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 الإهداء                                                        
  .                                                                           ٌاملإالوطن الغالً الحبٌب قرة عٌنً وذرة قلبً الذي عانى الوٌلات والألم ومرارة ا إلى

 )لٌبٌا(

إلى مرسً الامان ، الٌكِ ٌامن ’ ا من على رمال البحر بمراكب رحلة أبحارن اأوبدمن  إلى 

ترفعٌن كفٌكِ دائما مع خٌوط الفجر داعٌة الى بالنجاح والتوفٌق ،إلى الشمعة المضٌئة التى 

 تحترق لتنٌر لى الطرٌق.

 )أمًُ العزٌزة(

عٌنٌه ،إلى العطاء المتدفق ، إلى القلب الطٌب الودود ،إلى من  النجاح فى تأملتٌامن إلٌك  

علمنى إن للنجاح قٌمة ومعنى ، إلى من تعلمت منه كٌف ٌكون التفانى فى العمل، إلى 

 قدوتى فى الحٌاة .

 بً العزٌز(أ)

 

الحٌاة وكانوا خٌر سند ، الى شموع البٌت وزهراته ، إلى أمل الغد  قاسمونًمن  إلى 

 لأمة وأبطال الأجٌال القادمة .ومستقبل ا

 العزٌزة( سرتًأ)

من لهم أجمل التحٌات وأسعد اللحظات، ولهم منى اصدق الامنٌات ، إلى من كانت لً  إلى 

 معهم أحلى الأٌام وتبقى لهم أجمل الذكرٌات .

 )اصدقائً واحبتى فى الله(
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 الشكر والتقدير
 إنجاز هذا العمل ، وعملا بقوله تعالى :أحمد الله تعالى وأشكره على توفٌقة فً 

نَكُمْ إِنَّ اللَّهَ بِمَا تَ عْمَلُونَ بَصِير  ) .سورة البقرة   ،                                       (752) (وَلََ تَ نْسَوُا الْفَضْلَ بَ ي ْ

 ( .1وبقوله صلى الله علٌه وسلم : ) من لم ٌشكر الناس لم ٌشكر الله ( )

الاعتراف بالجمٌل والاقرار بالواقع ، اتقدم بالشكر الجزٌل والثناء الكثٌر فإن من باب 
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الاخضر ، لتقدٌمه المُساعدة فٌما ٌخص موضوع الرسالة . فجزى الله القائمٌن علٌها خٌر 

حٌن العاملٌن ، واخص بالشكر وعظٌم الامتنان والتقدٌر أستاذي ما ٌجزى به عباده الصال

السٌد / د. عطٌه الثابت أبوخرٌص على تفضله مشكوراً لقبول الأشراف على رسالتً هذه 

والذي أولانً الكثٌر من العناٌة والرعاٌة والتشجٌع رغم أشغاله الكثٌرة و وقته الثمٌن مما 

 .ٌحفظه وٌبارك جهده وعمله  كان له الاثر فً نفسً فأسأل الله أن

كما اتقدم بالشكر الجزٌل د. سعد امبارك ود. عبدالسلام الأخضر على تفضلهم بقبول 

 مناقشة هذه الرسالة.

المعنوي طٌلة فترة دراستً  مكما أتقدم بالشكر الكبٌر إلى كلٌة الطب البشري على دعمه

 العلٌا مما كان له الأثر العظٌم فً تحصٌلً العلمً .

كما أتقدم بالشكر الوافر إلى مكتبة الدراسات العلٌا بجامعة الجبل الغربً على وقوفهم 

 الداعم والتسهٌلات التى حظٌت بها إثناء تردي علٌها .

وأخٌراً أدعو الله العلً القدٌر أن ٌرزقنا العلم النافع والعمل الصالح وان ٌجعل اعمالنا 

ة مخرجاً كرٌماً ، والله الموفقوهو المستعان وأن ٌخرج هذه الرسال’خالصة لوجهة الكرٌم 

 وصلى الله على سٌدنا محمد واله وصحبه وسلم.
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 مستخمص الدراسة

ىدفت الدراسة الي التعرؼ عمي الجكانب الأساسية لعممية الشراء في المنظمات الفندقية ، كمعرفة ىؿ تتـ 
عممية الشراء في ىده المنظمات كفؽ الأسس المطمكبة لإنجاح عممية الشراء كمعرفة   كتحديد المشاكؿ التي 

الكظيفة ، حيث كانت مشكمة الدراسة في الإجابة عمي الاتي ) ىؿ ممارسة كظيفة تحكؿ دكف ممارسة ىده 
 المشتريات بالمنظمات الفندقية قيد الدراسة تتـ كفؽ الأسس كالمعايير المطمكبة لإنجاح عممية الشراء(.

اسة ، كزعت كاعتمد الباحث عمي المنيج الكصفي ، مستخدمان استمارة استبياف أعدت كأداة لجمع البيانات الدر 
%( عف الاستمارات المكزعة ، كتـ 9;( استمارة أم بنسبة بمغت );9( تـ استرجاع )8:عمي عينة حجمان )

تحميؿ بيانات الدراسة كفرضياتيا مف خلاؿ تطبيؽ ادكات التحميؿ الاحصائي الكصفي، كدلؾ باستخداـ برنامج 
(حيث كانت الفترة الزمنية ) بداية ابريؿ spssالمعرفة الاحصائية لمعمكـ الاجتماعية كالمعركفة اختصارا )

 -ـ ( كمف أىـ النتائج التي كصمت الييا الدراسة :4192ـ كفي نياية مايك 4192

اظيرت نتائج التحميؿ الكصفي لفقرات الاستبياف باف المنظمات الفندقية قيد الدراسة تقكـ بعممية الشراء -9
 مكب لإنجاح عممية الشراء.بالجكدة المناسبة مطابقة لمعايير الشراء المط

اظيرت نتائج التحميؿ الكصفي لفقرات الاستبياف باف متكسط اجمالي عممية الشراء بالسعر المناسب -4
( كىدا يعني بأف المنظمات الفندقية قيد الدراسة تقكـ بعممية 7(كىي أكبر مف قيمة المتكسط المعيارم )7.9)

 اح عممية الشراء.الشراء حسب المعايير العممية المطمكبة لإنج

مف خلاؿ نتائج التحميؿ الكصفي لمتكسط اجابات الشراء بالكقت المناسب حيث اف عممية الشراء في -7
 الكقت المناسب السائدة في الفنادؽ قيد الدراسة مطابقة لمعايير الشراء المطمكبة لإنجاح عممية الشراء.

ة في الفنادؽ قيد الدراسة تتـ كفؽ المعايير المطمكبة بينت نتائج التحميؿ الكصفي ، اف عممية الشراء السائد-2
 لإنجاح عممية الشراء.
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 مقدمــــــة   1

تعد صناعة السياحة  مف الصناعات اليامة التي تسيـ بدرجة كبيرة في رفع معدلات التنمية       

بأنكاعيا عمى كافة المستكيات ، الأمر الذم جعؿ السياحة تمثؿ العملاؽ الاقتصادم الجديد في مختمؼ 

  القكمي. مف مردكد عمى تحسيف الاقتصاددكؿ العالـ ، كبصفة خاصة في الدكؿ النامية ، نظران لما ليا 

لذا تقع عمى المنظمات الفندقية المسئكلية الكبيرة أثناء ممارسة أنشطتيا كمياميا المكمفة بيا بشكؿ عممي 

 كدقيؽ، كمف ىذه الممارسات إدارة المشتريات الفندقية التي تيتـ بشراء كؿ احتياجات كمتطمبات  الفندؽ .

ت الفندقية تحقيؽ أىدافيا تحتاج الي درجة كبيرة مف الكفاءة كالخبرة،  التي كلكي تستطيع ىذه المنظما

يتحتـ عمييا أف تككف عمى إدراؾ جيد لمفيكـ المشتريات كأىميتو ، كمعرفة كاممة لكيفية ممارسة أنشطتو 

مكانية مكاجية المعكقات كالمشاكؿ كالتحديات التي قد تحد مف قياـ إدارة الم شتريات بالشكؿ الصحيح ، كا 

 في ىذه المنظمات مف القياـ بكاجباتيا كتحقيؽ أىدافيا المرجكة منيا .

كمف خلاؿ ىذه الدراسة يحاكؿ الباحث بدراسة كظيفة المشتريات بالمنظمات الفندقية، كىؿ تتـ ىذه 

 العممية كفؽ الأسس المطمكبة لإنجاح عممية الشراء. 

 

 

 

 

 



 

 مشكمة الدراسة :   1.1

تكضح الدراسة الاستطلاعية التي  قاـ بيا الباحث لمتعرؼ عمى مشكمة الدراسة مف خلاؿ الاسئمة 

عداد ثالتي  ـ طرحيا عمى بعض المسئكليف بيذه المنظمات، حيث قاـ الباحث بمقابلات شخصية كا 

ائؽ  في طلاع عمى بعض السجلات كالكثلإاستمارات استبياف لمعامميف بالمشتريات كالجيات الطالبة ، كا

الفنادؽ محؿ الدراسة ، كىي ) فندؽ ىاركف _ فندؽ باب البحر _فندؽ الكداف _ الفندؽ الدبمكماسي_ 

 فندؽ بلازما ( لمتعرؼ عمى طرؽ الشراء كفؽ الأسس المطمكبة لإنجاح عممية الشراء. 

في ىذه ستطلاعية، كجكد بعض الاختلافات في عممية الشراء لإحيث لاحظ الباحث مف خلاؿ الدراسة ا

 ، مف حيث طرؽ الشراء ، ككيفية إختيار مصدر الشراء المناسب.المنظمات

حيث أف عممية الشراء بالطرؽ العممية الصحيحة يحقؽ لممنظمة أداء متميز كمتفكؽ ، كيرفع مف مستكل 

المنظمة بشكؿ افضؿ ، فلابد لإدارة المشتريات  تالخدمة المقدمة لمعملاء ، كيسيـ ؼ الرفع مف إيرادا

 كالأسس المطمكبة. ؽمف القياـ بكاجباتيا في تكفير مستمزماتيا بالطر 

 -كبالتالي يمكف صياغة مشكمة الدراسة مف خلاؿ طرح السؤاؿ الرئيسي الاتي :

ىل ممارسة وظيفة المشتريات بالمنظمات الفندقية  ) محل الدراسة ( تتم وفق الأسس المطموبة 

 لإنجاح عممية الشراء؟ 

 

 

 

 



 الدراسة :فرضيات  1.1
 الفرضية الرئيسية:

توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بين عممية الشراء السائدة في الفنادق قيد الدراسة ومعايير 
 الشراء المطموبة لا نجاح عممية الشراء.
 وتتفرع منيا الفرضيات الفرعية التالية :

السائدة في الفنادؽ قيد الدراسة . تكجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء بالجكدة المناسبة 1

 كمعيار الشراء بالجكدة المناسبة المطمكب لإنجاح عممية الشراء.

. تكجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء بالسعر المناسب السائدة في الفنادؽ قيد الدراسة 2

 كمعيار الشراء بالسعر المناسب المطمكب لإنجاح عممية الشراء.

ة جكىرية ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء بالكقت المناسب السائدة في الفنادؽ قيد . تكجد علاق3

 الدراسة كمعيار الشراء بالكقت المناسب المطمكب لإنجاح عممية الشراء.

. تكجد علاقة ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء مف المكاف المناسب السائدة في الفنادؽ قيد 4

 راء مف المكاف المناسب المطمكب لإنجاح عممية الشراء.الدراسة كمعيار الش

 

 

 

 

 

 

 

 



 أىمية الدراسة :   1.1

 تكمف أىمية الدراسة في عدة جكانب أىميا ما يمي :

 بالنسبة لمباحث. 1

 يكتسب أىمية الدراسة مف ككنيا مرحمة عممية لاستكماؿ الإجازة العالية  ) الماجستير ( .

 الباحث كقدراتو العممية . كما يتـ مف خلاىا صقؿ ميارات

 بالنسبة لمعمم . 1

 أثراء المكتبات العممية بمثؿ ىذه البحكث المتخصصة في مجاؿ الشراء الفندقي . أ. 

 الاستفادة مف نتائج ىذه الدراسة كتقديـ تكصيات تفيد الباحثيف في ىذا المجاؿ .ب. 

 بالنسبة لممجتمع .  1

اجتماعية كاقتصادية تتبمكر فييا مجمكعة مف التفاعلات بيف أفراد ك تمثؿ المنظمات الفندقية كحدة  .أ

مكارد ىذه المنظمة . حيث تظير أىمية الدراسة مف الدكر الذم تمارسو المنظمات الفندقية في تكفير 

شباع الحاجات ك الرغبات بما يتماشى مع العادات ك التقاليد السائدة.  الخدمات السياحية الملائمة كا 

ػػر بػيانػػػػػػػات كمعمكمػػػػػػػػات تساعػػػػػػػد صانعػػػػػػي القرار لرسػػػػػػـ استراتيجيات عمميػػػػػػة لعمميػػػػػػة الشراء تكفيػػ .ب

  .الفندقي

 

 

 

 

 

 



 ىداف الدراسة :أ 1.1

 تيدؼ الدراسة الي تحقيؽ الأىداؼ الرئيسية الآتية :   

 الفندقي .. التعرؼ عمى الجكانب الأساسية لعممية الشراء أ

 التعرؼ عمى ) الكاقع الفعمي ( لممارسة إدارة المشتريات في المنظمات الفندقية محؿ الدراسة ب. 

لإنجاح كظيفة الشراء بالمنظمات حمكؿ عممية  التكصؿ الى مجمكعة مف النتائج كالتكصيات كج. 

 الفندقية محؿ الدراسة.

 المنيج المتبع وأدواتو البحثية : 1-1

كذلؾ لأنو يتماشى مع طبيعة  ( SPSS )اعتمد الباحث في ىذه الدراسة المنيج الكصفي باستخداـ 

الدراسة كالظاىرة المراد تحميميا ، كثـ تحميؿ البيانات التي ثـ تجميعيا مف خلاؿ الأدكات الإحصائية 

 المتمثمة في التالي: 

 التكزيعات التكرارية 

 المتكسط الحسابي 

  المتكسط الحسابي المرجح 

 الانحراؼ المعيارم 

        معامؿ الثبات سبيرماف براكف 

        معامؿ الفا كركنباخ 

 معامؿ الارتباط 

 ( اختبارT-Test) 

حيث ثـ الحصكؿ عمى البيانات كالمعمكمات المتعمقة بمشكمة الدراسة كذلؾ باستخداـ مصادر جمع 

  -لآتية :االبيانات 



 المقابلات مع المسئكليف بإدارة المشتريات في المنظمات الفندقية .أجراء أ. 

 إعداد استمارة استبياف كتكزيعيا عمى المسئكليف في ىذه الإدارات .ب. 

رسائؿ عممية التي ليا علاقة  –دكريات ك مجلات عممية  –المراجع العممية المتخصصة مف ) كتب ج. 

 بمشكمة الدراسة ( .

 الدكلية .شبكة المعمكمات د. 

 سجلات ك كثائؽ خاصة بيذه المنظمات ، كبعض الإحصائيات المتعمقة بقطاع السياحة .ق. 

 مجتمع الدراسة   1.1

ـ  2013تنحصر الدراسة في الفنادؽ المصنفة داخؿ مدينة طرابمس حسب تصنيؼ كزارة السياحة لسنة 

 ( فندقان . 58كالبالغ عددىـ ) 

 عينة الدراسة    1.1

َـ اختيار ( 1( فنادؽ كما في الجدكؿ رقـ ) 6تحتكم عمى ) مف فنادؽ الاربع كالخمس نجكـ عينة قصدية ث

 -، كيرجع اختيارم ليذه العينة للأسباب الاتية :

 الفنادؽ قيد الدراسة مختمفة الأحجاـ كالتصنيؼ.-1

 قطاع خاص( –تقكـ عدة شركات بتسييرىا )قطاع عاـ -2

 غالبية فنادؽ مجتمع الدراسة مغمقة نتيجة لمظركؼ السياسية كالأمنية الصعبة التي تمر بيا البلاد. -3

 

 

 

 

 

 

 



 ( الفنادق المصنفة فً مدٌنة طرابلس حسب تصنٌف وزارة السٌاحة اللٌبٌة  1جدول رقم ) 

 ) العٌنة المختارة ( :

 

 

 

المشتريات كالأقساـ التي ليا علاقة بإدارات قسـ ( استمارة استبياف لمعامميف في 86حيث تـ تكزيع عدد )

كاف معدؿ استرداد الاستمارات  ك( استمارات 6( نسخة كالفاقد  )79ثـ استرجاع ) حيث ،المشتريات

 .%91بنسبة 

 حدود الدراسة :   1.1

 تتمثؿ حدكد الدراسة في الآتي :

إدارة المشتريات الفندقية مف خلاؿ عرض  اقتصر حدكد المكضكع عمى أولًا: الحدود الموضوعية : 

 المفاىيـ الأساسية كأىـ الأنشطة كالمياـ المتصمة بيا.

شممت ىذه الدراسة  الفنادؽ المصنفة  داخؿ مدينة طرابمس  كذلؾ حسب  ثانياً: الحدود المكانية : 

ـ كالمتمثمة في فندؽ باب البحر كفندؽ ىاركف كفندؽ الكداف كالفندؽ  2013تصنيؼ كزارة السياحة لسنة 

 الدبمكماسي كفندؽ تكباكتس كفندؽ بلازما.

 ـ(2015ـ كحتى نياية مايك 2014ابريؿ )بدايةتتمثؿ في الفترة الزمنية مف  ثالثاً : الحدود الزمانية :

 اٌجٙت  اٌّبٌىت

 أطّبء فٕبدق اٌخّض ٔجَٛ درجت اٌخظ١ٕف

 

 ر. َ
 لطبع ػبَ

لطبع 

 خبص

  9 تاب انثحر خًس َجوو 

  4 هاروٌ ارتعح َجوو 

  7 انوداٌ ارتعح َجوو 

  2 ذوتاكرس ارتعح َجوو 

  2 انذتهوياسي ارتعح َجوو 

  8 تلازيا ارتعح َجوو 

 انًجـــــًوع 2 9

 . الميف كالرقابة السياحية إدارةكزارة السياحة .   –. المصدر 



 مصطمحات الدراسة :   1..1

ضماف تكفير المكاد الخاـ كمستمزمات الإنتاج  ىي أكجو النشاط الذم ييدؼ اليالوظيفة الشرائية :  -

                             .( 14، ص 2013حجازم ، ) اللازمة لقياـ المنظمة بأداء كظائفيا المطمكبة

نجاز الأعماؿ كالمياـ كالأنشطة التي  المشتريات :إدارة  - ىي الإدارة المسئكلة عف تخطيط كتنظيـ كا 

تستيدؼ جميع مستمزمات المنظمة مف السمع كالمكاد بالكميات كالنكعيات التي تكفي لإشباع جميع 

 .(20، ص  2007)مكسى ،حسيف الأقساـ التي يتآلؼ منيا الييكؿ التنظيمي لممنظمة

:  تقكـ بو جميع المنظمات الخدمية التي تسعى لإنتاج خدمات متعددة  دف الاستيلاكالشراء بي -

منيا ) خدمات النقؿ كالسياحة كالفندقة ( كالتي تقكـ ىذه المنظمات بإنتاجيا كتسكيقيا ، كيعتمد نجاح ىذه 

) مكسى ، لمناسبة المنظمات عمى قدرتيا عمى إنتاج الخدمة المطمكبة مف قبؿ الأفراد كالمنشآت بالتكاليؼ ا

                                                              .( 21، ص  2007حسيف ،

ىي كياف أك ترتيب اجتماعي نشأ بطريقة مقصكدة لتحقيؽ أىداؼ مشتركة مف خلاؿ طابع  المنظمة :-

                             .(  15، ص 2013حجازم ، ) بنائي كممارسات إدارية

ىػػػػك منظمػػػة ذات سمػػػػات اقتصاديػػػػة كاجتماعيػػػة تقػػػدـ خدمػػػػات الإيػػػكاء كالمػػػػأكػػػػكلات  الفنـــدق : - 

كالمشركبات في إطار القكانيف المحمية كالدكلية لقاء أجر معيف لنزيؿ معيف داخؿ بناء مصمـ ليذا 

 ( . 35، ص 2007) الصيرفي ، الغرض 

 

 

 

 

 

 

 



 الدراسات السابقة :  11.1

( بعنوان ))نظم معمومات الشراء والتخزين وتأثيرىا عمى الكفاءة  1..1،عكرمي الدراسة ) -1

كتناكلت المشكمة البحثية في كجكد تدني كفاءة  ((،دراسة تحميمو عمى الشركة العامة لممواسير الانتاجية

كفاعمية تنفيذ نظـ معمكمات الإدارية الخاصة بكظيفة لشراء كالتخزيف كالتي تعاني مف مجمكعة مشاكؿ 

 متمثمة في الاستجابة لمطمبيات الخاصة بقسـ الإنتاج .

الأساسية كما استخدمت كتناكلت ىذه الدراسة عمى دراسة الحالة مف حيث تحميؿ النظاـ الي مككناتو 

ىذه الدراسة جمع البيانات المتعمقة بالنظاـ كمجمكعو مف الأدكات تمثمت في الملاحظة المباشرة كالاطلاع 

 عمى السجلات كالنماذج كالممفات كالكثائؽ .

 كخمصت الدراسة الي مجمكعو مف النتائج كىي :

 ف معان مما أدل سمبان عمى ضعؼ أداء الشركة .قمة استخداـ التكنكلكجيا نظـ المعمكمات الشراء كالتخزيأ. 

ضعؼ تطكير الأفراد في مجاؿ المعمكمات كضعؼ البرامج التدريبية كاقتصارىا عمى عمميات ب. 

التشغيؿ كالصيانة لأجيزة الحاسكب أدل الي انخفاض كفاءة العنصر البشرم كمستخدـ لتكنكلكجيا تقنية 

 المعمكمات .

