المنتجات والتكنولوجيا وتتأثر اداره سلاس

والسوق وكذلك بواسطه سلاسل التوريد للمنافسه علاوه على ذلك تتاثر بعناصر اخرى مثل السياسات 

 الحكوميه والاسواق الوسيطه والمنافسه والصناعات الداعمه 

 التوزيع وهي :هناك ثلاث مستويات تؤثر على انظمه 

 : حيث يجب فهم وتحليل الوضع الداخلي للشركهالشركه  او   الشركات  -1

وعند هذا المستوى يجب التركيز على العامل المهم وهم المجهزون  مستوى الشركه / شبكة القيمه: -2

 والشركاء والمنافسون والزبائن 

  المستوى الكلي العالمي ويشمل : -3

 ثانيا:التوجهات المستقبليه لسلاسل التوريد عالميا 

 ثالثا:التحديات التى تواجهه سلسله التوريد عالميا 

 رابعا : تنظيم سلاسل التوريد عالميا 



 

 

 العوامل القانونيه والسياسيه -

 العوامل الاقتصاديه -

 العوامل التنافسيه الاجتماعيه   -

 العوامل التكنولوجيه  -

 

 

ان التصميم التقليدي لتنظيم سلاسل التوريد عالميا لغرض تحقيق الاهداف التشغيليه يدور 
 حول اربعه نقاط:

 اللوجستيك   -4التصنيع      -3التسويق     -2التكنولوجيا    -1

 

 

 hanan_yدافوره هانم ......