ّـَ  عدـ كجكد التكامؿ كالربطج.  بشبكة المعمكمات بيف المنظكمات الفرعية ، كفي ضكء النتائج التي ت

التكصؿ إلييا أكصت الدراسة بالاىتماـ بتكنكلكجيا المعمكمات كتطكير نظاـ معمكمات الشراء كالتخزيف 

  كتطكير العامميف بالشركة للاستفادة مف رفع كفاءة كفاعمية النشاط بالشركة .

دراسة تطبيقية عمى مصنع جنزور  -لأصول العممية لمشراءا ((( بعنوان 1..1،  دراسة ) العزابي -1

كتمثمت مشكمة الدراسة  في مدل تطبيؽ الأصكؿ العممية لمشراء بمصنع جنزكر كالغزؿ لمنسيج (( 



كالنسيج ، كتتخمص مشكمة البحث في الضعؼ كالقصكر في تطبيؽ الأصكؿ العممية لمشراء كآثارىا عمى 

 الربحية .

ّـَ تجميعيا مف خلاؿ الاستبياف الكجية  اعتمد الباحث عمى الدراسة الميدانية لأجؿ تحميؿ البيانات التي ت

الأكلى لمسئكلي الشراء كالكجية الثانية الي القيادات الإشرافية كبعض المكظفيف الذيف ليـ علاقة بالعممية 

 الشرائية بالمنظمة بمحؿ البحث .

  -ئج التالية :حيث تكصمت الدراسة الي النتا

 لا يتـ إتباع الأساليب العممية الخاصة بتقسيـ مصادر التكريد المناسبة مف قبؿ قسـ المشتريات .أ. 

مسئكلك قسـ المشتريات لا يقكمكف بالحصكؿ عمى احتياجات التشغيؿ في الكقت المناسب كمف ب. 

 المكاد إلى المخازف .أسباب ذلؾ عدـ احتساب الفترة الزمنية ما بيف طمب الشراء ك كصكؿ 

شراء احتياجات التشغيؿ  دفعة كاحدة كعدـ الحصكؿ عمييا مقسمة إلى دفعات عمى فترات زمنية ج. 

 نتيجة سكء كضعؼ التخطيط الجيد لعممية اختبار مصدر الشراء المناسب .

ف فيو معان كلك قسـ المشتريات لا يقكمكف بالحصكؿ عمى الأسعار التنافسية في الكسط الذم يعممك سئمد. 

 يعد خملان في تطبيؽ الأصكؿ العممية لمشراء .

مسئكلك الشراء لا يحصمكف عمى احتياجات التشغيؿ بالجكدة المناسبة ، كمف الأسباب الرئيسية ق. 

 الداعية إلى ذلؾ ىك قمة خبرة مكظفيف الشراء .

، دراسة تطبيقية ية( بعنوان ))تخطيط المشتريات وأثرىا عمى الإنتاج 1.11دراسة ) قشوط ، ) -1 

ك ىدفت ىذه الدراسة إلى بياف الدكر التي يقكـ  ((الادوية والمستمزمات الطبية ةبالشركة العامة لصناع

بو تخطيط المشتريات كأثرىا عمى الإنتاجية كالتعرؼ عمى الأساليب التي أدت إلى ضعؼ الاىتماـ 

 بالتخطيط .



حيث تمثمت مشكمة الدراسة في انخفاض الإنتاجية كذلؾ بسبب تدني مستكل الاىتماـ بالمشتريات  

كجكد تأخر عند كصكؿ المكاد الأكلية المطمكبة لمعممية الإنتاجية في الكقت المحدد ليا .  إلىكالذم أدل 

 كبالكمية المناسبة كىذا يؤثر عمى ضعؼ انتظاـ سير العممية الإنتاجية .

تمدت الدراسة عمى التحميؿ الكصفي كالكمي في دراسة الظاىرة كذلؾ باستخداـ استمارة حيث اع

الاستبياف كأداة لجمع البيانات كتكزيعيا عمى مجتمع البحث ، كبعد اجتماع البيانات المتحصؿ عمييا 

 لمتحميؿ الإحصائي لاختبار الفرضيات التي تّـ صياغتيا .

 إلىأكصفت نتائج الدراسة أف ىناؾ علاقة طرديو مكجبة ذات دلالو إحصائية بيف المشتريات كالإنتاجية 

جانب كجكد دلالة ذات دلالو إحصائية بيف استخداـ تكنكلكجيا المعمكمات في المشتريات كالإنتاجية ، كما 

بيف تكفر الكفاءات كالخبرات  كاف مف نتائج الدراسة أيضان كجكد علاقة طرديو مكجبة ذات دلالة إحصائية

 الفنية المنخفضة في تخطيط المشتريات كالإنتاجية بالشركة قيد الدراسة .

( بعنوان ))الأسس العممية لوظيفتي الشراء والتخزين واثرىا عمى كفاءة  1..1دراسة ) فطيس ،  -1

ث في الضعؼ تتمخص مشكمة البح ((، دراسة تطبيقية عمى شركات التسويق المحمىالمنظمة ءادا

كالقصكر في تطبيؽ الأسس العممية لكظيفتي الشراء كالتخزيف كأثرىا عمى كفاءة المنظمة، كلدراسة ىذه 

ّـ تجميعيا مف خلاؿ الاستبياف ،  المشكمة تطمب الأمر القياـ بدراسة ميدانية لأجؿ تحميؿ البيانات التي ت

ي التخزيف بالمنظمة محؿ البحث ، فضلان ككجيت الأكلى لمسئكلي كظيفة الشراء ككجيت الثانية لمسئكل

ّـَ استخداـ صحيفة استبياف كبالتحميؿ الكصفي لمبيانات المجمعة  عف بعض المقابلات الشخصية ، كقد ت

 كصحؼ الاستبياف كاختبار الفرضيات تكصؿ الباحث إلي عدة نتائج ػػ

 بكظيفتي الشراء كالتخزيف ػنسبة عالية مف مكظفي الشراء كالتخزيف ليس لدييـ مؤىلات عممية متعمقة 



% لا تتكافر لدييا قيمة المخصصات الاستيرادية الكافية لتغطية حاجات  92معظـ المنظمات كبنسبة 

السكؽ مف السمع كالمكاد الأمر الذم يؤدم الي عدة تكفر ىذه السمع كالمكاد بالكميات المطمكبة كمف 

 سبة .مصادر تكريد مناسبة كبالكقت المناسب كبالجكدة المنا

% تعاني مف ضعؼ كقصكر في تطبيؽ الأسس العممية السميمة لطرؽ  73أغمب المنظمات كبنسبة 

 التخزيف مما يترتب عميو تمؼ في ىذه السمع .

% منيا لا تقكـ بالأبحاث كالدراسات اللازمة لتعرؼ احتياجات  78إف معظـ المنظمات كبما يمثؿ  

 كدة المطمكبة .كأدكات المستيمكيف في الكقت المناسب كالج

% مف المنظمات مف الضعؼ كالتعقد كعدـ المركنة في الإجراءات الخاصة بكظيفتي الشراء  57تعاني 

كالتخزيف الأمر الذم يتطمب عميو تأخير كصكؿ المكاد كعدـ صرفيا في المكاعيد المحددة مما يؤثر سمبان 

 عمى أداء المنظمة .

 كدكرىما في رفع كفاءة المنظمة . نشر الكعي بأىمية كظيفة الشراء كالتخزيف 

التركيز عمى تعييف المؤىميف المناسبيف ذكم الاختصاصات الإدارية في مجاؿ كظيفتي الشراء كالتخزيف 

 كفؽ الأسس العممية الصحيحة بالبحث .

ضركرة معرفة الاحتياجات الفعمية مف السمع كالمكاد المطمكبة لمسكؽ كالعمؿ عمى تكفيرىا بالكميات 

 ة كالسعر كفي الأكقات المناسبة .كالجكد

ضركرة قياـ المسئكليف عمى كظيفتي الشراء كالتخزيف بإجراء البحكث كالدراسات اللازمة لمتعرؼ عمى 

 الاحتياجات الفعمية لممستيمكيف مف السمع كالمكاد بالمنظمات محؿ البحث .

 عممية العمؿ كانجازه .استخداـ برامج الحاسب الآلي في كظيفتي الشراء كالتخزيف لتسييؿ 

 :ما يميز ىذه الدراسة عن الدراسات عن السابقة



. تختمؼ الدراسة الحالية عف الدراسات السابقة مف حيث البيئة ، فقد تمت الدراسات السابقة في بيئة 1

 مختمفة عف ىذه البيئة.

ة الشراء ، حيث .  نتائج الدراسات السابقة تشير الى ضعؼ كقصكر في تطبيؽ الاسس العممية لعممي2

 كانت نتائج ىذه الدراسة تشير الى تطبيؽ الاسس العممية المطمكبة لإنجاح عممية الشراء. 

 . تناكلت ىذه الدراسة القطاعيف العاـ كالخاص، اما الدراسات السابقة قامت بدراسة قطاع كاحد فقط .3
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 التطور التنظيمي لإدارة المشتريات 1

 المرحمة الأولى

كالإدارة غير مفصكلة عف الممكية كحجـ نشاطيا قميؿ  ،المشاريع الصناعية الصغيرة المممككة فرديان ظيكر 

 عادة يتكلى مالؾ المنظمة  كظيفة الشراء إلا في حالات معينة يمكف أف يكمؼ مكظؼ آخر بالشراء .

 المرحمة الثانية

دارات مثؿ ) إدارة الإنتاج . إدارة المبيعات . فػػي ىػػػذه المرحمػػة ظيػػر مػػا يسمػى بتقسيـ العمؿ كظيكر الإ

إدارة التصميـ، ..... الخ ( ككاف يمارس الشراء مف قبؿ كؿ مدير مف ىذه الإدارات مع كجكد بعض 

 المساعديف لو كفي ىذه المرحمة يلاحظ انعداـ التخطيط أك التنظيـ أك عمميات الشراء .

 المرحمة الثالثة

كالتكسع لممشاريع كظيكر الميؿ الي التخصص في ىذه المرحمة كتتمثؿ  يلاحظ في ىذه المرحمة النمك

أكلى المراحؿ في التطكر التنظيمي لنشاط الشراء يعنى بتخصص بعض المكظفيف بحفظ السجلات 

 كالبعض الأخر مف المكظفيف يقكـ بإصدار أكامر الشراء أك الاتصاؿ بالمكرديف .

 المرحمة الرابعة

بالتكجو نحك التخصص كالاستقلاؿ الإدارم كمع زيادة كمية نشاط الشراء فقد نشأت تميزت ىذه المرحمة 

إدارة مستقمة لممشتريات كلكف تحت إشراؼ مدير الإنتاج كفي ىذه المرحمة القياـ بالدراسات الأكلية لمسكؽ 

ككاف في لمكاجية الظركؼ الطارئة ، شكمت ىذه المرحمة بداية متقدمة في تطكر نشاط الشراء تنظيميان 

ىذه المرحمة منصب أساسان عمى إجراءات الشراء كىذا لا ينسجـ مع التكجيات الحديثة التي تنظر الي 

تكامؿ كظيفة الشراء كظمت كظيفة الشراء في ىذه المرحمة مسيطران عمييا مف قبؿ الفنييف في إدارة الإنتاج 

. 

 



 

 المرحمة الخامسة

صناعية نحك الإنتاج الكبير كتعقيداتو كالاحتياجات الضخمة تميزت ىذه المرحمة بتكجو المشركعات ال   

التي يمكف أف تتجاكز قيمتيا نصؼ الإيرادات كظيكر الشركات المتعددة الجنسيات كظيكر المنافسة 

نتيجة لتمؾ الظركؼ أصبح مف الضركرم إيجاد إدارة مستقمة لممشتريات تقكـ بعمميات التخطيط كالتنظيـ 

ة بالإضافة الي تكفر نظاـ المعمكمات الكؼء لكي تقكـ ىذه الإدارة بأعماليا بشكؿ كرسـ السياسات السميم

   ( 43 - 42، ص   2013)العقيمى ،العبدلى ،فاعؿ 

 أىمية وظيفة المشتريات 1.1

 لقد أكلت العديد مف المنظمات اىتمامنا كبيران لإدارة المشتريات كذلؾ للأسباب الآتية :

تكفير احتياجات المنظمة مف جميع المكاد كالسمع بالكميات كالنكعيات ىي الإدارة المسئكلة عف  -1

 المطمكبة في الكقت كبالسعر المناسب .

ترتبط إدارة المشتريات بعلاقات كاسعة مع جميع أقساـ ك إدارات المنظمة لأف عدـ كفاءة إدارة  -2

 المشتريات يرجع سمبان عمى جميع إدارات كأقساـ المنظمة .

إدارة المشتريات في تحقيؽ الأىداؼ التي تسعى ليا مما يؤدم الي ارتفاع يؤدم ضعؼ كفاءة  -3

مكسي ، حسيف ،  )تكاليؼ إنتاج كتكزيع السمع كالخدمات ، كقد يتسبب في ضعؼ المكقؼ القياسي لممنظمة

  . ( 19، ص  2007

كفؽ أسس  بةيعتمد التطكر في العلاقة مع المكرديف عمى كفاءة إدارة المشتريات في إقامة علاقات طي

 .( 10، ص   2013) العقيمى ، العبدلى ، تيدؼ الي التعاكف كتحقيؽ المنافع المتبادلة

 العوامل المؤثرة في أىمية إدارة المشتريات 

 ىنالؾ الكثير مف العكامؿ التي تسيـ في أىمية إدارة المشتريات كمف أىميا :



 الإنتاجية .حجـ الإنفاؽ السنكم عمى ىذه المادة أك السمعة  -

إذا كانت المادة أك السمعة تستعمؿ لصنع منتجات ضئيمة العدد كلكنيا تسيـ في جزء كبير مف  -

 المبيعات كالأرباح .

 إذا كانت المادة أك السمعة تستعمؿ لإنتاج عدد كبير مف المنتجات كالسمع النيائية . -

 أىداف المشتريات   1.1

الفندقية بكجو عاـ عمى تحقيؽ ىدفيا النيائي الذم ييدؼ )في تعمؿ كظيفة المشتريات في المنظمات 

الغالب كباستثناء المنظمات الحككمية( الي النمك كالتطكير ، فمف الطبيعي أف نجد أف اليدؼ الرئيسي 

لكظيفة الشراء في تكفير احتياجات كمستمزمات العمؿ فييا بالكمية كالجكدة المناسبتيف ، كفي الكقت 

 ف كمف أفضؿ مصدر تكريد .كالسعر المناسبي

    (.23-24، ص  2007) مكسي ، حسيف ،  كتيدؼ إدارة المشتريات الي تحقيؽ الآتي :

ضماف استمرارية العمؿ كاستمرار تدفؽ جميع المكاد كالمستمزمات في المنظمة لضماف عدـ تكقؼ  -1

عممياتيا الإنتاجية كالتسكيقية ، كذلؾ مف خلاؿ شراء المكاد كالسمع كفؽ مستكل جيد كحسب ما ىك مقرر 

بدراسة الأصناؼ قكة المركز التنافسي لممنظمة في السكؽ كذلؾ مف خلاؿ قياـ إدارة المشتريات  -2لو 

لتتأكد مف مستكياتيا كجكدتيا كالتي يتـ مف خلاليا تحقيؽ أىداؼ المنظمة كلا تؤذم الي زيادة تكاليؼ 

 الشراء .

 شراء الأصناؼ السمعية بأقؿ تكمفة ممكنة مع مراعاة اعتبارات تكفير مكاصفات النكعية المطمكبة  -3

تبار أف العلاقة الطيبة تمكف المنظمة مف الحصكؿ إقامة علاقات جيدة مع المكرديف كالمجيزيف باع -4

عمى المكاد كالسمع بأفضؿ الأسعار كأجكدىا ، لذا يقع عمى إدارة المشتريات مسئكلية خمؽ أفضؿ علاقات 

 مع المكرديف كفؽ المفاىيـ التي تسيـ في تحقيؽ أىداؼ المنظمة .



علاقة بعمميات الشراء حيث أف إدارة تككيف علاقات جيدة مع جميع إدارات المنظمة كالتي ليا  -5

المشتريات مف أكثر الإدارات ارتباطان كعلاقةن مع باقي الإدارات بالمنظمة ، فكمما كانت العلاقة بينيما 

 جيدة كمما أثر إيجابان عمى إدارة المشتريات .

ليا الرغبة  تدريب كتنمية كتطكير ميارات الأفراد العامميف في إدارة المشتريات بيدؼ خمؽ ككادر -6

 كالقدرة في العمؿ بإدارة المشتريات .

تفادم حدكث الازدكاج كالتمؼ في جميع الأصناؼ المشتراة ، كيتـ ذلؾ عف طريؽ شراء المكاد كالسمع  -7

 بالنكعيات المطمكبة .

  شراء الأصناؼ السمعية بأقؿ تكمفة ممكنة مف خلاؿ الشراء بالسعر المناسب . -8

 إدارة المشترٌات : مشاكل فً تحقٌق أهداف

يجة ىذه فػػي بعػػػػض الأحيػػػػػػاف يكػػػػػػكف مػػػػػػف المستحيػػػػػػػػؿ الكصػػػػػػػػكؿ إلى الأىػػػػػداؼ سابقػػػػػػة الذكػػػػر كذلؾ نت 

 المشاكؿ ..

في بعض المنظمات تعطى إدارة المشتريات مسئكلية الشراء كلكف بدكف صلاحيات كافية لمكصكؿ  -1

 الي الأىداؼ أك تعطى صلاحيات في كقت قصير جدان . 

المكردكف دائمان يستنفذكف أغمب كقت إدارة المشتريات ، كبيذا يككف الكقت غير كافي لإدارة  -2

 المشتريات لعممية إجراء بحكث السكؽ .

عدـ الحصكؿ عمى المكافقات الإدارية في الكقت المتفؽ عميو ، يؤدم الي قياـ بعض المكردكف  -3

 بتجييز بضاعة ليست بالجكدة المطمكبة .

    مسؤوليات إدارة المشتريات : 1.1

، ص  2013) العقيمي ، العبدلي ، :تتعدد المسئكليات التي تقع عمى إدارة المشتريات يمكف تمخيصيا في التالي

(14.  



إعداد سجلات لحفظ كؿ المستندات كالكثائؽ التي تكضح كؿ ما يتعمؽ بالمكرديف ككؿ المعمكمات . 1

حيث تتمكف إدارة المشتريات عف طريؽ ىذه السجلات التنبؤ بالأسكاؽ ، المتعمقة بالعمميات الشرائية 

ككذلؾ تحديد مستكل الجكدة كالمكاصفات ككؿ ما يستجد في كمستمزمات العمؿ التي تحتاجيا المنظمة 

 عمميات الشراء .

إف مسئكليات إدارة المشتريات مراجعة طمبات الشراء مف قبؿ إدارة المنظمة كذلؾ مف أجؿ التحقؽ مف . 2

 الآتي :

 التأكد مف مطابقة طمبات الشراء لمسياسة الشرائية المتبعة مف قبؿ المنظمة .أ. 

مغالاة بعض الإدارات في طمب مستمزمات الشراء، حيث تتعمد بعض الإدارات الي طمب الحد مف ب. 

 كميات تزيد عف حاجتيا.

  التأكد مف عدـ كجكد نقص في المعمكمات كالمكاصفات الكاردة في طمب الشراء . -جػ 

لتكفير إدارة المشتريات المسئكلة عف إعداد جدكلة المشتريات ، حيث تقكـ بكضع جدكؿ زمني . 1

 احتياجات المنظمة .

تعتبػػػر إدارة المشتريػػػػات مسئػػػػكلة مػػػػع إدارة المخػػػػازف عػػػػف تحديػػػػد مستػػػػكل المخػػػػزكف بمستكياتيػػا . 2

 الثلاثة  الأكؿ الاحتياطي ، الثاني الطكارئ ، كالثالث إعادة الطمب .

 فير مستمزمات المنظمة بأفضؿ الشركط .كضع سياسات مناسبة لمشراء يتـ مف خلاليا تك . 3

 المكافقة عمى طمبات الشراء أك رفضيا نيائيان عف طريؽ مقارنتيا بالشركط المتفؽ عمييا مع العقد .. 4

 تسند الي إدارة المشتريات مراجعة جميع العقكد لمتأكد مف سلامتيا القانكنية .. 5

 الاختيار .إصدار أمر تكريد الي المكرد الذم كقع عميو . 6

 

 



 وظائف إدارة المشتريات 1.1

يختمؼ دكر إدارة المشتريات مف منظمة لأخرل، كطبقا لحجـ كمستكل المنظمة التي تمارس نشاطيا 

كيمكف ، بإدارة المشتريات  ككذلؾ يعتمد عمى درجة كاىتماـ الإدارة العميا، كفاءة العامميف في ىذه الإدارة ك 

 -يمي:تحديد كظائؼ المشتريات فيما 

 تقدير الاحتياجات " إدراك الحاجة " :. 1

 تبدأ عممية الشراء بتقدير الاحتياجات منيا الأسكاؽ سكاء كانت محمية أك خارجية .

حيث تتمقى إدارة المشتريات الطمبات مف إدارة المخازف أك الإدارات الأخرل كتتـ عممية الشراء عف طريؽ 

 -أسمكبيف ىما :

ؽ لممنظمة شراؤىا، كتتقدـ إدارة المخازف بطمب لإدارة المشتريات بضركرة حاجات أك مستمزمات سب -أ

 شراؤىا قبؿ نفاذ رصيدىا مف المخازف.

مستمزمات جديدة لـ يسبؽ لممنظمة أف أشترتيا، كبعد شراؤىا يتـ التحقؽ مف أف ىذه المستمزمات  -ب

 غير مبالغ فييا كمطابقة لمكاقع.

 :اختيار الموردين " المجيزين " . 1

يعتمد اختيار المكرديف عمى نجاح إدارة المشتريات الي حد كبير كعمى كفاءتيا في اختيار مصادر شراء 

مناسبة كمف مكرديف مناسبيف يتـ المفاضمة بينيـ لاختيار أنسبيـ كذلؾ في ضكء العركض المقدمة مف 

 قبميـ مف حيث السعر كالجكدة ككؿ التسييلات الأخرل .

 دىا :دراسة الأسعار وتحدي.1

تقكـ إدارة المشتريات بدراسة الأسعار السائدة كاتجاىاتيا المستقبمية في ظؿ الظركؼ الاقتصادية السائدة 

 في السكؽ.



كيفترض عمى المنظمة الحصكؿ عمى معمكمات كاممة عف الأسعار كالأصناؼ التي تقكـ بشرائيا كخاصة 

ؼ مصادر التجييز بدكف الرجكع إلييا الأصناؼ التي يتـ شراؤىا بكميات كبيرة كباستمرار مف مختم

 لاختيار السعر المناسب .

 -كما يمكف أف تحصؿ إدارة المشتريات عمى معمكمات عف الأسعار بالطرؽ الآتية :

المفاكضات التي تقكـ بيا إدارة المشتريات مع المجيزيف قبؿ عقد صفقات الشراء حيث يتـ ذلؾ في أ. 

 ضكء نتائج تمؾ المفاكضات.

دراسة المناقصات كالتحقؽ مف الأسعار، لأف الأسعار تتغير بتغير درجة مركنة الطمب كالعرض  -ب 

كالمنافسة بيف السمع كبيف المنظمة كالظركؼ الاقتصادية الأخرل حيث أف جميع ىذه العكامؿ تتغير 

 باستمرار، كتقكـ إدارة المشتريات بمتابعة التغيرات التي تطرأ عمى ىذه المنظمة .

 إصدار أمر الشراء : .1

 يتـ إصدار أمر الشراء بإحدل الطرؽ الآتية :

 أمر مكتكب عمى نمكذج تصدره المنظمة أك برقية تعمـ فييا حاجتيا لمبضاعة . -أ

 مشافية ك مفاكضات مباشرة مع مندكبي البيع يكمفيـ المجيز بميمة أمر الشراء . -ب

 متابعة أمر الشراء :. 1

نما تقع عمييا مسئكلية متابعة أكامر حيث لا تنتيي مسئكلية  إدارة المشتريات بإصدار أكامر الشراء فقط كا 

الشراء مف تاريخ إصدار أمر الشراء لمتأكد مف إمكانية تحقيؽ الأىداؼ التي تسعى ليا إدارة المشتريات 

 المتعمقة بالحصكؿ عمى المكاد كالسمع كالكميات المطمكبة في المكاف كالزماف المحدديف .

 الاحتفاظ بالمستندات والسجلات الضرورية : .1

تقكـ إدارة المشتريات بالاحتفاظ بجميع سجلاتيا كمستنداتيا، كالتي تتكافر فييا كؿ المعمكمات المتعمقة 

بصفقات الشراء .حيث أف ىذه السجلات كالمستندات تمثؿ مستندات قانكنية تكضح جميع الشركط المتفؽ 



راء، كما تحتفظ إدارة المشتريات بطمبات الشراء المقدمة مف الأقساـ عمييا بيف المنظمة كمصادر الش

 (.   25 : 26، ص  2007) مكسي ، حسيف  كالإدارات كالتي يتـ عمى ضكئيا عمميات شراء الأصناؼ المطمكبة

 تعريف التنظيم 1.1

تسعى ليا المنظمة ىك أحدل الأنشطة الإدارية التي تتعمؽ بتحديد الكظائؼ اللازمة لتحقيؽ الأىداؼ التي 

، كتحديد الصلاحيات بيف المكظفيف كالإدارات كرسـ خطكط الاتصاؿ فييا بينما يحقؽ التكامؿ بيف 

                                                                                       .( 9، ص 2011) شريؼ ،  الجيكد المختمفة ، كتكجيييا نحك الأىداؼ بكفاءة كفاعمية

 التنظيم:

لقد أصبح مركز إدارة المشتريات كتككينيا كشكميا داخؿ ىياكؿ المؤسسات أكثر أىمية بعد أف 

أصبحت ىذه الإدارة تمثؿ جزءان استراتيجيان في المؤسسات التجارية كيساىـ في نجاحيا التجارم كقدرتو 

 المنظمة  التنافسية كييدؼ تنظيـ إدارة المشتريات لتحقيؽ التنسيؽ بيف الأقساـ المختمفة داخؿ

 رئيسييف ىما : فجزئييحيث أف عممية الشراء داخؿ المنظمة ينقسـ التي 

 عممية شراء يكمية .. 1

 عممية شراء غير محددة بزمف معيف .. 2

إف اليدؼ الأكبر يتمثؿ في أف تعيد المؤسسات النظر مف جديد في الطريقة التي تستخدميا لضماف 

 أسكاؽ العمؿ العالمية. استمرارىا كالتي ترتبط بالتكنكلكجيا ك

 (.60-59ص،2007 ،مكسي ، حسيف )اليياكل التنظيمية لإدارة المشتريات : 1-1

يمثؿ الييكؿ التنظيمي لإدارة المشتريات الإطار الذم يحدد التركيب الداخمي لممنظمة كالعامميف في إدارة 

 المتعمقة بالشراء .المشتريات ، ككذلؾ بيف الأقساـ التي تقكـ بتنفيذ جميع الأعماؿ 

حيث أف الغرض مف كضع ىيكؿ محدد لممؤسسة يتمثؿ في تنظيـ المكارد الميمة بيا كبالطريقة التي 

تمكنيا مف التعامؿ مع السكؽ بكفاءة عالية ، حيث أدل دخكؿ ظاىرة العكلمة في الأسكاؽ الي فرض 



كاف في العالـ . حيث يعتمد منظمات جديدة عمى المؤسسات تتمثؿ في قدرتيا عمى المنافسة في أم م

 عكامؿ . تحديد إطار الييكؿ التنظيمي لإدارة المشتريات عمى عدة

 العوامل المحددة لحجم الييكل التنظيمي

حجـ الأعماؿ المنكطة بإدارة المشتريات ، فكمما كانت الأعماؿ المنكطة بإدارة المشتريات متعددة أدل . 1

 المشتريات . ذلؾ الي ضركرة استحداث ىيكؿ ضمف إدارة

كمما كاف حجـ المنظمة كبير كاف الييكؿ التنظيمي ليذه المنظمة كاسعان ليستكعب  حجـ المنظمة. 2

الكظائؼ المتعددة التي تقكـ بيا إدارة الفندؽ ، ككذلؾ يككف ملائمان لكؿ الكظائؼ المسندة لإدارة 

 المشتريات 

أصناؼ تككف مصادر تجييزىا متعددة طبيعة الأصناؼ كالسمع التي يتـ شراؤىا ، حيث ىناؾ . 3

كأسعارىا تعتمد عمى الطمب كالعرض ، فكمما كانت احتياجات الفندؽ كبيرة كمما احتاج لييكؿ تنظيمي 

 أكثر تعقيدان .

طبيعة الأسكاؽ التي يتـ الشراء منيا . فالييكؿ التنظيمي في حالة اعتماده عمى الأسكاؽ المحمية . 4

المنظمة التي تعتمد الأسكاؽ الخارجية في تكفير احتياجاتيا ، ككذلؾ  لمحصكؿ عمى احتياجاتيا غير

 المنافسة فإذا كانت المنافسة شديدة فإف دكر إدارة المشتريات أكبر .

مدل تكفير الككادر الإدارية كالفنية العاممة في إدارة المشتريات مف حيث درجة كفاءتيا كعددىا . 5

الككادر مؤىمة كذك خبرة كمما كاف الييكؿ التنظيمي كبيرة كمكسع كرغبتيا في العمؿ ، فكمما كانت ىذه 

 كأكثر تعقيدان 

 . (  60 -59، ص 2007) مكسي ، حسيف ،  

التقمبات المكسمية إف مكسمية النشاط الفندقي لو تأثير كبير عمى نكعية الييكؿ التنظيمي لمفندؽ مف . 6

 مكسـ لآخر .



كاف لمفندؽ إمكانيات مالية جيدة كمما استطاع أف يتحصؿ عمى كفاءة فكمما  المكارد المالية المتكفرة. 7

عالية تستطيع التكسع في عممية التنظيـ ، كأف تستحدث إدارات كأقساـ جديدة كبالتالي يككف الييكؿ 

 . (  13، ص 2011) شريؼ ،  التنظيمي أكثر تعقيدان 

 ييكؿ التنظيمي لإدارة المشتريات .يؤثر إتباع المركزية كاللامركزية في الشراء ، في شكؿ ال. 8

 . ( 12ص ، 2001) عكيدات ، :الجيد التنظيمي الييكل مواصفات

 ىناؾ العديد مف الصفات التي يجب تكفرىا في الييكؿ التنظيمي الجيد كىى : 

: حيث يعرؼ الييكؿ التنظيمي كؿ كحدة تنظيمية ككؿ فرد في التنظيـ ، حيث إف الكضكح الوضوح . 1

البساطة ، فقد تجد ىيكؿ تنظيمي بسيط كيفتقد لمكضكح ، كقد يككف الييكؿ التنظيمي معقد  ليس معناه

 . ككبير كلكنو غير كاضح

حيث يككف الييكؿ التنظيمي مكجو لرؤية جميع الأفراد العامميف بالمنظمة الإدارية ،  اتجاه الرؤية :. 1

 كما يجب إف يككف مكجو نحك أداء المنظمة ككؿ .

: لابد أف يعكس الييكؿ التنظيمي كاجبات كمياـ كؿ مة الخاصة بالفرد والميمة العامة فيم المي. 1

 الأفراد العامميف بالمنظمة كفي نفس الكقت يجب أف يتيح لكؿ فرد فيـ الميمة العامة لممنظمة ككؿ .

في إف الييكؿ التنظيمي الذم يدعـ قرارات لمكصكؿ الي أعمى المستكيات الممكنة  صنع القرار:. 1

  المنظمة بدلان مف تسكيتيا عند أدني المستكيات

: يجب عمى الييكؿ التنظيمي لممنظمة أف يكفر التجديد في كؿ مستكل إدارم الاستقرار والتكيف . 1

 بالمنظمة .

 

 



 العوامل المؤثرة في بناء اليياكل التنظيمية

التي تسيـ في الخطكات الأساسية لعممية البناء كمف يتأثػػػر الييكػػػػؿ التنظيمػػػػػي بالعديػػػػػد مػػػػف المؤثرات 

   .( 60، ص :  2007) مكسي ، حسيف ،   أىميا :

حجـ المنظمة كيقصد بو حجـ العامميف كعدد المدرييف كعدد الكحدات بالمنظمة ، فكمما كبر  -

 حجـ المنظمة زاد عدد العامميف فييا كبالتالي كبر كتشعب الييكؿ التنظيمي لممنظمة .

الأعمػػػػاؿ المنكطػػػػة بإدارة المشتريػات فكمما كانت الأعماؿ المنكطة بإدارة المشتريات متعددة  حجـ -

 أدل الي ضركرة استحداث أقساـ ضمف إدارة المشتريات .   ، 

 طبيعة الأسكاؽ التي يتـ الشراء منيا سكاء كانت داخمية أك خارجية . -

طبيعة السمع التي يتـ شراؤىا ، فيناؾ أصناؼ تكفرىا الدكلة كتحدد أسعارىا ، كىناؾ أصناؼ  -

 تعتمد عمى الطمب كالعرض 

مدل تكفر الككادر الفنية المتاحة لمعمؿ في إدارة المشتريات ، مف حيث كفاءتيا كعددىا كدرجة  - 

    رغبتيا في العمؿ . 

 التنظيم الإداري لإدارة المشتريات.1-1

يتعيف عمى إدارة المشتريات كخاصة في المنظمات الكبيرة مثؿ الفنادؽ الخمس نجكـ استحداث كحدات 

تنظيمية كفؽ احتياجاتيا ، حيث تتكلى كؿ كحدة بتكفير حؽ معيف إلا أف تطبيؽ مثؿ ىذه الكحدات يعتمد 

كالخارجية التي تعمؿ في عمى عدة اعتبارات كعكامؿ تتعمؽ بحجـ كطبيعة السمعة كالظركؼ الداخمية 

 ظميا إدارة المشتريات . كفيما يمي ىذه الأسس :

 أولاً : التنظيم الإداري لإدارة المشتريات عمى أساس الوظائف .



تقكـ إدارة المشتريات بتخصيص كؿ قسـ منيا بتأدية عمؿ معيف ، حيث يتـ تأدية ىذا العمؿ بكفاءة 

 أقساـ منيا :عالية لذلؾ نجد في مثؿ ىذا التخصص عدة 

 *قسـ بحكث المشتريات *قسـ العقكد .*متابعة أكامر الشراء .*قسـ تدقيؽ قكائـ الشراء .

 . والشكل التالً ٌبٌن التنظٌم الإداري لإدارة المشترٌات على أساس الوظائف

 

 

 

   

 ( التنظيم الإداري لإدارة المشتريات عمى أساس الوظائف1الشكل رقم )

 ( . 71، ص 2007) مكسي ، حسيف ، المصدر

 ثانياً : التنظيم الإداري لإدارة المشتريات عمى أساس التخصص السمعي

، حيث  تقكـ المنظمات الفندقية الكبيرة بإتباع ىذا الأسمكب في شراء العديد مف السمع كبكميات كبيرة 

 يساىـ كؿ قسـ في تكفير سمعة معينة، كيساىـ ىذا النكع في التنظيـ عمى الآتي:

 تعميؽ خبرة الأقساـ بأسكاؽ السمع المكمفة بشرائيا .. 1

بطبيعة السمع المكمفيف بشرائيا كالحصكؿ عمى ىذه السمع بأرخص الأسعار زيادة خبرة الأفراد العامميف . 2

 كأفضؿ الأصناؼ .

 (.71 ، ص ،  2007) مكسي ، حسيف ،  تنظيـ عممية الاتصاؿ مع المجيزيف كفؽ أساليب متطكرة .. 3

 يمنع مف الازدكاجية في تكريد الأصناؼ .. 4

 أساس أسواق الشراء ثالثاً : التنظيم الإداري لإدارة المشتريات عمى

تقكـ بمثؿ ىذا التنظيـ بعض التنظيمات الكبيرة التي تحصؿ عمى احتياجاتيا السمعية مف أسكاؽ متعددة 

)) خارجية / داخمية (( حيث يككف ىناؾ قسـ متخصص بالمشتريات مف الأسكاؽ الخارجية كالأجنبية ، 

 تدقيق قوائم الشراء  متابعة أوامر الشراء  ــــودــقـــــــعال بحوث المشتريات

 المشتريات مدير



إلماـ بالمغات الأجنبية كخبرة بالمراسلات  كيفترض في مثؿ ىذا التنظيـ أف يككف أفراد ىذا القسـ لدييـ

 .(73-71 ، ص ،  2007) مكسي ، حسيف ،  .حتى تمكنيـ مف إنجاز ىذه الأعماؿ المنكطة بيـ بكفاءة عالية

 الأسس العامة والسمات الجيدة لمتنظيم الإداري الجيد 1-11

                                 .( 13-14، ص  2011) شريؼ ،   يمتاز التنظيـ الجيد لإدارة المشتريات بالخصائص الآتية :

يساعد تطبيؽ مبدأ التخصص ليساىـ في تنمية ميارات الأفراد العامميف في إدارة  التخصص:. 1

جاز لأم عمؿ ، كتختمؼ ىذه الأىداؼ طبقان لكؿ منظمة لإنىي الأساس  وضع الأىداف:.1المشتريات 

 كحسب مراحؿ الإنتاج في ىذه المنظمة .

يعتبر التخصص ضركرم لأنو يجدد نكعية كطبيعة الأعماؿ التي تقكـ بيا المنظمة كما  التخصص:. 1

 أف التخصص يؤدم الي تحديد المسئكليات كبنظـ الجكانب الإدارية .

التنظيـ الجيد يبدأ بتحديد ما ىي الكظائؼ المطمكبة كتحديد أعماليا كالبحث عف الأفراد  :التوظيف. 1

 أدائيـ مع تمؾ الكظائؼ .الذيف يتكافؽ 

تحديد عدد العامميف الذيف يشرؼ عمىيـ مسئكؿ كاحد ، كيمنع ظيكر حالة تعدد  التوجيو والإشراف :.1

الرؤساء بالنسبة لممرؤكس ، ككذلؾ يبيف قدرة المسئكؿ عمى عممية الإشراؼ عمى العامميف كتكجيييـ نحك 

 الأىداؼ المطمكبة .

يـ الجيد بالمركنة كقابميتو لمتغيير كمكاكبة التطكرات في البيئة الداخمية : حيث يمتاز التنظالمرونة . 1

 كالخارجية .

 كمما كاف التنظيـ عاؿٍ في المنظمة الفندقية ، كمما زادت درجة التخصص كتقسيـ العمؿ.  التنظيم :.1

   . ( 15-16، ص :  2011)شريؼ ،    : النواحي الأساسية التي تنظم عمل إدارة المشتريات

 الناحية الإدارية :. 1



ىي التي تقكـ بيا جميع الإدارات بغض النظر عف اختصاصاتيا حيث تقكـ إدارة المشتريات بيذه 

 الطريقة بممارسة عناصر العممية الإدارية مف تخطيط كتنظيـ كتكجيو كرقابة .

 الناحية الفنية :. 1

 ىي الكظائؼ الفنية التي تقكـ بيا إدارة المشتريات كتشمؿ :

 مراجعة احتياجات المنظمة كتحميؿ المكاصفات . -

 اختيار مصادر الشراء كدراسة الأسعار بالتكاليؼ . -

 الخبرة في المفاكضات مع المكرديف . -

 إصدار أمر الشراء . -

 المتابعة :. 1

 ىي متابعة أمر الشراء مف لحظة إصداره الي استلاـ الأصناؼ كالمكاد المشتراة كذلؾ عف طريؽ الآتي :

 حدكد المخزكف مف المكاد . معرفة -

 متابعة عقكد الشراء كالمفاضمة بيف العركض . -

 إصدار أمر الشراء كمتابعة ىذا الأمر . -

 البحــــــث :. 1

القياـ بعمؿ بحكث كدراسات متعمقة بالمكاد المشترات ، ككيفية التنبؤ في تغيير الأسعار في العثرات 

 . المستقبمية ، كغيرىا مف التغيرات

 : السجلات. حفظ 1

 .  تعد ىي المراجع عف عقكد الشراء كالاتفاقيات مع المكرديف ليتـ الرجكع إلييا عند الحاجة

 الشراء:عممية المركزية واللامركزية  في 



تعني مف الناحية التنظيمية كجكد إدارة كاحدة مركزية لممشتريات تشرؼ عمى أمكر الشراء لكؿ إدارة 

ككحدات كأقساـ المنظمة أك كحدات فرعية شرائيا لكؿ قسـ أك لكؿ إدارات في المنظمة كىي كحدات 

زيع عمميات الشراء فرعية لامركزية لممشتريات بمعنى إما تركيز عمميات الشراء في يد إدارة كاحدة أك تك 

 عمى أكثر مف إدارة كىذا يتضح ضمف الييكؿ التنظيمي لممنظمة. 

كتعني مف الناحية الإدارية سمطة اتخاذ القرارات كمف يتخذ القرارات المتعمقة بعمميات الشراء مدير 

القرارات أك لكؿ إدارة أك جية أك أم قسـ ضمف إدارة المشتريات حؽ اتخاذ  العمياالمشتريات أـ الإدارة 

                                      . (  33: 34، ص  2011) شريؼ، المتعمقة بعمميات الشراء الخاصة بيا

كىي  حصر سمطة اتخاذ القرارات بشأف عمميات الشراء بيد جية كاحدة فقط  كيقصد بمركزية الشراء   

) مكسي ، حسيف ،   التي تسعى إلييا المنظمةإدارة كاحدة أك شخص كاحد يككف مسئكلان عف تحقيؽ الأىداؼ 

 (.     88، ص 2007

يقصد بيا تفكيض سمطة الشراء كاتخاذ القرارات بشأف عمميات الشراء  الشراءفي عممية  مركزية اللاأما   

، لمفركع التابعة لممنظمة كالأقساـ كالكحدات المختمفة كي تستطيع تكفير احتياجاتيا بنفسيا دكف الرجكع 

                                                                                          . (  34، ص  2011) شريؼ ،  الجية المركزية الي 

 العوامل الــــتي تحدد التوجو نحو المركزية واللامركزية :

                                       .(  36-33، ص  2011) شريؼ  عدد المنتجات التي تتولى المنظمة شرائيا :  -1

فإذا كانت المنظمة تتكلى شراء  عدد قميؿ مف المنتجات أك منتج كاحد فقط ، أك تتكلى شراء مكاد خاـ 

كاحدة أك عدد قميؿ مف المكاد الخاـ فإف المركزية في الشراء تمعب دكران كبيران في ىذه الحالة ، أم كجكد 

تكفير ىذه المشتريات ذات المكاصفات الكاحدة لمفندؽ أما إذا كانت المكاد متعددة إدارة شراء مركزية تقكـ ب

كغير نمطية فيذا يعني أف اللامركزية تمعب دكران كبيران في ىذه الحالة لأف أكثر مف جية في إدارة 

  المشتريات تتكلى شراء نكع أك أكثر مف المكاد الخاـ .



 حجم المنظمة : -1

المنظمة كقؿ حجميا كقؿ عدد إداراتيا بالتالي يقمؿ مف حجـ مشترياتيا الأمر الذم فكمما قؿ عدد أقساـ 

يؤدم الي إتباع المركزية في عممية الشراء ، أما في حالة كبر حجـ المنظمة الفندقية ، يزداد حجـ 

لي كىذا يعني أف إتباع المركزية يصبح أمران صعبان كتحتاج المنظمة الفندقية لمتكجو ا  ،مشترياتيا

 .اللامركزية

 التوزيع الجغرافي لأفرع المنظمة :

عندما تككف المنظمة ذات فركع متعددة كمكزعة عمى عدة مناطؽ جغرافية ككمما كانت المسافات بينيا 

متباعدة فإف ىذا يدفع لتبني اللامركزية في الشراء فتعطي لكؿ كحدة أك فرع مف فركعيا أمر تدبير أمكره 

 الاعتماد عمى المركز .الشرائية كبدكف 

 أىمية القرارات الشرائية وتكمفتيا : -1

تزداد المركزية كمما زادت أىمية كتكمفة القرارات الشرائية كزاد تدخؿ الإدارة العميا كالعكس كما قمت أىمية 

رات مف كتكمفة القرارات الشرائية كمما زادت اللامركزية كقؿ تدخؿ الإدارة العميا بحيث يتـ اتخاذ ىذه القرا

 قبؿ الأقساـ دكف تدخؿ الإدارة المركزية .

 مدى توافر العنصر البشري : -1

ذا قمت الكفاءات البشرية كاف  زيادة العنصر البشرم يساعد عمى  التكجو نحك اللامركزية في الشراء كا 

  الاتجاه نحك المركزية .

  ( 21:20،  ص  2008) عبد العزيز ،   مزايا المركزية في الشراء 

كتعني تركيز سمطة اتخاذ القرارات المتعمقة بعممية الشراء بكحدة ادارية كاحدة في المنظمة،  حيث تككف 

ىذه الكحدة الادارية ىي المسئكلة عف تكفير كؿ احتياجات المنظمة مف مستمزمات الشراء، كحيث أف 

 المنظمات التي تأخذ بيذا لنظاـ تسعى لتحقيؽ المزايا الاتية:



 كزية الشراء في تقميؿ الجيكد المبذكلة في عممية الشراء .تساعد المر . 1

 تسمح المركزية بتخفيض التكاليؼ المخزنة كالأعباء كالمصركفات المتكررة .. 2

 مف خلاليا يمكف الحصكؿ عمى خصـ الكمية بتجميع طمبات الشراء في طمبيو كاحدة .. 3

 تسمح مركزية الشراء بتخفيض تكاليؼ النقؿ الناتجة عف طريؽ الشراء دفعة كاحدة. . 4

المركزية في الشراء تعطي لممنظمة مركزان تفاكضيان أفضؿ مع المكرديف نظران لأف الكميات المكردة . 5

تضيع الجيد في تكفر المركزية في الشراء التفرغ الكامؿ للإدارات المختمفة القياـ بإعماليا بدلا مف كبيرة .

 عممية الشراء .

 تحقؽ مركزية الشراء فاعمية كبيرة في الرقابة عمى كافة أعماؿ الشراء .. 6

 تقمؿ مف ازدكاجية تخزيف الأصناؼ .. 7

  (  39، ص  2011) شريؼ ،   عيوب المركزية في الشراء

 تتمثؿ في البطء في إنجاز الأعماؿ . .1

 عدـ الاستفادة مف المصادر المحمية . .2

 . عدـ تكفر الخبرة كالمعرفة في الشراء .3

 (50، ص  2013) العقيمي،العبدلي ،    مزايا اللامركزية في الشراء : 

السرعة في إنجاز عمميات الشراء كتكفير الاحتياجات مف المستمزمات في الكقت المطمكب كالمناسب، . 1

 كخاصة في ظيكر حالة مستعجمة كطارئة.

 حيث تتيح حرية أكبر في الحركة كالعمؿ كالتصرؼ . . المركنة في عممية الشراء 2

. الكفاءة كيقصد بيا إف الفركع اقدر عمى معرفة احتياجاتيا كفؽ ما ىك مطمكب مف الإدارة المركزية ، 3

  لأف الجية صاحبة الحاجة ىي خير مف يقكـ بشرائو كمعرؼ مكاصفاتو .

  (  39، ص  2011) شريؼ ،    عيوب اللامركزية في الشراء



 . صعكبة الحصكؿ عمى خصـ الكميات الكبيرة كزيادة تكاليؼ النقؿ .1

 . صعكبة تكفر التخصص في العمؿ .2

 .ضعؼ إمكانية إجراء البحث كالدراسات لمسكؽ .3

 .الازدكاجية في أمكر الشراء لممكاد الخاـ كالمستمزمات .4

 .ضعؼ الرقابة عمى المخزكف .5

 .    المكرديف بشكؿ دائـ. عدـ إمكانية تنمية العلاقة مع 6

 الجمع بين المركزية واللامركزية في عممية الشراء

بعد استعراض المركزية كاللامركزية في الشراء ، كميزات كعيكب كؿ منيـ ، ليذا لجأت بعض المنظمات 

الي إتباع سياسة الجمع بيف المركزية كاللامركزية في الشراء، أم أف عمى المنظمة إف تتبع في عممية 

لشراء درجة مف المركزية كدرجة مف اللامركزية في أف كاحد ، كبكجو عاـ فإف ىناؾ عدة عكامؿ رئيسية ا

 تؤذم دكران في زيادة درجة المركزية ك اللامركزية كىذه العكامؿ :

مدل تشابو المنتجات في الكحدات كالفركع الإنتاجية ، فالتماثؿ يزيد الميؿ الي المركزية كالعكس .1

 صحيح 

تكزيع كالتباعد الجغرافي لمكحدات كالفركع الإنتاجية ، إذ كمما كاف التباعد كبيران أدل الي اللامركزية ال.2

 كالعكس صحيح .

  الحجـ الكمي لممنظمة كحجـ مشترياتيا فكمما كاف كبيران ظير الميؿ الي اللامركزية كالعكس صحيح.3

 . ( 50-51، ص 2013العقيمي، العبدلي ، ) 

بيف المركزية كاللامركزية ضركرة كجكد تحديد كاضح لصلاحيات كمسئكليات العامميف في الجمع  يتطمب

 ة.مشراء منعان لمتداخؿ كالازدكاجيالإدارة المركزية لمشراء كالعامميف في الكحدات الفرعية ل

 كجكد نظاـ فعاؿ للاتصالات يضمف تبادؿ المعمكمات بيف المركز كالكحدات الفرعية بكفاءة  -



 الإدارة المركزية لممشتريات تنسيؽ العلاقات بيف كحدات الشراء . تتكلى -

 قياـ الإدارة المركزية بإجراء المفاكضات مع مجيزم الأصناؼ الميمة كالأساسية لممنظمة . -

) مكسي ، حسيف ، تقكـ الإدارة المركزية بتقديـ التكجييات كالنصح ، لمدراء الكحدات الفرعية لممشتريات -

 ( . 93، ص  2007

 

 

  علاقة إدارة المشتريات بالإدارات الأخرى1-11

إف العلاقة المتبادلة تعتمد عمى التفاىـ بيف الإدارات لحؿ أم مشكمة تعترض أم إدارة كمف الميـ أف    

يتـ تبادؿ المعمكمات بيف الإدارات في الأكقات المناسبة كضمف قنكات اتصاؿ محددة كمعركفة كمنظمة ، 

صاؿ مستمران ، كلا يحدث أم انقطاع في ىذا الاتصاؿ ، كأف تبنى العلاقات بيف عمى أف يككف الات

مختمؼ الإدارات بما فييا إدارة  المشتريات عمى أسس عممية تبيف بكضكح الصلاحيات كالمسئكليات لكؿ 

 إدارة منعان لمتداخؿ كالازدكاجية .

 العلاقة بين إدارة المشتريات وبين قسم الأغذية والمشروبات :

يتطمب لقياـ إدارة المشتريات بكاجباتيـ بشكؿ جيد ، كجكد تنسيؽ جيد بينيا كبيف قسـ الأغذية 

 كالمشركبات كىذا يتطمب ما يمي :

أف تبمغ إدارة المشتريات عف كافة الاحتياجات مف المكاد الخاـ الغذائية ككافة المستمزمات بشكؿ  -1

يلات أك تغييرات يتـ إدخاليا عمى المستمزمات إبلاغ إدارة المشتريات مسبقان عف أم تعد2-مسبؽ 

 المطمكبة .

 أف تبمغ إدارة المشتريات عف أم ملاحظات عمى المكاد المكردة . -3

 التنسيؽ مع إدارة المشتريات عند كضع المكاصفات كتخزيف الكميات . -4



 الغذائية . عمى إدارة المشتريات إبلاغ قسـ الأغذية كالمشركبات بالبدائؿ المتاحة لممكاد -5

إرساؿ العينات كالنماذج الكاردة في عركض المكرديف للاستفادة منيا عند كضع المكاصفات المطمكبة  -6

 لممكاد الخاـ كالسمع الغذائية .

ّـ تنفيذىا  ك تتضمف )الكميات ، النكعيات ، الأسعار ( كالتعديلات التي  -7 الإبلاغ عف العقكد التي ت

 تحتكم عمى ىذه العقكد .

شريؼ، ) بينيـ التنسيؽ مع قسـ المطبخ في كضع المكاصفات لمسمع الغذائية كىي مسئكلية مشتركة -8

  (  25، ص  2011

دارة المبيعات  : العلاقة بين إدارة المشتريات وا 

إلى يكجد ارتباط كثيؽ بيف الإدارتيف لكي تقكـ إدارة المشتريات بعمميا بشكؿ جيد فإنيا تحتاج     

أحكاؿ السكؽ مف قسـ التسكيؽ كتنمية المبيعات ، حتى يستطيع قسـ المشتريات تكفير معمكمات عف 

لا فإنيا ستكاجو عجزان أك مشكمة في زيادة شراء المكاد الغذائية التي لا تستخدـ .  احتياجاتو مف السكؽ ، كا 

 لذلؾ يتطمب الأمر أف يككف القسميف عمى عمـ كدراية بالسكؽ .

ناسقتيف فإف الأمر يستدعي مف كؿ إدارة أف تبمغ  الإدارة الأخرل عما لدييا مف كحتى تككف الإدارتيف مت

 معمكمات ، كبالتالي يمكف تنظيـ العلاقة بيف الإدارتيف عمى النحك التالي :

 تتكلي إدارة المبيعات إخطار إدارة المشتريات بكمية كنكعية المبيعات المتكقعة خلاؿ الفترة القادمة. 1-

قكـ إدارة المبيعات بمساعدة إدارة المشتريات بتكفير الاحتياجات في الأكقات غير يمكف أف ت  2-

 الاعتيادية .

تبادؿ المعمكمات مع إدارة المبيعات حكؿ تكاليؼ المكاد المشتراة ، لأف التسعير كتقدير الكميات   -3

أك بالنقصاف ، فيجب  يعتمد عمى ذلؾ ، إذا حدث أم تغيير عمى تكاليؼ المكاد المشتراة سكاء بالزيادة

 أف تمرر ىذه المعمكمات الي إدارة المبيعات حتى تحسف ىذه الإدارة التصرؼ 



 تكفير المكاد كالسمع المطمكبة بالكميات كالنكعيات المطمكبة . -4

 العلاقة بٌن إدارة المشترٌات وإدارة المخازن

تستطيع أم مف الإدارتيف العمؿ دكف إف العلاقة بيف ىاتيف الإدارتيف علاقة كثيقة جدان لأنو لا 

الأخرل ، فبدكف إدارة المشتريات تبقى المخازف فارغة ، كبدكف إدارة التخزيف لا تستطيع إدارة المشتريات 

نما عمى فترات كفي كقت الحاجة . حيث أف المكاد تشتػرل كبعػد عمميػة الشػراء  تكفير المكاد بشكؿ دائـ كا 

يتـ شراء مكاد جديدة لإعادة بناء المخزكف ، كىذا يحتاج تنظيـ العلاقة بيف كالاستلاـ يتـ تخزينيا ، ثـ 

 الإدارتيف عمى النحك التالي :

 تتضح أىمية العلاقة مف خلاؿ المياـ الآتية :

أف تقكـ إدارة المشتريات بتبميغ إدارة المخازف بتفاصيؿ عقكد الشراء ، بمعنى أف ترسؿ نسخة  -1

الي إدارة المخازف حتى تستطيع أف تييأ المخازف لكصكؿ مكاد خاـ كاممة مف عقكد المشتريات 

 جديدة .

عمى إدارة المشتريات إبلاغ إدارة المخازف عف أم تعديلات في ىذه العقكد . حتى تستطيع إدارة  -2

 المخازف أف تتابع العممية بشكؿ سميـ .

لا تككف الكميات  كبيرة  التنسيؽ مع إدارة المخازف بخصكص تحديد مستكيات المخزكف ، حتى -3

 فلا تكفييا أماكف التخزيف أك العكس فيحدث عجز في المكاد الخاـ .

 ضركرة إنياء عمميات الاستلاـ كالفحص بالتنسيؽ مع إدارة المخازف . -4

 إبلاغ إدارة المشتريات عف الأصناؼ الكاسدة أك الراكدة كالتالفة كبطيئة الحركة . -5

 يات عف المكاد الكاردة كالمكاد المستممة .التنسيؽ مع قسـ المشتر  -6

 . الإبلاغ عف أرصدة المخزكف أكؿ بأكؿ -7

 العلاقة بٌن إدارة المشترٌات و الإدارة المالٌة :



يقع عمى الإدارة المالية مسئكلية تكفير الأمكاؿ اللازمة لتسديد جميع الالتزامات المالية المترتبة عمى شراء 

بد مف التنسيؽ بيف ىذه الإدارتيف مف خلاؿ كجكد نظاـ جيد لتبادؿ المعمكمات المكاد المشتراة ، لذلؾ لا

دارة المشتريات .  بيف الإدارة المالية كا 

 كتتضح أىمية العلاقة مف خلاؿ الآتي :

تسييؿ تسديد فكاتير المكرديف دكف إبطاء لأف ىذا الإبطاء في التسديد قد يحرج إدارة المشتريات  .1

يريدكف أمكاليـ كلأف تسديد الفكاتير أكلان بأكؿ يضمف استمرار التعاكف مع أماـ المكرديف الذيف 

 ىؤلاء المكرديف بما يحقؽ رضاىـ الأمر الذم ينعكس إيجابيان عمى تعامميـ مستقبلان .

إحاطة إدارة المشتريات ببيانات كمعمكمات عف المكقؼ المالي كبالرغـ مف أف المدير المالي قد  .2

بيػػػػذه المعمكمػػػػات بشػػػكؿ صريػح لكؿ إدارة ، لكنو مطالب عمى الأقؿ  لا يستطيػػػع أف يبدم

بإخبار مدير المشتريات بحالة المنظمة ككضعيا المالي ، لكي يستطيع الأخير العمؿ عمى ضكء 

ىذه المعمكمات ، فقد يتريث قميلان أك يشترم آجلان أك يخفض مف الكميات المطمكبة التي يقكـ 

 ؿ دكف اىتزاز سمعة المنظمة  بشرائيا لكي يحك 

 التنسيؽ فيما يتعمؽ بالمستندات المستخدمة في النماذج المكحدة لتسييؿ أداء العمؿ .  .3

 ( . 30-31، ص :  2011) شريؼ   ، 
تقكـ إدارة المشتريات بإرساؿ نسخة مف مكازنة المشتريات للإدارة المالية ، باعتبار إف مكازنة  .4

 الأساسية في إدارة المشتريات . المشتريات تمثؿ إحدل الفقرات

تعرض إدارة المشتريات عمى الإدارة المالية بعض المعمكمات كالبيانات المتعمقة بالصفقات الكبيرة  .5

 ، كالتي تؤثر عمى السيكلة النقدية أك أرصدة المنظمة .

المالية  كخلاصة القكؿ في ىذا الصدد أف ىناؾ علاقة قكية بيف ىاتيف الإدارتيف عممان بأف الإدارة .6

دارة المشتريات تسعى  تحاكؿ قدر الإمكاف المحافظة عمى مستكل سيكلة مناسب مف الأمكاؿ كا 



لاستخداـ أكبر كمية مف ىذه الأمكاؿ لشراء المكاد الخاـ كالمستمزمات كىذا يتطمب ضركرة 

لتي تتكمـ التنسيؽ المسبؽ فيما يتعمؽ بمكازنة المكاد الخاـ ، كىي المكازنة أك الخطط المستقبمية ا

 . عف التخصصات المالية التي يجب تكفرىا لتغطية تكاليؼ كنفقات الشراء

 العلاقة بين إدارة المشتريات و إدارة القوى العاممة :

تقكـ إدارة المشتريات بإعداد بياف باحتياجاتيا لمقكل العاممة مف حيث أعدادىـ ، كمؤىلاتيـ ،  -

العاممة عمى تكفيرىـ بناء عمى طمب إدارة المشتريات ،  كمكاصفاتيـ ...الخ، كي تعمؿ إدارة القكل

لذلؾ يقكـ مدير المشتريات بعمؿ مكازنة لمعنصر البشرم يكضح فييا الأفراد المكجكديف حاليان 

 كالاحتياجات المستقبمية حتى تعمؿ إدارة القكل العاممة عمى تكفيرىـ .

 حديد القكل العاممة .تقكـ إدارة المشتريات بإرساؿ الكشكفات التي تتناكؿ ت -

تتكلى إدارة المشتريات تحديد البرامج اللازمة لتدريب كتطكير القكل العاممة في المشتريات ، مف -

 تخطيط كتنفيذ برامج التدريب .

 تقػػكـ إدارة القػػكل العاممػػة بإصػػدار جميػػع الأكامػػػػر المتعمقػػة بترقيػػة كمكافػػأة القػػكل العامػػمػػة فػػي -

 المشتريات ، ككذلؾ العقكبات كالإجازات المرضية .

تحتفظ إدارة القكل العاممة بالممفات الشخصية لمعامميف في المشتريات كتحتفظ بجميع المستندات  -

 .التي تتعمؽ بالحياة الكظيفية للأفراد العامميف في إدارة المشتريات 

 العلاقة بين إدارة المشتريات والإدارة العميا :

المشتريات ىي أحد الإدارات الخاضعة للإشراؼ المباشر لممدير العاـ أك نائب المدير العاـ أك الي إدارة 

أم منصب إدارم ضمف الإدارة العميا ، كبالتالي فيذه التبعية تخمؽ نكعان مف العلاقات المتداخمة بيف إدارة 

 ات العامة.المشتريات كإدارة فنية كالإدارة العميا كمخططة كمشرفة ككاضعة لمسياس



كما ييـ إدارة المشتريات كالإدارة العميا ىك أف يسير العمؿ بطريقة سيمة كدكف أية معكقات يمكف أف 

 تحكؿ بيف تنفيذ الأعماؿ المطمكبة منيا .

 يمكف تمخيص العلاقة بيف إدارة المشتريات كالإدارة العميا :

 لعميا تقييـ كفاءة الأداء في إدارة المشتريات مف قبؿ الإدارة ا -

المكافقة النيائية عمى عقكد الشراء مف قبؿ الإدارة العميا ، كخاصة فيما يتعمؽ بالعقكد الميمة ذات  -

 الالتزامات المالية الكبيرة .

 تقكـ الإدارة العميا بتحديد الأىداؼ التي يتعيف عمى إدارة المشتريات تحقيقيا . -

جميع النشطات كالممارسات التي تقكـ بيا لتككف الإدارة تقكـ إدارة المشتريات بإبلاغ الإدارة العميا ب -

 العميا عمى عمـ بطبيعة عمؿ إدارة المشتريات .

كحتػػى تتػػػـ عمميػػػة الشػػػراء بنجػػػاح كعمى درجػػػػة عاليػػػة مػػػف الكفػػػاءة لابػػػد مػػػف أف يكػػػكف مدير المشتريات 

 عمؿ عمى متابعتيا كمراعاة شركطيا في عمميات الشراء .عمى عمـ بالسياسات العامة في المنظمة لي
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 الشراءمفيوم سياسات  1-1

يعبػر عػف السياسػات بأنيػا تصريػح عػاـ أك فيـ عاـ يقكد ك يرشد التفكير عند اتخاذ القرارات ، حتى 

  (.29، ص 2013) حجازم ، يككف القرار منسقان مع الأىداؼ

إف  ىنػػاؾ عػػدة سياسػػات تختػػار المنظمػة مػف بينيػا السياسػة التػي تتناسػب مػػع أىدافيػػا . كمف ىنا نجد

إدارة المشتريات لا تقتصر مسئكليتيا عمى الشراء بالأسس العممية لمشراء دكف الأخذ في الاعتبار مكازنة 

ىذه الأسس كفقان لسياسة المنظمة كطبيعة المستمزمات كمدل الحاجة إلييا لتضع أكلكيات الشراء عمى 

 أسس تحقؽ كتكفير ىذه المستمزمات بأعمى كفاءة ممكنة .

 سياسيات الشراء الخمسة :

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 طرؽ الشراء الأساسية ( 2شكؿ )

 (232ص ،2008مارؾ كآخركف ،  )المصدر
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 شراء السمع كالخدمات

 

 الكقت المناسب

 الجكدة المناسبة
 ) المتميزة (

 

 المكاف المناسب
 

 الكمية المناسبة



  أولا : الشراء بالجودة المناسبة : 1-1

مستكل جكدة  الصنؼ كمستكل خدمة مصادر الشراء مف أىـ العكامؿ التي تيتـ بيا إدارة  يعتبر

 المشتريات في المنظمة .

كتيتـ الإدارة الفندقية بمستكل الجكدة أكلان ، حيث أنو مف غير المعقكؿ البحث في سعر الصنؼ ما لـ 

 يكف مستكل الجكدة مناسبان .

) ىػي مجمكعػػػػة الخصائػػػص كالصفػػػات التي تميز المنتج كتتطابؽ مع مكاصفات سبؽ تحديدىا :  الجــودة

   .( 81، ص  2011شريؼ ، 

ىي القدرة عمى أداء غرض معيف .أكىى تكافر خصائص معينة في التركيب أك الجودة المناسبة : 

 منظمة المستخدمة لمصنؼالتككيف لصنؼ معيف، بحيث تتناسب مع المقاييس المكضكعة مف قبؿ ال
 (.45، ص 2013)حجازم،

كتعرؼ الجكدة مف كجية نظرة المشترم بأنيا الجكدة المناسبة لمحاجة كقد تككف في بعض الحالات أعمى 

الجكدة ىي المناسبة لمحاجة كفي حالات أخرل قد تككف الجكدة المتكسطة ىي الجكدة المناسبة ، كالجكدة 

 (.          102، ص  2013)عقيمي كاخركف ، ظركؼ استخدامياالمناسبة ىي التي تتناسب مع 

أما في مجاؿ الشراء فاف لمجكدة مفيكمان مختمفان ، اذ يقصد بأفضؿ الجكدة ذلؾ المستكل الذم يمكف 

لمقابمة الغرض الذم مف أجمو تشترل المكاد. أم أف  أكالحصكؿ عميو بأقؿ تكمفة ، لإشباع الحاجو 

ب الي الملائمة كالي امكانية الحصكؿ عمى المستكل المطمكب كالي التكمفة مفيكـ الجكدة ىنا منسك 

 . (163،ص  2013)عقيمي كاخركف، النيائية
 كترتبط الجكدة بعنصريف أساسياف ىما :

 .Price كليس السعر،    Costك الكمفة ،  Suitability  الملائمة 



في جكدة الإنتاج حتى لك تكفرت الآلات كتعتبر مستمزمات الإنتاج كالمكاد الخاـ عنصر أساسي    

الحديثة كالأيدم الماىرة كالمدربة كميما كاف تصميـ المنتج دقيقان ، لأنو بدكف تكفر المكاد الخاـ المناسبة 

 لف تككف مخرجات العممية بالجكدة المطمكبة دائمان .

 رئيسيف ىما :كيمكننا القكؿ بأف الجكدة المناسبة لممكاد كالأصناؼ المشتراة باعتباريف 

 الاعتبار الفني ، كيعبر عف مدل الصلاحية كالملائمة الكظيفية المؤثرة لمصنؼ ..1

 (. 102، ص  2007مكسي ،حسيف،  )الاعتبار الاقتصادم ، يعبر عف الكمفة كمدل تكفر المكاد كالأصناؼ .2

 ( . 93، ص  2007) مكسي ، حسيف ،  مسئولية تحديد الجودة 1-1

إف تحديد مستكل جكدة مناسبة للأصناؼ المشتراة ليس مسئكلية إدارة المشتريات كحدىا بؿ ىي مسئكلية 

 كؿ الإدارات في المنظمة .

كتختمؼ سمطة تحديد الجكدة مف منظمة لأخرل حسب طبيعة عمؿ المنظمة كدرجة تنكع المنتجات 

 كحجميا كعدد الأصناؼ المطمكبة ، فمثلان :

التنظيمي لممنظمة الفندقية يؤثر عمى سمطة تحديد الجكدة ، فبعض المنظمات تقكـ بتفكيض الييكؿ . 1

 الإدارة اليندسية أك قسـ مراقبة الجكدة .

 جكدة المكاد الاستيلاكية ، يحددىا قسـ الطعاـ كالشراب .. 2

دارات الصيانة ، يحددىا قسـ الصيانة .. 3  جكدة قطع الغيار كا 

 ؼ ، يحددىا قسـ الإيكاء . جكدة متطمبات الغر . 4

  مواصفات تحديد الجودة : 1-1 

 تختمػػؼ المكاصفػػات التػػي تحػػدد الجػػكدة أساسػػان باختػػلاؼ المػػكاد المشتػػراة ، كتفسػػر بعضيػػا كما يمي :  

 .( 104، ص 2013) العقيمي ،العبدلي ،                                                                                  
 



   . مشتريات التجييزات والمعدات 

 عنػد شراء معدات المنظمة الفندقية يؤخذ في الحساب اختيار المكاصفات الآتية :

 قكة الاحتماؿ . .1

 القدرة الأدائية . .2

 تكفير الكقت كالجيد . .3

 المنفعة الاقتصادية ) كمفة التشغيؿ كالصيانة ( . .4

    . مشتريات الأغذية والمستمزمات الأخرى 

 يعتمد شراء ىذه الأصناؼ عمى العكامؿ التالية :

 مدل المنفعة المنتظر لمحصكؿ عمييا . .1

 مدل كفاءة الأداء المتكقع . .2

 . الخكاص المظيرية ) المكف _ الرائحة ( .3

 دور إدارة المشتريات في تحديد الجودة

الأسباب الآتية إلى يتعيػػد كػػؿ قسػػػػـ مػػػػف المنظمػػة بمسئكليػػة تحديػػد الجػػكدة الي إدارة المشتريػػات مستنػػػػػػدان 

:- 

 بأنيا الإدارة المسئكلة عف تكفير كؿ مستمزمات المنظمة الفندقية . .1

تكفير إدارة المشتريات ىي الجية التي ليا إطلاع كاسع كمستمر بظركؼ السكؽ كمدل  .2

 الأصناؼ.

 . يعمؿ في إدارة المشتريات رجاؿ شراء محترفكف في عممية الشراء .3



بالرغـ مما سبؽ إلا أنو يؤخذ في عيف الاعتبار أنيا ليست الجية التي سكؼ تقكـ باستخداـ ىذه المكاد ، 

فني الي فيي تركز عمى الجانب الاقتصادم أكثر مف الجانب الفني ، إلا أنيا تعتمد مسئكلية الجانب ال

 الإدارات المستخدمة ليذه المكاد .

 

 طرق توصيف الجودة:

يقصػػػد بتكصيػػػؼ الجػػػكدة المناسبػػػة ىػػػك الكصؼ الكاضػػػح كالمحدد لمخصائص المطمكبة في 

الصنؼ، فعممية تكصيؼ الجكدة ليس بالأمر السيؿ لا مف الناحية الفنية كلا مف الناحية الإدارية ، حيث 

 جيدان إداريان مكثفان لمتكفيؽ بيف ىذه الإدارات .يتطمب ذلؾ 

 كيتـ تكصيؼ الجكدة بإحدل الطرؽ التالية :

   . ) التوصيف بالعلامة التجارية ) الماركة التجارية 

يميز المنتجكف سمعيـ بأداة تميز المنتج ) اسـ / علامة ( كالتي تسمى بالماركة التجارية ، كالتي تحميو 

 ذه العلامة تعاىدان مف المنتج بتكافر خصائص معينة .قانكنيان ، كتضمف ى

كيمكف اعتبار المكاد كالأصناؼ ذات الأسماء كالعلامات التجارية مف أسيؿ الأصناؼ مف حيث طرؽ 

الشراء كطرؽ كصؼ جكدتيا ، كمف خلاؿ ىذه الطريقة يمكف أف تكفر المنظمة الفندقية ، كقتان لمشراء 

كف المنظمة الفندقية مف خلاؿ ىذه العلامات التجارية مف شراء عدة أنكاع إضافة لتقميؿ النفقات حيث تتم

 مف الأطعمة كالأغذية .

حيث أف التعبير باستخداـ العلامة التجارية ىك أسيؿ الأنكاع لتحديد الاحتياجات مف حيث السرعة في 

 الشراء كبأقؿ كقت كجيد ممكف .

 كوسيمة لمشراء وذلك للأسباب الآتية : إلا أن ىناك عيوب عمى استعمال العلامة التجارية



قد تعتمد المنظمة الفندقية عمى مكرد كاحد ذك علامة تجارية معينة كتحرـ نفسيا مف الاستفادة مف فرص 

 التعامؿ مع مكرديف آخريف .

في بعض الأحياف قد تكجد الأصناؼ التي ليست ليا علامة تجارية مميزة كتحمؿ نفس المكاصفات 

 ا بسعر أقؿ .كالمميزات كلكني

 التغاضي عف بعض المكاصفات مما يؤثر عمى جكدة المنتج النيائي . إلىقد تؤذم ىذه الطريقة 

     التوصيف لتحديد الخواص الطبيعية و الكيميائية 

 أ . الخواص الطبيعية :

التعرؼ عمى الصفات التي يتكفر في صنؼ معيف مثؿ شدة التحمؿ كتأثير الضكء كالحرارة كالقابمية 

للاستخداـ مثؿ إذ تشترم المنظمة الفندقية ألكاح الفكرمايكا لتغطية المكاد لمتعرؼ عمى مقاكمتيا لمتآكؿ 

 كالخدش 

 ب . الخواص الكيميائية :

المنتج للاستخداـ ، كيطبؽ ىذا النكع عمى المحاليؿ الكيماكية يتـ التحميؿ الكيماكم لمتأكد مف صلاحية 

 الخاصة بالتنظيؼ ، ككذلؾ عمى الدىكف كالشحكـ التي تستخدـ في إعداد الطعاـ .

    التوصيف عن طريق الرتب 

عادةن تفضؿ إدارة المشتريات في تكريد السمع كالمنتجات عمى التكصيؼ عف طريؽ الرتب حيػػث تحػػدد 

 عدة مكاصفات كرتبمعينػػة لكؿ رتبػػة ، كتنقسػػػـ الرتب في ىذه الطريقة الي  مكاصفات

كتتيح ىذه الطريقة سيكلة في الاتفاؽ كالتعامؿ دكف الحاجة الي انتقاؿ المشترم الي حيث تكجد السمعة 

 لفحصيا كمعاينتيا ، ككذلؾ دكف نقؿ السمعة كميا أك عينة منيا الي مكاف المشترم .

الرتب في السكؽ حيث ينفؽ المكردكف كالتجار عمى تكافر صفات معينة في رتب معينة مف كيتـ تحديد 

 سمعة معينة .



    التوصيف بالأداء 

تعتبر ىذه الطريقة ىي أمثؿ الطرؽ لكصؼ الجكدة  فبدلان مف كصؼ المادة أك السمعة بالعلامة التجارية 

تحدد ما تؤديو ىذه المادة أك السمعة ، كعادة يتـ  أك بالخكاص الطبيعية أك الكيميائية يتـ بيذه الطريقة

شراء قطع غيار السيارات كالآلات بمثؿ ىذه الطريقة حيث يتـ تحديد عمر زمني ليذه المكاد ككذلؾ في 

 شراء الأسلاؾ المستعممة في الحكاسيب كربط المنظكمات ، تتميز ىذه الطريقة بميزتيف ىما :

 عمى الأداء المناسب بشكؿ أدؽ . أ .    سيمة التحضير كيمكف الحصكؿ

 ب .  مكاصفات الأداء ليس صعبة الإعداد .

كلكف مف عيكبيا عدـ فحص الأشياء المشتراة ، كتستخدـ المنظمات الفندقية ىذه الطريقة في شراء 

 الأسماؾ كالمحكـ الطازجة .

     التوصيف بالعينات 

المكرديف ، كيتـ فحصيا كالتأكد مف مطابقتيا لما العينة ىي جزء مف الصنؼ تطمبو المنظمة الفندقية مف 

 تحتاجو المنظمة مف سمع كمكاد .

كتستخدـ ىذه الطريقة في الأصناؼ التي لا يمكف تكصيفيا بسيكلة ، مثؿ الألكاف كالأصباغ ، كتمجأ 

 المنظمات الفندقية الي ىذه الطريقة في الحالات الآتية :

 المكاصفات .في حالات يككف فييا صعكبات تحديد  -أ

 في حالات الشراء غير المتكرر . -ب

 في حالات عدـ قدرة المنظمة عمى كضع مكاصفات دقيقة لمشترياتيا . -ج 

 كلكف قد تكاجو بعض المنظمات الفندقية صعكبة في استخداـ ىذه الطريقة منيا :

 . عدـ مطابقة بعض المكاد مع العينات السابقة 



 ض العينات الزراعية ، حيث لا تتساكل دائمان ظركؼ الإنتاج نجد صعكبة عندما يتعمؽ الأمر ببع

 كالعينات المجيزة حسب المكاصفات المتفؽ عمييا .

      الجمع بين أكثر من طريقة لموصف 

في بعض الأحياف قد تمجأ بعض المنظمات الفندقية الي استعماؿ أكثر مف طريقة لمكصؼ مف الأكصاؼ 

 الجكدة المطمكبة .السابؽ ذكرىا لمكصكؿ الي دقة 

 *  مصادر الحصول عمى مواصفات الجودة :

المعايير الذاتية التي يضعيا المشترم لنفسو :المعايير التي تضعيا ىيئات خاصة مثؿ اتحاد 

 المستيمكيف أك ىيئات معينة تضع معايير لأعضائيا .

مف خامات كمنتجات  التكحيد القياسي :عبارة عف مكاصفات قياسية لجميع ما تعتمد عمىو الصناعات

 أجيزة .

المنظمات العالمية: تكضع المكاصفات بكاسطة منظمات عالمية مثؿ منظمة الصحة العالمية كمنظمة 

الأغذية كالزراعة كيساعد ذلؾ في تكفير مكاصفات تسمح بتحقيؽ إدارة الجكدة الكاممة ، كذلؾ كفؽ 

                                                        .(  50-51، ص 2013) حجازم ،   اشتراطات منظمات التجارة العالمية

 ما ىي الظروف التي تؤدي الي الانحراف عن مستوى الجودة :

 . عدـ كجكد الصنؼ المطمكب ،أك عدـ كجكده بمستكل الجكدة المطمكب 

 ¨ترم يريد حالان. قد يككف مكجكدان ،كلكف المكرد لا يستطيع تكريده إلا بعد فترة زمنية معينة ،كالمش 

  إذا قدـ أحد المكردكف عرضان عف صنؼ خلاؼ الصنؼ المطمكب كلكنو صالح لنفس الغرض

 كقد يككف فيو ميزات تفكؽ الصنؼ القديـ كما أف سعره أقؿ .

  ، إف تكفير مستكل جكدة مقبكؿ في الأصناؼ المشتراة ليس مف مسؤكلية إدارة المشتريات كحدىا

 كؿ العامميف ككؿ الإدارات في المنظمة بؿ إنيا مسؤكلية مشتركة ل



  بالنسبة لإدارة المشتريات سكاء كانت تضع المكاصفات أـ لا ،فإف مسؤكلية القائـ بالشراء لا

تنتيي بإصدار أكامر التكريد ،لأف الصنؼ المشترل يجب أف يكرد بالكمية المطمكبة كفي الكقت المطمكب 

ة المشتريات أف مكاصفات مستكل الجكدة المطمكب ىي ،كمستكل الجكدة المطمكب ،كمف مسؤكلية إدار 

 جزء مف كؿ اتفاؽ شراء يتـ بيف المنشأة كأحد مكردييا .

 الشراء بالسعر المناسب1-1

يعد الشراء بالسعر المناسب مف المسئكليات التي تقع عمى عاتؽ إدارة المشتريات كالتي تستطيع مف ’

خلالو تأميف متطمبات المنظمة الفندقية كبأقؿ الأسعار حيث يؤدم في النياية الي تخفيض كمفة 

الفندقية أك المناسب بأنو ىك أقؿ سعر يمكف أف تشترم بو المنظمة ويعرف السعر الأصناؼ المشتراة .

أقؿ كمفة تتحمميا بحيث تضمف تزكيدىا باحتياجات مف المكاد كالتجييزات المختمفة بالكميات المطمكبة 

كفي المكاعيد المحددة كبالمكاصفات المقررة ، كدكف تعرض عممياتيا لمتكقؼ كبالقدر الذم يضمف ليا 

  . (183، ص2013) العقيمي ، العبدلي ،  تحقيؽ ربح مناسب

 يضان ىك السعر الذم تستطيع المنظمة دفعو بحيث تككف جدكل النفع أكثر مف جدكل التكاليؼ كيعرؼ أ

 . (158، ص2007)مكسي، حسيف،

 . (56، ص2013)حجازم ، الذم يحقؽ مصمحة المشترم كالبائع   السعر العادل ىو

كتبدأ العممية بعد أف تحدد إدارة المشتريات طمبيات مختمفة كبمكاصفات محددة كبكميات معينة ، كمف ىنا 

تبدأ إدارة المشتريات بإجراء الاتصالات المختمفة لجمع العركض لغرض المفاضمة بيف الأسعار المكجكدة 

كعندما ، دمة مف قبؿ المكرديفالعركض المقفي سجلات المنظمة الفندقية كالأسعار السائدة في السكؽ مع 

تنتيي إدارة المشتريات في المنظمة الفندقية مف تحديد السعر المناسب فلابد ليا مف التعرؼ عمى شركط 

 الدفع ، لأف اختيار شرط دكف غيره قد يؤدم الي تغير في السعر كيصبح غير مناسب .



 الدفع قبل التسميم -1 شروط الدفع : 1-1

فع جزء مف الثمف قبؿ تسمـ الصنؼ ، كعادة ما يككف ىذا الشرط في حالة في ىذه الطريقة يتـ د

الأصناؼ التي تصنع خصيصان لممنظمة الفندقية ، كطبقان لمكاصفاتيا أك في حالة المشترم الذم لا يثؽ 

 بو البائع لعدـ انتظامو في الدفع .

 الدفع فوراً .1

يعطى المشترم طبقان ليذا الشرط ميمة قد تحدد بأياـ معينة مف استلاـ الأصناؼ المشتراة لكي يتمكف مف 

ذا لـ يسدد في بحر ىذه الأياـ سيتـ إلغاء الصفقة.  فحصيا كا 

 الدفع نقداً .1

 أقؿ.كعادةن ما يمنح البائع لممنظمة الفندقية المشتراة خصـ تعجيؿ الدفع لتشجيعو عمى الدفع خلاؿ مدة 

 الدفع بالأجل.1

إذا زادت الميمة التي يتفؽ فييا عمى دفع ثمف البضاعة بعد انتيائيا عمى شير أك أكثر جرل العرؼ 

التجارم عمى اشتراط أف يقدـ المشترم كمبيالة أك سند أك أم كثيقة أك مستند يضمف مف خلالو البائع 

 مستحقاتو .

 مصادر المعمومات عن الأسعار: 1-1

،  2007،  حسيف، مكسي)  عمى الأسعار لسمعة أك منتج معيف مف المصادر التالية : يمكف الحصكؿ

 . ( 159ص 

 قوائم الأسعار المنشورة. 1

يمكف اعتماد ىذا المصدر في شراء بعض المكاد القياسية سكاء عمى المستكل المحمي أك الخارجي . 

 كيقصد بالمكاد القياسية ىي المكاد المكتبية كالمفركشات .



 مندوبو مصادر الشراء. 1

 يعتبر المندكبكف أىـ مصادر الأسعار ، حيث أنيـ يمثمكف شركاتيـ كمؤسساتيـ .

 سجلات إدارة المشتريات. 1

ّـ بمكجبيا شراء الأصناؼ سابقان . كما تككف مفيدة في تحديد الأسعار  ىي مفيدة لمعرفة الأسعار التي ت

 مستقبلان .

 الموردينالاتصال المباشر بالمجيزين و . 1

تقكـ المنظمة الفندقية بالاتصاؿ بشكؿ مباشر مع المجيزيف كالمكرديف لمادة معينة لمعرفة الأسعار 

  .( 159ص 2007حسيف ، ،)مكسى كتستطيع المنظمة بيذه الطريقة اختيار أنسب العركض لمشراء 

 العوامل التي تقرر شراء سمعة معينة: 1-1

لمجكدة  أىمية كبيرة في تحديد السعر ، فكمما كانت الجكدة أعمى كاف السعر مرتفع   الجودة :. 1

 كبالعكس 

: تعتبر كمفة السمعة مف مصدرىا زائد  نسبة معينة كربح ، فكمما زادت سعر كمفة كمفة شراء السمعة . 1

المصدر الكحيد ليذه  الإنتاج زاد السعر ، كعادةن يطمب المجيز لمسمعة أك البضاعة ثمف مرتفع باعتباره

 السمعة أك البضاعة .

فكمما زادت الكمية المطمكبة زاد الخصـ ، إلا أنيـ يقارنكف بيف مبمغ الخصـ كما سكؼ  الكمية :. 1

تتحممو منظماتيـ مف تكاليؼ ، كمنيا كمفة المخزكف كالعكادـ كالتمؼ .فإذا كاف إجمالي ىذه التكمفة أقؿ 

ذا كاف العكس لا يتـ التعاقد .مف خصـ الكمية تتعاقد المنظمة   لتشترم كا 

ىناؾ سمع كمكاد لا يمكف إنتاجيا عمى مدار السنة كتعرؼ ىذه السمع بالسمع موسمية السمعة :. 1

المكسمية كقد تكف أسعارىا منخفضة في مكاسـ إنتاجيا كمرتفعة في مكاسـ أخرل ، كىذه السمعة المكسمية 

 . ( 160، ص  2007،  حسيف، مكسي) تؤثر تأثيران عمى تسعير ىذه السمعة 



 أنواع الخصومــــــــــــــات: 1-1

ىناؾ أنكاع مف الخصكمات التي  يمنحيا بعض المكرديف أك المجيزيف لإدارة المشتريات ، كتككف 

 (202-200، ص  2013) العقيمي ،العبدلي ، الخصكمات ليا الأثر الكاضح في اعتبار السعر المناسب أك عدمو

. 
 الخصم النقدي ) خصم تعجيل الدفع ( . 1

يعطى ىذا الخصـ نظير قياـ المنظمة الفندقية بدفع المشتريات خلاؿ فترة زمنية معينة كمحدده يتفؽ 

 عمييا الطرفاف .

 الخصم التجاري . 1

يرتبط ىذا الخصـ بالكسطاء في السكؽ ،كيمنح مصدر الشراء في أحياف كثيرة مثؿ ىذا الخصـ 

لممنظمات التي يتعامؿ معو أك لاجتذاب مشترم جديد ، كيختمؼ ىذا الخصـ مف كسيط لأخر ، كيختمؼ 

 . الخصـ باختلاؼ نسبة الخصـ كباختلاؼ التباينات في المكاد كالسمع الذم يقدميا  مصدر الشراء 

 خصم الكمية . 1

ىك الخصـ الذم يمنحو مصدر الشراء أك المكرد الي إدارة المشتريات مقابؿ كمية معينة سكاء كاف في 

المرة الكاحدة أك في عدة مرات ،كتستفيد المنظمة مف ىذا الخصـ لتقميؿ كمفة المكاد كالأصناؼ ، كيأخذ 

 نة مف صنؼ كاحد .ند شراء كمية معيأ ع خصـ الكمية أشكالان متعددة منيا :

 الشراء بمبمغ معيف خلاؿ فترة معينة .ب. 

 الشراء بمبمغ معيف كلعدد مف الأصناؼ مف نفس مصدر الشراء .ج . 

 الشراء في الوقــــــــت المناســــــب: .1-1

 يعتبر الكقت المناسب أحد الأىداؼ الرئيسية لإدارة المشتريات في المنظمة الفندقية حيث لا يككف الشراء

 كافيان بالجكدة المناسبة كالكمية المناسبة كالسعر المناسب ما لـ يكف مرتبط بالكقت  .



كمفيكـ الكقت المناسب ىك الحصكؿ عمى الأصناؼ في المكاعيد التي تتناسب مع احتياجات كحدات 

 (.58 ، ص  2013) الحجازم ، الأداء الفندقية 

كالجكدة المناسبة ، كبيف الكقت المناسب كالسعر المناسب كمف ىنا يتضح العلاقة بيف الكقت المناسب 

 مف ناحية ثانية .

 (.28،ص، 2013)عيسى،  أىمية الشراء بالوقت المناسب 1-11

 يؤثر تكقيت الشراء عمى عناصر مختمفة مف اختيار المكرد كالجكدة كالكمية    -

 الكقت لو علاقة بالتكمفة كالسعر   -

 ئية  في حاؿ عدـ التكريد بالكقت المتفؽ عمىوقد يككف ىناؾ شركط جزا   -

 يرجع اختيار الكقت المناسب الي كفاءة إدارة  المشتريات التي تحدد ظركؼ السكؽ كطبيعة السمعة   -

 المشتراه.

 الندرة النسبية لبعض السمع تزيد مف أىمية الكقت لضماف سير العمؿ  -

شاكؿ منيا الكقت المناسب بالكمية المناسبة فيمكف كيرتبط بتكفير الأصناؼ في الكقت المناسب ، عدة م

شراء الأصناؼ بالكميات القصكل مما يعتبر عدـ تكقؼ الأداء في المنظمة الفندقية ، كلكف ذلؾ يؤدم 

الي التضحية بمخزكف فندقي يساىـ في تجميد رأس ماؿ المنظمة كىناؾ مشكمة الجكدة المناسبة ، كىؿ 

 بمستكل أعمى أك أقؿ طالما ستكفر الأصناؼ في الكقت المناسب .  يمكف التضحية بيا كقبكؿ أصناؼ

أثران كبيران في تحديد الكقت المناسب لمشراء ،  إف عامؿ الطمب كالعرض كالعكامؿ المؤثرة فييما لو

مكانيات الشراء  إضافة الي عكامؿ الجكدة كالكمية كالسعر في عامؿ الكقت ، فالعكامؿ الداخمية لممنظمة كا 

 تأثير كبير عمى تحديد كاختيار الكقت المناسب .ليا 

 .(105ص ،2007)مكسي ، حسيف، ومن أىم العوامل المؤثرة في الشراء بالوقت المناسب 



 إمكانية المنظمة الفندقية لممكرد المالي ..1

 إمكانية المنظمة الفندقية لممخازف .. 2

 إمكانية المنظمة الفندقية لمنقؿ . . 3

 احتياج  المنظمة الفندقية لمسمعة لكي لا تتكقؼ عممية الإنتاج. . 4

 سياسات اختيار توقيت الشراء المناسب  1-11

 أولًا: سياسة الشراء الفوري )الشراء عند الحاجة(

كمف   ،يقصد بو إف المنظمة تقكـ بشراء ما تحتاجو مف سمع كمكاد لتغطية الحد الأدنى مف احتياجاتيا

 أىـ  الأسباب التي تدعك الي إتباع ىذه السياسة :

 إذا كاف الشراء يتـ في أسكاؽ تتميز بعدـ الاستقرار في الأسعار ، كتككف الأسعار متجية نحك اليبكط .*

 عندما تككف المنظمة بحاجة الي التقميؿ مف تكمفة التخزيف .*

 تحسينات عمى بضاعتيـ .عندما تعمـ المنظمة بأف المكرديف يقكمكف بإجراء *

 عندما تككف المنظمة بحاجة الي المزيد مف السيكلة النقدية في مكاجية نشاطاتيا .*

 مخاطر الشراء الفوري: 

 احتماؿ نفاذ المخزكف في حاؿ حدكث خمؿ في تكصيؿ الطمبات في الكقت المناسب  *

 عدـ الاستفادة مف خصـ الكمية عند الشراء بكميات كبيرة .*

 كد فرصة كافية لعممية الفحص كالاستلاـ .عدـ كج*

 ثانياً : الشراء المقدم 



ىك قياـ إدارة المشتريات بتكفير احتياجاتيا مف المكاد كالسمع بكميات تزيد عف احتياجاتيا الجارية   

  .( 221، ص 2013) العقيمى،العبدلي، للاحتفاظ بيا عمى أساس معدلات الاستيلاؾ العادية 

 إتباع ىذه السياسة : اليالأسباب التي تدعو 

 يسمح بالحصكؿ عمى خصـ الكمية . *

 يؤدل الي تكفير تكاليؼ النقؿ .*

 يجنب ندرة المكاد كتكقؼ الإنتاج .*

 مخاطر الشراء المقدم :

 ارتفاع كمفة التخزيف .*

 تغير الظركؼ الاقتصادية لمسكؽ مع احتماؿ ىبكط الأسعار .*

 الناتجة عف تمؼ كتقادـ المخزكف .زيادة المخاطر *

 ثالثاً : الجمع بين الشراء المقدم والشراء الفوري

تقكـ بعض المنظمات بإتباع أسمكب الجمع بيف السياستيف، فعندما تككف الأسعار متجية نحك الأعمى 

اسة فاف سياسة الشراء المقدـ ىي التي تستخدـ ، إما عندما تككف الأسعار متجية نحك اليبكط فاف سي

 .  ( 228، ص 2013) العقيمى،العبدلي ،الشراء الفكرم ىي التي تستخدـ

كمما سبؽ يتضح أىمية الكقت المناسب التي يجب أف تصؿ فيو السمعة الي مخازف المنظمة كتككف    

 جاىزة للاستخداـ كالاستعماؿ ، لأف عدـ التقييد بالكقت المناسب يؤدم الي مشاكؿ كخسائر منيا :

الأصناؼ كالسمع في الكقت المناسب يؤدم الي عدـ تحقيؽ أىداؼ المنظمة كىناؾ احتماؿ عدـ تكفر .1

أف تمجأ المنظمة الي الشراء بأقؿ جكدة ككمية كأعمى سعر عندما لا تتكفر المكاد كالسمع في الكقت 

 المحدد .



 إرباؾ الإنتاج كربما قد يؤدم الي تأخيره .. 2

 منظمة أخرل ، كىذا يؤثر سمبان عمى سمعة المنظمة. قد يمجأ الزبائف الي التعامؿ مع . 3

 الشراء في المكان المناسب 1-11

بعد الانتياء مف العمميات السابقة مف اختيار جكدة مناسبة كسعر مناسب ككمية مناسبة في الكقت 

تـ في المناسب يتـ اختيار المكاف الذم سكؼ تستمـ فيو إدارة المشتريات السمعة التي تـ شرائيا ، حيث ت

 الأسكاؽ عمى ما يسمى بشركط التسميـ ، كالتي مف خلاليا تتحدد مسؤكلية كؿ مف البائع كالمشترم .

 شروط التسميم المحمية 

 حيث يتفؽ البائع كالمشترم لمشركط المناسبة كفقان لإمكانات كؿ منيا ، كفيما يمي إيضاح ليذه الشركط .

 التسميم محل البائع. 1

 حيث تستمـ إدارة المشتريات الأصناؼ داخؿ محؿ البائع كتتحمؿ مصركفات الشحف كالنقؿ 

 التسميم محل المشتري .1

 حيث تستمـ إدارة المشركعات الأصناؼ التي تعاقدت عمييا داخؿ مخازنيا .

 شروط التسميم الدولية 

خارجية ، كخاصة بعد سرياف عمى إدارة المشتريات أف تككف عمى دراية في التعامؿ مع المشتريات ال 

) :، كالتي تضبط فييا شركط التسميـ الدكلية كمف أىـ شركطيا ما يميـ1995اتفاقية التجارة العالمية سنة 

 . ( 60، ص  2013الحجازم ، 



يتعيد المصدر ) البائع ( بتسميـ الأصناؼ الي إدارة المشتريات أك المنظمة الفندقية  محل المصدر :أ. 

 في المنظمة ، كتتكلى المنظمة المشترية كافة مصركفات النقؿ الي مخازنيا .

يمتزـ المصدر ) البائع ( بتسميـ الأصناؼ التي قامت المنظمة الفندقية بشرائيا في  تسميم الناقل :ب. 

ؿ ) سكة حديد _ جكم _ برم ( كبعد ذلؾ تتكلى المنظمة الفندقية كافة مصركفات النقؿ الي مخازف الناق

 مخازنيا .

: يسمػػػـ المصػػػدر ) البائػػػع ( الأصنػػاؼ لممنظمة الفندقية المشترية عمى ) التسميم عمى ظير الناقمة ج. 

 ناؼ الي المخازف .ظير الناقمة ( سفينة مثلان ثـ تبدأ مسئكلية المستكرد تكصيؿ الأص

يتعيد المصدر ) البائع ( بتسميـ الأصناؼ المشتراة لممنظمة الفندقية  التسميم في ميناء الوصول :د. 

 للأصناؼ في ميناء الكصكؿ .

: يتحمؿ المصدر ) البائع ( كافة المصركفات كالنفقات مف محمو حتى يتـ التسميم محل المشتري 

 منظمة الفندقية .تكصيميا الي المكاف الذم تحدده ال

 مفيوم مصادر الشراء المناسبة 1-11

تعتمد المنظمة عمى كحدة المشتريات في سرعة تمبية كافة احتياجاتيا كبالمكاصفات التي تتناسب  

 احتياجاتيا كحاجات زبائنيا. 

ف الاختيار الأمثؿ كالأنسب لمصادر الشراء لو مميزات عديدة منيا :  كا 

 الكمية المطمكبة مف قبؿ المنظمة بسبب زيادة الطمب عمى السمع .زيادة الطمب مف  -:أولًا 

 قد تضطر المنظمة لتقميؿ تمؾ الكمية نتيجة قمة طمب السمعة . -ثانياً :

فإذا لـ يتـ اختيار مصدر شراء مناسب كذك علاقة جيدة مع ىذه المصادر فلا يمكف لممنظمة  -ثالثاً :

  (  171) مكسي ،  حسيف ،  مرجع سبؽ ، ص. أف تقمؿ أك تزيد مف الكمية المطمكبة 



ليذا الغرض تسعى إدارة المشتريات الي البحث عف مصادر شراء مناسبة يمكنيا أف تمبى حاجات 

 المنظمة مف المستمزمات .

 تمييد لعممية اختيار مصدر الشراء 

صكؿ عمى إف عممية الشراء كالبيع عمميتاف تكمؿ احدىما الأخرل . فبقدر حرص المنظمة عمى الح

مصدر شراء مناسب . فاف البائع يحرص في الحصكؿ عمى الأسكاؽ المستمرة ليتعامؿ معيا. فاذا تغير 

 مصدر الشراء  يحمؿ تفسريف كىما :

 المنظمة لـ تختار مصدر شراء مناسب بالدقة كالعناية الكافيتيف . -الأول :

 ىذه المنظمة لا ترحب بمصادر الشراء المتعامؿ معيا. -الثاني :

لأنو مف الضركرم إف لا يككف ىذا عمى حساب الكمية المطمكبة كالنكعية المختارة كالسعر الذم تستطيع 

 المنظمة أف تدفعو .

 مراحل اختيار مصدر شراء مناسب 1-11

 اد شراؤىا.مرحمة المسح العاـ لكؿ مصدر يمكف الحصكؿ منو عمى المكاد المر  -

مرحمة جمع المعمكمات كالبيانات عف مصادر الشراء التي يمكف مف خلاليا الحصكؿ عمى تمؾ  -

 مرحمة التفاكض مع مصادر الشراء المرتقبة كاختيار المصدر الأنسب كالأكثر ملائمة . -المعمكمات .

مكف لممنظمة أف مرحمة التجربة كالخبرة في التعامؿ مع مصدر الشراء . نتيجة ىذه التجربة ي -

  .تستمر أك تعيد النظر مع ىذا المصدر

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( مراحل اختيار مصادر الشراء المناسبة1) الشكل رقم

 (.173، ص   2007مكسي ، حسيف ،  المصدر)

 كيفية الحصول عمى مصادر الشراء المناسبة : 1-11

تتكفر العديد مف المصادر التي يمكف لإدارة المشتريات الحصكؿ عمى مكرديف محتمميف لكؿ سمعة أك 

 (.84-81،ص2004)عبدالنبي ، حجازل، خدمة  كأكثر ىذه المصادر انتشاران ىي:

 كتالوجات التي يصدرىا الموردون.. 1

ىي عبارة عف  كتيبات تصدرىا المنظمة المكردة لتعطي فكرة عمى الخامات كالمستمزمات التي تعمؿ فييا 

. 

 

 مرحمة التفاكض كالاختيار

 

 مرحمة المسح العاـ

 إدارة المشتريات

 تعدية   مرتدة

 

 مرحمة جمع المعمكمات
 تعدية

 

 تعدية مرحمة الخبرة كالتجربة

 تعدية   مرتدة

 مرتدة
 مرتدة



 الدليل التجاري ) السجل التجاري (. 1

المنظمة بإنتاجيا ، كيصمح يصدر عف ىيئات متخصصة كيتضمف معمكمات عف أصناؼ تقكـ ىذه 

 الدليؿ التجارم لإعداد قكائـ لممكرديف في السكؽ .

 الصحف الاقتصادية. 1

ىي الصحؼ كالمجلات التي تقكـ بنشرىا ىيئات متخصصة تحتكم عمى الصناعات المختمفة لبعض 

 المنظمات .

 المعارض  المحمية والأجنبية . 1

كقد تككف عناصر محمية كأجنبية كيتـ مف خلاؿ ىذه ىي المكاف الذم يتـ فيو عرض المنتجات ، 

 المعارض التعرؼ عمى الأصناؼ المعركضة .

 القنصميات التجارية في السفارات الأجنبية لممصدرين الدوليين. 1

حيث تقكـ كؿ دكلة بتزكيد سفارتيا بممحؽ تجارم يزكدىا بالكثير مف المعمكمات كالنشاطات الدكلية مف 

 . الناحية الاقتصادية

 الإعلانات . 1

  .عف  المكرديف تمعمكماالإعلاـ مصدر ميـ لإدارة المشتريات في الحصكؿ عف  كسائؿتمثؿ 

 مندوبي البيع . 1 

المنظمات بيدؼ تسكيؽ منتجاتيـ مصدر ميـ  اليتعتبر الزيارات التي يقكـ بيا مندكبي المكرديف 

 ف بإنتاجيا .دك لممعمكمات عف السمع التي يقكـ المكر 

 إدارة المشتريات في المنظمات الأخرى . 1

تستطيع إدارة المشتريات في المنظمة مف التنسيؽ كتبادؿ المعمكمات المتعمقة بالمكرديف في المنظمات 

 الأخرل عف طريؽ السجلات المكجكدة لدييـ .



 الزيارات الشخصية لمموردين. 1

 مكاناتيـ في تمبية احتياجات المنظمة يمكف لإدارة المشتريات زيارة المكرديف كتككيف رأل عنيـ كعف إ

 مقاييس اختيار مصادر الشراء المناسب  1-11

المحصمة  اليتستخدـ إدارة المشتريات في المنظمة مقاييس محددة لتقييـ مصادر الشراء لكي تصؿ 

مكانيات تمؾ المصادر في الكفاء بعقكدىـ  في اختيار مصدر شراء مناسب ك النيائية كىي معرفة قدرات كا 

 نكعيف: اليىذه المقاييس  ـمعو. كنتقسلمتعامؿ 

 أولًا : المقاييس النوعية 

 كتتـ ذلؾ كفؽ التالي :

 مدى استخدامو لمتكنولوجيا الحديثة.1

تيتـ إدارة المشتريات في المنظمة الفندقية اىتمامان كبيرا بنكع التكنكلكجيا المستعممة مف قبؿ مصادر 

 .الشراء 

الكفاء بعيكده بتكفير الأصناؼ  ليتمكف مف فالمصدر الذم يمتمؾ تكنكلكجيا حديثة كبطرؽ إنتاجية متطكرة

في الكقت المناسب كبأسعار متخصصة ككذلؾ في حاؿ طمبت المنظمة طمبيو أكثر مف الكمية المطمكبة 

 نتيجة زيادة عمى طمبيا .

 موقع مصادر الشراء.1

مف المنظمة مف المقاييس التي يمكف اعتمادىا فكمما كاف مصدر الشراء  يعتبر قرب كبعد مصادر الشراء

 قريب يككف ذا قدرة عالية في التسميـ في الكقت المناسب خلافا لمبعيد .

ككمما كاف مصدر الشراء قريب مف المنظمة يساعد في تبادؿ الآراء كالخبرات بشكؿ مستمر كىذا يؤدم 

 مع المنظمة المشتراة . التي تقديـ خدمات ذات منفعة متبادلة



 القابمية المالية1

تعتبر القابمية المالية مقياس ميـ في التقييـ ، فأسعار مصدر الشراء كما يقدمو مف خصكمات كمية 

لشراء بالأجؿ عندما لا تتكفر لممنظمة قدرة مالية عمى ايساعد  ةلي لممنظماكنقدية ككذلؾ حجـ المكرد الم

 مناسبة .

 ةالعلاقات الإنساني.1

عنى بالعلاقات الإنسانية ىي علاقة الإدارة بالعامميف ، فانتظاـ الدكاـ كاستمرارية العممية الشرائية ي

المنظمة التي تنكل الشراء لابد ليا مف فيـ العلاقات الإنسانية حتى لا تتعطؿ خدماتيا نتيجة ف

 لدل مصادر الشراء . الاعتصاماتالاضطرابات ك 

 الخدمات.1

كيمكف إجماؿ  يمكف أف تعكس مستكل كأىمية الخدمات التي يقدميا مصدر الشراء،سجلات المنظمة 

 .( 179:178ص ، 2007) مكسي ، حسيف ، يقدميا مصدر الشراء التي الخدمات 

 النزاىة المتفؽ عمييا لتجييز البضاعة كمان كنكعان.. 1

 تقديـ المساعدة المالية كالإدارية كالفنية .. 2

 .اىتمامو بالملاحظات التي تبدييا المنظمة المشترية لمبضاعة . 3

 .(67-66، ص  2011) شريؼ ،  ثانياُ : المقاييس الكمية

 مستكل الجكدة التي يتـ تكريدىا. .1

 عرض مناسب لإمكانية المنظمة المالية. . 2

 .ايميالالتزاـ بكقت التسميـ المحدد كالمتفؽ ع. 3

 



 العوامل المؤثرة في اختيار مصادر الشراء 1-11

 عدد مرات الشراء . 1

كالصنؼ  ،صنفيف: الأكؿ سمع كمكاد يمكف شراؤىا بكميات كبيرة كبفترات متباعدة الييمكف تصنيفيا  

 الثاني سمع كمكاد تشترم بكميات صغيرة كبفترات متقاربة .

عالية ككبيرة ،كلديو مخازف كافية لتخزيف  فالصنؼ الأكؿ  يتطمب اختيار مصدر شراء ذم قدرة إنتاجية

تمؾ البضاعة . أما الصنؼ الثاني فيك يتطمب اختيار مصدر شراء عمى نطاؽ محدكد كلتزـ بتسمية 

 البضاعة في مكعدىا المحدد .

 أوقات الشراء . 1

يف في مكرد ةك شيريان أك سنكيان، حيث يتـ شراؤىا في كقتيا مف عدأبعض المكاد يتـ شراؤىا مكسميان 

صعكبة  يؤدل يف قامكا بتخزينيا مما لذنفس مكسميا، أكفي غير مكسميا يطمب شراؤىا مف المكرديف ا

 .في غير مكاسميا  عميياالحصكؿ 

                                                                           الكمية المتوقع شراؤىا . 1

حيث إف لمكمية المراد شراؤىا  دكر ىاـ في اختيار مصدر شراء مناسب ، فالكمية الكبيرة تتطمب اختيار 

ك قدرة عالية ككبيرة قادرة عمى تكريد ىذه الكميات ضمف الشركط كالمكاعيد المتعاقد عمييا ذمصدر شرار 

 ، حيث أف الكميات الكبيرة تدفع عدد كبير مف المكرديف لمتعامؿ معيا .

 عدد نوعية مصادر الشراء . 1

بعض المكاد كالسمع يتـ إنتاجيا كتكريدىا مف قبؿ عدد كبير مف المكرديف ، كالبعض الأخر تكجد عند 

 ستطيع تكفيرىا أم مكرد .ي القمة مف المكرديف لككنيا تحمؿ مكاصفات  خاصة لا

 طبيعة السمعة والمادة الخام . 1



فكمما كانت طبيعة السمعة أك المادة الخاـ خاصة كمما قؿ عدد المكرديف الذيف يقكمكف بإنتاجيا كبالعكس 

 . 

 سمات ومواصفات مصادر الشراء المثمى 1-11

مف ىذا  عمييايقصد بالمكاصفات كالمؤىلات ىي مجمكعة مف الأمكر التي تريد المنظمة الحصكؿ 

تجعمو قادراُ عمى تحقيؽ رغبة المنظمة مف عممية الشراء كخاصة فيما يتعمؽ بعناصر  حيث رالمصد

                                                           . ( 285ص ،2013العبدلى،،) العقيمى    :كمف أىميا الجكدة كالكمية كالسعر المناسب

 مراقبة جكدة بضاعتو. دجيك  السمعة التجارية الطيبة لممصدر كتركيزه عمى. 1

 السمعة المالية كىى ميمة جدان بحيث لا يتردد ىذا المصدر في تقديـ المساعدة المالية عند الحاجة.. 2

 المكرد الجيد ىك الذم يسعى عمى مصمحتو كمصمحة المنظمة التي يتعامؿ معيا.. 3

 تفؽ عمييا كفي مكاعيدىا.الطاقة الإنتاجية العالية كقدرتو عمى تمبية المكاد كالسمع الم. 4

 ـ استخداـ الغش كالسرقة.دالأمانة كالصدؽ كالعدؿ كع. 5

تباع كؿ ما ىك جديد في تطكير كتنظيـ السمع. 6  .التطكر في السياسات كتنظيـ البحكث كا 
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 مقدمة في طرق الشراء   1-1

الأصناؼ التي تضمف استمرارية عمميا، كلما كانت ىناؾ  اليتحتاج المنظمة ميما كاف حجميا 

طرؽ شرائية متعددة ) سيتـ عرضيا ( تكفر مجمكعة مف القكاعد التنمية التي تميد المسارات لمكصكؿ 

 الطرؽ الشرائية بالطرؽ المثمى . الي

يجاد القكاعد اللازمة  كلكؿ منظمة أف تختار ما يناسب ظركفيا، ي صكب أىداؼ الأداء الشرائ لإطلاؽكا 

 المنظمة .

 :أىم طرق الشراء  1-1

        أولًا: شراء المنافسة       

كيعرؼ أيضان بالشراء في السكؽ المفتكحة ، شراء التسعير ، شراء في سكؽ الأسعار تستمزـ ىذه الطريقة 

مى حتياج لبضاعة ما كيتـ أخذ عركض مف المجيزيف لشراء ىذه البضاعة ، كعالاالانتظار حتى يتـ 

 الأغمب أكثر مشتريات الأطعمة في الفنادؽ تتـ عف طريؽ شراء المنافسة .

بالياتؼ أك مف الشخص المسئكؿ عف البيع أك مف خلاؿ  تعطىتحت طريقة شراء المنافسة فإف الأسعار 

الرسائؿ المرسمة مف قبؿ المكرديف لغرض تحديد مستكيات الجكدة كالأسعار أيضان . كيتـ تسجيؿ الأسعار 

 عمى استمارة الفندؽ كتسمى قائمة أك استمارة الأسعار . كما ىي مكضحة أدناه

 

 

 

 

 

  



 ( استمارة الأسعار1رقم ) جدول                               

 Dateالتاريخ 
 الموردين

Suppliers 

 الكميات المطموبة
Quantity 
Required 

 الأصناف
Item 

A.C.B 
12.2 

K.S.M 
35.2 

Q.SzzK 
28.2 

S.R.S 
30.2 

M.S.O 
2.10 

25 Kg 
Cheese 

American 
      Bel Paese 

4.25  4.30 4.20  2 Camembert 
 20.2 15.2 2.22 22.2 10 Kg Cheddar , Mild 
      Cheddar , Medium 

2.60 2.55  2.50 2.50 5 Kg Cheddar , Strong 
      Cottage 

 (96،ص  2013المصدر: )تكفيؽ 

الشخص  اليالنسخة الأكلى مف الاستمارة تبقى مع قسـ أك المسئكؿ عف الشراء كالنسخة الثانية ترسؿ 

المسئكؿ عف الاستلاـ ليتـ مطابقة الأسعار مع إيصالات التسميـ كبصكرة اعتيادية فإف الشراء في الفنادؽ 

الصغيرة يتـ بيذه الطريقة كيتـ الشراء مف المكرد الذم يعطي سعر أفضؿ . أما في حالة الشراء بكميات 

بصكرة معتدلة كمقبكلة طالما تفيـ إدارة  كبيرة فإف ىذه الطريقة لا تعتبر مناسبة ، كتعمؿ طريقة الشراء

قؿ لا يمتزـ أبما المكرد الذم يقدـ أسعار ر المشتريات إف كؿ المكرديف ليس لدييـ خدمات متساكية ك 

،طريقة شراء المنافسة ليست مرغكبة مف قبؿ المكرديف الذيف تككف خدماتيـ المحدد  بالتسميـ في الكقت

 أفضؿ . 

 .( 295ص ،2013) العقيمى ، العبدلى ،   ة :سمبيات طريقة شراء المنافس
 يككف المشترم مقيد بالبضاعة المتكفرة بالسكؽ .. 1

بسبب أف إجراءات الشراء تتـ بصكرة دائمة لممشتريات اليكمية فإنيا لا تسمح لممشترم في التفاكض . 2

 أك الاستفادة مف فائدة تكفر البضاعة في مكسميا .



إذا كاف المشترم لا يعرؼ كثيران عف السكؽ فإنو ممكف أف يشترم بضاعة في غير مكسميا كتككف .3

                     أسعارىا أعمى .                                     

 ثانياً : الشراء عن طريق الممارسة .

كيتـ مف خلاؿ لجاف الشراء التي تتصؿ مع مصادر الشراء مباشرة كتقكـ بالتفاكض معيـ كمناقشتيـ 

فيما تحتاجو مف مكاد كمستمزمات ثـ تقكـ مصادر الشراء بتقديـ عركض ثـ تقكـ المجاف المككنة مف إدارة 

خدـ أسمكب الممارسة المشتريات كالإدارة المالية بمناقشة تمؾ العركض كاختيار أفضؿ عرض مقدـ .كيست

   . 74 )، ص  2011) شريؼ ، :  الحالات الاتية في 

 تبعان لطبيعة المكاد المطمكبة التي قد تحتاج الاتصاؿ المباشر بالمكرد ..1

 حسب كمية المكاد المطمكبة عندما تككف قميمة .. 2

 عندما يككف مجاؿ المنافسة محدكد كعدد المكرديف قميؿ .. 3

 المؤسسات التابعة لمدكلة أك القطاع العاـ . عند الشراء مف. 4

 في حالة المكاد التكميمية مثؿ قطع الغيار لآلات سبؽ شراؤىا .. 5

              عند الحاجة المفاجئة كالاضطرارية لممكاد الخاـ .. 6

 ثالثاً : المناقصات . 

كيقصد بيا عرض أك عطاء يتقدـ بو المكرد يكضح فيو استعداده لتكريد المكاد المطمكبة 
طرح المنشأة لما  عمىبمكاصفات كأسعار محددة خلاؿ فترة زمنية معينة كيككف ذلؾ بناء 
 الاطلاعالمكرديف  عمىيسمى بدعكة عطاء تكضح فييا ما تريده مف مكاد كمكاصفاتيا ك 

لممناقصة ليمبي حاجة المنشأة مف  ـالكفاءة كالقدرة كالإمكانيات يتقدكمف يجد في نفسو  عمييا
 المكاد الخاـ كالمستمزمات . كتقكـ لجنة العطاءات أك إدارة المشتريات بالنظر في تمؾ 



تناسب احتياجات  عركضالعطاءات لاختيار المكرديف المناسبيف الذيف تقدمكا بأفضؿ 
 المنشأة .

 أنواع المناقصات

 المناقصة المحددة : -1

تتكافر فييـ الشركط الفنية  فيككف الاشتراؾ في المناقصة مقتصر عمى عدد محدد مف المكرديف الذي

 كالمالية كيتـ الاتصاؿ بيـ مباشرة دكف الحاجة لنشر في كسائؿ الإعلاـ .

 المناقصة المحمية : -2

ّـَ الشراء في مصر يعتمد ىذا النكع عمى المكرديف المحمييف الذيف يحممكف سجلان  تجاريان ، فمثلان إذا ت

 فيقتصر الشراء عمى المكرديف المصرييف فقط كيتـ استخداـ ىذا النكع مف المناقصات في الآتي :

 عندما تككف الكميات المطمكبة قميمة .

 بغرض حماية الصناعة المحمية .

 تشجيع المكرديف المحمييف .

 بيدؼ الحصكؿ عمى أقؿ الأسعار .

 (.42،ص2012)عيسي،تكافر المكاد المطمكبة محميان بمكاصفات كجكدة مناسبة في حالة 

 المناقصة العامة : -3

تتيح تمؾ المناقصات فرصة اختيار المكرد المناسب الذم يتقدـ بعطاء يتضمف أرخص الأسعار حيث أنيا 

تيدؼ في الأساس لمكفر المالي حيث تعطي الفرصة لممنشأة اختيار المكرد المناسب الذم يكفر ليا 



متقدميف لممناقصة حيث احتياجاتيا مف المكاد كالسمع المطمكبة بأقؿ الأسعار مقارنة بالمكرديف الآخريف ال

أف مجاؿ الشراء فييا غير محدد بعدد معيف مف المكرديف كىي عادة تستخدـ في السمع أك المكاد التي 

ل عدد كبير مف المكرديف سكاء محمييف أك خارجييف كيككف الاختيار ذتككف مكاصفاتيا نمطية كمتكافرة ل

 عمى أساس الأرخص سعران .

 رىا في المناقصة العامة الشروط الأساسية الواجب تواف

 أف يتـ تحديد مدة سرياف المناقصة ..1

 .أف يتـ تكقيع مقدـ العطاء عمى أم تعديؿ أك شطب أك إضافة عمى تفصيلات العطاء.2

 أف يتـ تحديد مكاف ككقت تسميـ المكاد الخاـ أك السمع ..3

يتـ تسديد ك أف يتـ تكقيع مقدـ العطاء عمى جميع المستندات كجداكؿ الأسعار الخاصة بالعطاءات .4

 التأمينات المالية المطمكبة إذا اشترط ذلؾ .

 أف يتـ تحديد بمد المنشأ لممكاد ، كخاصة إذا كانت المكاد مستكردة ..5

 105، ص  2007،  حسيف،مكسي) ءالعطامف قبؿ مقدـ  عميياأف يتـ تقديـ المناقصة بظرؼ مختكـ كمكقع .6

) . 

 .  75-77 )، ص   2011شريؼ ،  ( :مراحل المناقصة العامة

كضع مكاصفات السمع مف حيث المكاصفات الشكمية كالتركيب الداخمي ليا كيراعي عند كضع  1 -

 المكاصفات الخاصة بالسمع الآتي :

 مناسبة تمؾ المكاصفات لطريقة الإنتاج المتبعة .أ. 



 مطابقة المكاصفات لممكاصفات القياسية .ب. 

 تحديد مكاصفات العبكة إذا كانت المكاد أك السمع تعبأ في عبكات . ج.

 عدـ الإشارة التي علامة تجارية معينة لمسمع مما يعني التزاـ الحيادية عند عرض المناقصة .د. 

ترة الزمنية لتقديـ أك تسميـ المكاد كضع الشركط التي تنظـ كتحدد العلاقة بيف الطرفيف كتتعمؽ بالف -2

ككذلؾ شركط الغرامة في حالة التأخير في التسميـ ، كشركط الدفع لمسمع كالمكاد المشتراة كيتـ كضعيا في 

 كراسة الشركط التي ترفؽ مع دعكة العطاء .

ذلؾ الإشعار كالإعلاف عف المناقصة في كسائؿ الإعلاف العامة كالصحؼ كالإذاعة كالتمفزيكف ك  -3

 حتى يطمع عمييا أكبر عدد مف المكرديف .

استلاـ العركض بعد تعرؼ المكرديف عمى مكاصفات المكاد المطمكبة يتقدـ كؿ منيـ بعطائو في  -4

 مظاريؼ مغمقة يتـ كضعيا في صندكؽ مقفكؿ .

 فتح المظاريؼ بعد انتياء المكعد المحدد لتقديـ المناقصة . -5

البث في العطاءات ميمتيا فتح المظاريؼ في  لجنةخلاؿ لجنة تسمى البث في العطاءات كذلؾ مف  -6

كقت محدد كمعمكـ لجميع المكرديف كذلؾ لتسجيميا كالمقارنة بينيا لاختيار أنسب عطاء لكي تقرر أم 

 مكرد تختار كأنسب عطاء مقدـ لاعتماده مف قبؿ إدارة المنشأة .

 ؿ إجراء الشراء .مرحمة التنفيذ كىك إصدار أمر التكريد كاستكما -7

 .عدـ رسكا العطاء عمى أم مف المكرديف المتقدميف ، كذلؾ لعدة أساليب ك مرحمة الإلغاء  -8

 عدـ تقيد المكرديف بالشركط أك المكاصفات المطمكبة .أ. 

 الأسعار المتقدـ بيا المكرديف . ارتفاعب. 

 قمة عدد المكرديف . ج.

        المناقصة .كفي ىذه الحالة يتـ الإعلاف مرة أخرل عف 



 رابعاً : الشراء بالأمر المباشر 

يقصد بو الاتصاؿ مباشرة مع مصدر الشراء كبدكف مناقصة ، كيعتبر ابسط طرؽ الشراء حيث يقكـ 

مندكب المنظمة بشراء الاحتياجات بشكؿ مباشر مف الأسكاؽ ، كتعتبر مف أفضؿ الطرؽ إذا تكفرت 

مف  كثرلا إف ىػػذه الطريقة تتبع في المنظمات الصغيرة أإكالصدؽ كالمعرفة بمكاد الشراء ،   الأمانة 

 كتستخدـ ىذه الطريقة في الحالات الآتية : ،المنظمات الكبيرة 

 تكقؼ العمؿ مثلان . اليحد الخطر بحيث يؤدل عدـ تكفرىا  اليالمكاد كالمعدات التي كصؿ رصيدىا .1

 الجديدة لغرض اختبارىا أك تجربتيا .المكاد كالمعدات .2

 احتكار المكاد الخاـ لبائع كاحد فيتـ الشراء منو مباشرة ..3

 عندما يتـ الشراء مف المؤسسات الحككمية كبأسعار محددة ..4

 ل مكرديفذبأسعار أقؿ ل تككفصعكبة الحصكؿ عمى بضائع متخصصة ممكف أف  إلىكىذا يؤدم 

 آخريف 

 (. 109، ص2013)تكفيؽ، والخضروات (  البقالةخامساً: الشراء من المزارعين ) محلات 

( كتعتبر ىذه الأسكاؽ  public Marketsكيطمؽ بعض الحالات عمى سكؽ المزارعيف بالأسكاؽ العامة ) 

يـ مصدر رئيسي لشراء الأطعمة الطازجة ،كىذه الطريقة لا تستعمؿ مف قبؿ الفنادؽ الكبيرة لأف شرائ

يككف بكميات كبيرة . كىذه الأسكاؽ تكفر فكاكو كخضركات طازجة ككذلؾ الأسماؾ ، البيض ، المحكـ 

كمنتجات الأجباف ، كفي كثير مف الدكؿ تككف أسعار ىذه الأسكاؽ أقؿ مف الأسكاؽ الأخرل كالذم يقكـ 

فر مثؿ ىذه الأسكاؽ بعممية الشراء يجب أف تككف لديو خبره في الأسعار كالجكدة . كفي حالة عدـ تك 

الكبيرة كخاصة للأطعمة كبعض التجييزات ، كمف إيجابيات ىذه  البقالةفممكف الشراء عف طريؽ محلات 

الطريقة أف مكقع ىذه المحلات يككف بالقرب مف الفنادؽ كالأسعار تككف محددة كتفتح ىذه المحلات 

ئمان أغمب البضاعة التي تحتاجيا ساعة كىي تكفر دا 24سبعة أياـ في الأسبكع كالبعض منيا يفتح 



مفنادؽ الصغيرة كمؼ التخزيف لالفنادؽ الصغيرة كالتي يتـ شرائيا بطريقة يكمية كمستمرة تكفر ىذه الطريقة 

كمخاطرة التقادـ كتمؼ بعض الأغذية كتكفر ليـ طريقة أفضؿ لمسيطرة عمى الأسعار كفي بعض الأحياف 

ت الأخرل كتكفر عممية النقؿ مجانان التي مخازف الفندؽ ، تككف أسعار ىذه المحلات أرخص مف المحلا

مشاكؿ كثيرة حمكؿ لمف إيجابيات ىذه الطريقة يجب الدفع مقدمان أك في كقت الشراء كىذا يكفر لمفندؽ 

 المكرد في الكقت المحدد ليا لنقص في السيكلة أك لأسباب أخرل . اليمثؿ الفشؿ في دفع المبالغ 

في شراء ىذه ك مف سمبيات ىذه الطريقة غالبان ما يككف النقؿ عمى حساب الفندؽ كتستغرؽ كقت طكيؿ 

الحالات دائمان يشارؾ الطاىي أك الطاىي التنفيذم في عمميات الشراء ، أما في الفنادؽ الكبيرة لا تتبع 

لكبيرة في حالة رغبة إدارة ىذه الطريقة إلا في الحالات الطارئة ، كقد تتبع ىذه الطريقة في الفنادؽ ا

  .الفندؽ في تكفير بعض الطعاـ الطازج صباحان مثؿ البيض أك بعض الأجباف أك الألباف أك المحكـ 

  .( 112-114، ص  2013) تكفيؽ ،  سادساً : الشراء عن طريق المفاوضات

كالشركط الأخرل مف خلاؿ يتـ الشراء بكاسطة ىذه الطريقة عندما يتفؽ البائع مع المشترم عمى السعر 

المفاكضات التي جرت بينيما ، كيأمؿ المشترم في الحصكؿ عمى أسعار أقؿ أك خدمات أكثر مف خلاؿ 

 التفاكض كالتي لا يستطيع الحصكؿ عمييا عف طرؽ أخرل ، كتتـ ىذه الطريقة في الفنادؽ الكبيرة .

مف الثقافة كالمعرفة في ىذه الطريقة  الذيف يجركف عممية المفاكضات يجب أف يككنكا عمى مستكل معيف

 أفضؿ حالات لمشراء عف طريؽ التفاكض :  الي.يجب إتباع ىذه الخطكات لمكصكؿ 

يجب جمع المعمكمات الأكلية حكؿ احتياجات الفندؽ كنقاط ضعؼ كقكة قسـ المشتريات ككذلؾ نقاط 

 ضعؼ كقكة المكرديف المعنييف .

 الاستطاعة في الحصكؿ عمى أجكبة ىذه الأسئمة .يجب دراسة المعمكمات بعناية لغرض 

 في أم كقت يتـ احتياج البضاعة ؟-

 كـ مف الكقت الذم يخصص لعممية المفاكضات ؟-



 ما مدل معرفتيـ بتنفيذ البائع كالتزامو بمكاعيد التسميـ ؟-

 ما مدل حاجة البائع لمبيع ؟-

 في أم كقت قريب ممكف أف تسمـ البضاعة ؟-

 عف البائع كاستراتيجياتو كمدل تعاكنو مع الفندؽ أك مع الفنادؽ أك المؤسسات الأخرل .معمكمات كاممة 

  إعداد خطة متكاممة لمتفاكض :  كمعرفة الأجكبة لمخطكة الثانية تعتبر التكجو الصحيح لإدارة

يحدد البائع كيجب أف  كاستراتيجيةالمفاكضات كيجب أف تتضمف ىذه الخطة مكارد المشترل كمكارد البائع 

 الشخص المسئكؿ الذم يقرر عمى المكافقة عمى الشركط التي يتـ التكصؿ إلييا أثناء التفاكض .

  المفاكضات أساسان ىك مكضكع اختيار  كاستراتيجيةمناسبة لممفاكضات :  استراتيجيةتجييز

ا المشترم لمكقت كمكاف التفاكض كطرؽ الاتصاؿ ) مثؿ تميفكف ، مقابلات شخصية ، ...الخ ( كىذ

يعطي إيجابيات كثيرة لممشترم مثلان استعماؿ التميفكف يعطي فرصة لممشترم مف عدـ رؤية التغذية 

حصكؿ سكء الفيـ كأيضان لا تعطي فرصة  ـالعكسية المرئية . أما المقابلات الشخصية تكفر الفرصة لعد

تكفر لو ىذه الفرصة  لممشترم بجمع المعمكمات التي قد يحتاجيا ، ككذلؾ المفاكضات عف طريؽ التميفكف

لمقاء في شركة البائع ىذا كيكفر فرصة لممشترم لمتعرؼ عمى البائع أكثر كالتعرؼ ا، كقد يككف مكاف 

 عمى أعمالو كعملائو .

  التعاكف أك المنافسة . ىماتنفيذ التفاكض :  ممكف استعماؿ طريقتيف في تنفيذ التفاكض 

اتفاقيػػة معينػػة كلذلؾ لتجنػػػب حصػػػكؿ بعػػػض  إلىطريقػػػػة التعػػاكف تفتػػػرض أف الطرفيػػػػف يػػػكداف التكصػػػؿ 

المشػػػاكؿ كتتطمػػػب تعػػاكف الطرفيػػف ، أمػػا طريقػػػة المنافسػػػة فػػػإف أحػػػد الأطػػراؼ أك الطرفيػف يتكقع أف لديو 

اكضات كتككف كجيات النظر متعارضة نكعان ما كيمكف أف تكقؼ ىذه الطريقة بعض الأكراؽ الخاصة لممف

حؿ معيف  اليعند الكصكؿ ك حؿ كسيط يرضي الطرفيف ،  إلىبعد فترة معينة مف التفاكض لمكصكؿ 

مفاكضات أخرل جانبية  إلىمعناه أف إحدل الطرفيف يككف غير مرتاح أك غير سعيد كممكف أف تحتاج 



 – Win) ، كدائمان الطريقة الأكلى المفضمة لأنيا تعطي قناعة كتفاىـ كربػػح لمطرفيفكتككف أكثر صعكبة 

Win Situation . ) " ( أم الربػػح لمطرفيػػػػف أفضػػػػؿ مػػػػف طريقػػػػة المنافسػػػػةWin - Lose  كبعض ) "

تكقؼ التجييز في أكقات  يمشاكؿ مستقبمية كثيرة كأف  إلىم دالسمبيات في استعماؿ الطريقة الثانية قد تؤ 

 معينة أك إلغاء العقكد ... الخ  .

  حؿ معقكؿ يرضي  إلىختـ التفاكض أك إنياء التفاكض: عندما يشعر الطرفيف بأنيـ تكصمكا

العقكد التي  إتماـ طريؽ مسدكد كفي الحالة الأكلى يتـ إلىالطرفيف أك في حالة كصكؿ المفاكضات 

 تكصمكا إلييا أثناء المفاكضات كذلؾ الشركط .. الخ .     

 في طرق الشراء أشكال التعاقد 1-1

 ىيم فيمابعد اختيار أم طريقة مف الطرؽ الشرائية كنذكرىا  -إبراميايتـ ىناؾ أشكاؿ مختمفة مف التعاقد 

:- 

 :العقود المحددة الكمية أ. 

برامج محددة بجداكؿ تحدد الكميات اللازمة مف الخامات كفؽ فترة زمنية معينة ، تستخػػػػدـ ىذه العقكد في 

كتستفيد المنظمة الفندقية مف ىذه العقكد حيث لا يتعطؿ جزء مف رأس ماليا في المخزكف ، حيث يتـ 

 -، كما في الشكؿ الاتي:يكرد فقط عمى الفترة الزمنية كالكمية المحددة تسديد ما



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( العقكد المحددة الكمية4الشكؿ رقـ )

 .( 78، ص 2014) حجازم، المصدر:    

 :لعقود المحددة المدةا-ب

يقكـ عمى تحديد المدة الزمنية لمتعاقد كليس عمى تحديد الكمية. كتستخدـ ىذه العقكد إذا أتسمت برامج 

تغيير الكميات كىذا النكع مف العقكد يحدد الأنكاع المطمكبة بدكف تحديد  اليالأداء بالتغيير مما يؤدم 

  كمية محددة .

                              

 العقد المحدد الكميةإعلان يتضح منو 
 ىاكس-فندؽ جريف

 بالإسكندرية
 85 -# ص ب                                      4422665 –ت 

 يعمف الفندؽ عف مناقصة لتكريد الأصناؼ التالية
 كيمكجراـ برتقاؿ  1-350
 كيمكجراـ تفاح أمريكي 500 -        2
 كيمكجراـ عنب 400 -3

 كيمكجراـ يكميا مف كؿ صنؼ 10بمعدؿ  2015يناير 1ابتداء مف يكـ 
 تطمب كراسة الشركط مف الفندؽ

 2014ديسمبر  1أخر مكعد لقبكؿ العطاءات يكـ 
 



 

 ىاكس-فندؽ كايت
 بالإسكندرية

  840 -محطة الرمؿ ص ب                        5757527-ت
يعمف الفندؽ عف مناقصة لتكريد مياه معدنية ك بقكليات كفكاكو كخضركات لمدة عاـ 

كفقا لكراسة الشركط كالمكاصفات ،  2015التي أخر ديسمبر  2015مف أكؿ يناير 
يؼ بالبريد المسجؿ عمى عنكاف كالتي تطمب مف الفندؽ يقدـ العطاءات داخؿ مصار 

 15/12/2014الفندؽ في مكعد أقصاه 
  يكتب عمى المغمؼ " تكريد مياه معدنية "

 ( العقكد محددة المدة   5الشكؿ رقـ )                                  
 .                     ( 79، ص 2014) حجازم، : المصدر

 الشراء الالكتروني  1-1

تغيرات سريعة في التكنكلكجيا  اليفي السنكات الأخيرة كفي ظؿ عصر التكنكلكجيا المتقدمة كالتي أدت 

تغير في طبيعة المنافسة بيف المنظمات في سرعة الحصكؿ عمى مكادىا بأقؿ  اليأدت ك كأحكاؿ السكؽ ، 

ة بيف المستثمريف تكمفة كفي أسرع كقت ممكف ، كفي ظؿ ثكرة الانترنت الذم قدـ كسيمة اتصاؿ سريع

 كالمكرديف بكفاءة عالية كفعالية أكثر .

حيت ساىمت التكنكلكجيا في النمك السريع في الشراء الالكتركني كيطمؽ عمييا احيانان التدبير الالكتركني 

(eprdurementكقد اشارت إحدل المراكز البحثية الي  )  ارتفاع قيمة الشراء الالكتركني لممكاد الخاـ مف

،  2008) أبك النجا ،ـ.2003سنة  يف ترليكف دكلار 3أكثر مف  ـ الي 2000ف دكلار سنة بميك  75

 .(270ص

 خصائص الشراء الالكتروني 1-1

 زيادة إمكانية مف الإسراع في عممية الشراء ، بأقؿ كقت كأقؿ جيد ممكف  اليأدل الانترنت . 1



 بالمعاممة في نفس الكقت .صكؿ عمى الأسعار ككافة التفاصيؿ المغمقة حيمكف ال. 2

 زيادة التحكـ في عممية الشراء . اليتبسيط الإجراءات الخاصة بالمعاممة ككذلؾ  الييؤدم . 3

يمكف المفاضمة بيف أكثر مف مصدر شراء في نفس الكقت ، كالحصكؿ عمى أكثر مف عرض في . 4

 (.310،ص2008)مارؾ دال كاخركف،نفس الكقت 

السكؽ الالكتركنية :ىي عبارة عف مكاقع عمى الانترنت يستطيع فييا البائعكف المستثمركف الالتقاء معان 

  ( 312ص  2008مارؾ دال كأخركف ، )لمتجارة 

يعرؼ التسكيؽ الالكتركني عمى أنو استخداـ الكسائؿ الالكتركنية في إجراء العمميات التجارية ك التبادلية 

 ،محمكد)كاتصالات الحاسب كالكسائؿ التفاعمية الرقمية لتحقيؽ الأىداؼ التسكيقيةبيف الاتصاؿ المباشر 

                                                                                    .( 19، ص2013

ى التكريد يعد تأثير الانترنت عمى ىيكؿ السكؽ كىيكؿ سمسمة التكريد مجالان مفتكحان لمعرض ك الطمب عم

المناسب كبالشركط الصحيحة ، حيث أكد بعض الأكاديمييف عمى أف السكؽ الالكتركني المعتمد عمى 

الانترنت سكؽ يقكـ بإعادة تشكيؿ السكؽ مف جديد كالقضاء عمى دكر الكسيط التقميدم ، فيما أد بعض 

 كاؿ جديدة .الأكاديمييف عمى أف كفرة المعمكمات التي يقدميا الانترنت ستؤدم التي أش

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (346،ص2448 داى، مارك) :لمصدرا  ةالإلكتروني( يوضح السوق  1الشكل رقم )

ٌستطٌع المورد تحدٌث الكتالوج فً 

الوقت الحقٌقً سواء بشكل مباشر أو 

من خلال طرف ثالث ٌقوم بتقدٌم 

 المعلومات التً تم تحدٌثها .

 تحدٌث الكتالوج

ٌستطٌع المشتري خفض التكالٌف 

المتعلقة بالبحث عن المنتجات 

والخدمات عن طرٌق استخدام كتالوج 

 الانترنت .

 كتالوج البحث

 

 كتالوج الانترنت

ٌستطٌع المورد إثبات توافر منتج أو 

 الخدمة على الفور 

 إثبات التوافر

ٌستطٌع المشتري تحدٌد الطلب 

إلكترونٌاً للحصول على منتج أو خدمة 

ومن تمّ لا ٌحتاج  معٌنه عبر الانترنت،

 إلى الكثٌر من الأعمال الورقٌة 

 لطلبتحدٌث ا

 

 عملٌة الطلب

ٌستطٌع المورد منح الاعتماد 

والموافقة على شروط الشراء الخاصة 

بالمشتري عبر الانترنت مباشرة دون 

 تأخٌر .

 اعتماد مثبت

ٌمكن الحصول على الموافقة الداخلٌة 

المطلوبة من خلال الروابط المباشرة 

مع النظام المحاسبً والمالً أو نظام 

 البشرٌة .الموارد 

 الموافقة الداخلٌة

 

 سٌر العمل

ٌستطٌع المورد الإفادة باستلام الطلب 

 على الفور عبر الانترنت .

 إقرار الطلب

ٌستطٌع المشتري بعد تحدٌد موقع 

المصدر المناسب تسجٌل طلب الشراء 

مباشرةً عبر الانترنت دون الحاجة إلى 

 أعمال ورقٌة .

 هوٌة المصدر والطلب

 

البحث عن مصادر 

 التورٌد عبر الانترنت

ٌستطٌع المورد إعلام المشترى بموعد 

شحن البضائع والموعد المتوقع 

 لوصولها  .

 إشعار الشحن

ٌستطٌع المشتري متابعة تقدم الطلب 

بواسطة الانترنت عن طرٌق الدخول 

على برنامج الكمبٌوتر الخاص بمقدم 

 الإمدادات .

 تتبع الطلب

 

 المتابعة عبر الانترنت

عندما ٌستلم المشتري البضائع و / أو 

الخدمات ، ٌستطٌع المورد إصدار 

 الفاتورة .

 إصدار الفاتورة

سوف ٌقوم المشتري كما هو موضح 

فً إشعار الشحن باستلام البضائع كما 

 ٌمكن أن ٌقدم إثبات إلى المورد 

 استلام البضائع

 

 الاستلام عبر الانترنت

ٌستطٌع المورد الحصول على مخالصة 

بالدفع عبر الانترنت وتحوٌلها إلى 

 حسابات مقبوضة .

 مخالصة الدفع

ٌستطٌع المشترى بعد الوقت المتفق 

علىه فً شروط الشراء اعتماد الدفع 

 وإرساله إلى المورد .

 المراجعة والدفع

 

 المراجعة والدفع



 :وسيط بين المشتري والمورد ) السوق الالكترونية (ال

تسـ طبيعة السكؽ الالكتركنية في الكقت الحاضر بعدـ الاستقرار نتيجة للأزمة المالية العالمية كالتذبذب ت

 الأسكاؽ الالكتركنية المختمفة عف طريؽ الانترنت .الكبير في حجـ المبيعات كالأسعار كيمكف التفرقة بيف 

 تخصص الصناعة ..

 عدد المشتريف كالبائعيف ..

 آليات السكؽ ..

 نكعية المنتجات المتاجر فييا ..

 ممكية السكؽ الالكتركنية ..

 تخصص الصناعة .1

بالأسكاؽ تتركز الأسكاؽ الالكتركنية التي تشتمؿ عمى تركيز بيني في الصناعة كالتي يشار إلييا 

الرأسية كالتي تعتمد عمى صناعات معينة مثؿ ) صناعة الكيماكيات كالسيارات كالأغذية كالمشركبات 

كالالكتركنات ( ، أما الأسكاؽ الالكتركنية التي تعتمد عمى الأسكاؽ الأفقية فإنيا تتركز عمى عمميات 

 تجارية معينة مف سمع كخدمات مباشرة كغير مباشرة .

 عدد المشترين والبائعين  .1

يمكف التفرقة بيف الأسكاؽ الالكتركنية مف خلاؿ مشتريف كبائعيف الذيف يتـ تجميعيـ معان لاستخداـ 

 المكقع الالكتركني كالمتاجرة فيو .

 آليـــــات الســــوق  .1

 تستخدـ السكؽ الالكتركنية عددان مف آليات السكؽ كمف بينيما .

 المزادات .

 كرية .الكتالكجات الف



 كتالكجات الاتفاؽ الييكمي .

 معرفة العركض لمبضاعة المطمكبة شرائيا اليكؿ ىذه آليات تستخدميا المنظمة المشتراة لمكصكؿ 

  (.310،ص2008)مارؾ دال كاخركف،

 التكمفة سعر تأثير الشراء الالكتروني عمى   1-1

إف أىـ الفكائد الناتجة عف الشراء الكتركني ىي تخفيض نسبة التكاليؼ المباشرة في المشتريات كتحقيؽ 

الآتي بيف مدل استخداـ بعض المؤسسات لمتكريد الالكتركني كمدل نجاحو  التكاليؼ كالشكؿانخفاضا في 

 .بالنسبة لمسياسات الشرائية التقميدية

      التكمفة سعر ( تأثير الشراء الكتركني عمى7)الشكؿ رقـ                   

 (.331،ص 2008، فرك كاخدال   مارؾ)المصدر                                            

 

  
 السوق الإلٌكترونٌة

                  

 
            

32% 
  

 
برامـــج الشــراء بالنٌابــة عن العملاء 

 ) الكتالوج المحفوظ لدى المشتري (

        
  

 
      

19% 

   
  

  
برامـــج الشـــراء بالنٌابــة عن 

العملاء ) الكتالوج المحفوظ لدى 
 المورد (

        
  

 
              

34% 

  
الشـــراء بالنٌابــة عن برامـــج 

العملاء ) الكتالوج المحفوظ لدى 
 طرف ثالث (

        
  

 
      

19% 

   
  

  
 برامج سلسلة التورٌد

        
  

 
        

23% 

  
  

                    



 : الجودةسعر  تأثير الشراء الالكتروني عمى 1-1

تاحة الفرصة لمحصكؿ  للأنترنتكاف  التأثير الأعظـ في مجالات تحسيف الجكدة كسرعة التسميـ كا 

جراء عمميات تحديد الخدمة .  عمى معمكمات المنتج كا 
          

 % 53        زٌادة سرعة التسلٌم

        

زٌادة الوصول التً معلومات 
 عن المنتج

     40 %  

        

  % 35      زٌادة تخصٌص الخدمة

        

زٌادة الوصول التً تحدٌث 
 الخدمة

    22 %   

        

زٌادة الوصول التً تحدٌث 
 المنتج

    
25 
% 

   

        

    % 21    زٌادة جودة المنتج

        

     % 11   نقص تخصٌص الخدمة

 
 

       

تقٌٌد الوصول التً تحدٌث 
 المنتج

 2 %      

        

الوصول التً تحدٌث تقٌٌد 
 الخدمة

 2 %      

        

       % 0 خفض جودة المنتج

        

       % 0 خفض سرعة التسلٌم

        

    عدم المعرفة / عدم التصرٌح
 
 

26 %   

        

 الجكدةسعر  ( تأثير الشراء الالكتركني عمى8الشكؿ رقـ)

 (335،ص:2008ن روواخداى   مارك)المصدر  

 



 المشكلات الأساسية أمام تنفيذ سياسات التوريد الالكتروني 1-1

استراتيجيات التكريد عف طريؽ السكؽ الالكتركنية في تحسيف  لتبنيعمى الرغـ مف الفكائد الكاضحة 

 عمؿ المنظمات ، إلا أنو يكجد العديد مف الصعكبات التي ينبغي التغمب عمييا .

 كمف ىذه الصعكبات .

  النظمالتكامل بين 

عند الاتصاؿ بيف العديد مف الأسكاؽ الالكتركنية الحديثة كالتكامؿ مع النظـ القديمة كنقص مجاؿ 

 مف المعارضة حيث كتتـاستخداـ التطبيقات الجديدة كالفكائد المتكقع منيا كزيادة التنسيؽ بيف النظاميف ، 

 كامؿ بيف النظاميف.بعض الإدارييف مف جانب الشركاء كالمكرديف، مما يؤدل الي عدـ الت

  السياسات الداخمية 

قيود مجاؿ الالكتركني في الإدارة العمىا كمقاكمتيا لمتغير في سياسات التكريد النقص الخبرة في 

 التكمفة 

 تشمؿ بعض الزيادات مثؿ زيادة المصركفات لتحديث برامج تكنكلكجيا المعمكمات بالمنظمة .

  تغيرات الكفاءة 

ب عمالو ماىرة كمتخصصة في الإدارة الالكتركنية  كالحاجة ذالعجز عف جمف بيف ىذه المشكلات 

 . (329:328ص  ،2008ف ،رك كاخدال  مارؾ) الكبيرة لتدريب ىذه العمالة عمى الإدارة الالكتركنية

 عبر الانترنت  والتسويق الشراء1-1

 ،ص2006 ،) البكرملعبػػػػكر المعمكمػػػػات الي الآخريفالانترنػػػػت : ىػػػػػك الطريػػػػؽ العريػػػػض لممعمكمػػػػات أك 

261 ).    

دارة الأعمػػاؿ .  الانترنت ىك الطريؽ العريض لممعمكمات كبخاصة عندما تصبح كاسطة فعّالة لمتجػػارة كا 



الشبكة العنكبكتية ىي :  شبكة الانترنت ىي شبكة معمكمات دكلية كاسعة النطاؽ غير خاضعة لأم 

 ، تضـ بداخميا مجمكعة شبكات حاسبات آلية منتشرة بجميع أنحاء العالـ .تحكـ مركزم 

 

 :نشــأة الانترنت 

ككاف مقتصران للأغراض العسكرية كما  ـ1969في كزارة الدفاع الأمريكية سنة  للأنترنتكاف أكؿ استخداـ 

الييئة الأمريكية القكمية لمعمكـ كبذلؾ اتسع  إلىانتقؿ الإشراؼ  ـ1986ففي سنة  ،يتعمؽ ببحكثيا الخاصة

تسع المجاؿ االماضي  ففي نياية القرف ،استخداـ الانترنت كتحكؿ الإشراؼ الي القطاع الخاص

مف شبكات حككمية كشبكات غير  ،جديدة لمشبكة في مجاؿ البحكث التجاريةالكثيرة ك الستخدامات للا

كشبكات تجارية كخدمات فكرية كنشرات إلكتركنية سكاء شبكات مراكز أبحاث كشبكات جامعات ك حككمية 

 محمية أك دكلية مف أجؿ إتماـ المعاملات إلكتركنية . 

 ( www.americaonline.com ) .مراحل تطورات الانترنت بيذا الشكل :

ظير الانترنت في الكلايات المتحدة الأمريكية كأقتصر استخداـ الانترنت في المجاؿ  ـ1990في سنة. 1

 عسكرم كالبحث العممي .ال

الشبكة في جميع الأنشطة التجارية كالمالية  اتمنذ بداية التسعينيات حتى الآف اتسعت استخدام. 2

 كلأغراض الاتصالات لممستخدميف عف طريؽ الحكاسيب الشخصية .

 اليكيعتبر الانترنت أكثر الكسائؿ الإلكتركنية في مجاؿ التسكيؽ فعالة حتى الآف كىي تحقؽ الكصكؿ 

أصبح ضركرة في عالـ اليكـ كقد أكدت  كمناطؽ العالـ أجمع  ثمتجميكر عريض غير محدكد ؛ ربما 

شخص في الكلايات المتحدة الأمريكية حيث تبيف  1000عمى   America on lineدراسة أجرأىا مكقع 

حياتيـ  حأصبأف الانترنت  الي% أشاركا  70ضركرة ك أف كالانترنت  الي% مف العينة تشير  50أف 



مميكف شخص مف  888681128يستخدـ الانترنت اليكـ قرابة حيث  التالي .ككما يتضح مف الجدكؿ،

 .(( www.internetworldstats.com % مف سكاف العالـ13.9جميع أنحاء العالـ كتمثؿ نسبة 

 2011ديسمبر . 31( عدد مستخدمي الانترنت في العالم في 1جدول )       

 عــدد الســكان العالـــممناطــق  م
نسبة عــدد السكــان 

 من العالم
عدد المستخدمٌن 

 الانترنت

نسبة المستخدمٌن 
الانترنت من عدد 

 السكان

معــــدل نمـــو استخدام 
 – 2444الانترنـت  

2411 

 %198 %1.5 13468644 % 14.44 944465444 أفرٌقٌا 1

 %164 %8.4 342257444 %56.34 3612363165 آسٌا 2

 %152 %35.5 259653144 %11.44 734991138 أوروبا 3

 %267 %7.5 19374744 %4.45 259499772 الشرق الأوسط 4

 %145 %67.4 221437647 %5.12 328387459 أمرٌكا 5

 %211 %14.3 56224957 %8.53 546917192 أمرٌكا اللاتٌنٌة 6

 %114 %48.6 1626984 %4.52 33443448 أسترالٌا 7

 %173 %13.9 888681128 144.44 6142467174 المجموع

 ( www.internetworldstats.comالمصدر: )

عبر الانترنت تكمف أىميتو في ما يحققو  مف مزايا في تقديـ السمع  التسكيؽالأىمية التسويقية للإنترنت:

كالخدمات مف المنظمات التسكيقية المتعمقة باستخداـ الانترنت بكظائؼ سمسمة التجييز ، حيث تعتمد 

الشركات الصناعية كالخدمية في تحديد احتياجاتيا عمى الانترنت كتبدأ اىتماميا كتركيزىا الأكؿ عمى 

جراء متطمبات حاجات كرغ بات العميؿ عبر أنشطة التسكيؽ المختمفة تبدأ أكلان بتخطيط الإنتاج المطمكب كا 

 العمؿ اللازمة للإنتاج كالتصنيع ثـ النقؿ كالتكزيع .

 

 

 

 العملاء

 التسوٌق والبٌع تخطٌط الإنتاج

 الانترنت

 خدمة الزبون التدبٌر

 المالٌة

 نقل وتوزٌع 

 الخزن

 إنتاج وتصنٌع

  (162،ص2006المصدر)البكرم،                 للإنترنت ( الأىمية التسويقية1رقم )  شكؿ



 تتمثؿ أىمية التسكيؽ الإلكتركني في النقاط الآتية :      

إف دخكؿ الانترنت لمشركات التسكيقية أتاح ليا الفرص في عرض سمع كخدمات في جميع أنحاء  .1

  العملاء مما يكفر لمشركة فرص اليأياـ السنة كىذا يساعد الشركات أكثر لمكصكؿ ك العالـ طيمة اليكـ 

 أكبر لتحقيؽ أىدافيا .

تحقيؽ تكميؼ الشركات لا تكجد حاجة في الشركة تستدعي استخداـ عدد كبير مف المكظفيف لمقياـ . 2

ماؿ جيد كبير في الأمكر التركيجية  اليبعمميات الجرد كالأعماؿ اليدكية لكجكد قاعدة البيانات كلا تحتاج 

. 

بر الحدكد كيساعد عفات كيتكاصؿ فعّاؿ مع الشركاء كالزبائف حيث يختصر التسكيؽ الإلكتركني المسا. 3

عطاء فرص  مشركات للاستفادة مف لعمى الانتشار مما يسيؿ عممية تبادؿ المعمكمات مع الشركاء كا 

 السمع كالخدمات المقدمة مف الشركات الأخرل . 

 : التسويق والشراء عبر الانترنتمراحل    .1-1

 تتمثؿ مراحؿ التسكيؽ الإلكتركني في : 

تحديد حاجات كرغبات العملاء كالأسكاؽ المستيدفة كالمنافسة كيمكف الحصكؿ : مرحمة الإعداد  -1

 عمى المعمكمات كالبيانات مف بحكث التسكيؽ .

تتصؿ المنظمة بالعميؿ لتعرفو بالمنتجات الجديدة حيث يطرح ككلاء السفر  مرحمة الاتصال : -2

ؼ عمييا كىناؾ العديد مف المراحؿ كالسياحة منتجات المنظمة عبر الانترنت ليتمكف العميؿ مف التعر 

 للاتصاؿ يمكف تمخيصيا في التالي :

 كسائؿ البريد الإلكتركني كالرسائؿ الإعلانية .بجذب انتباه العميؿ  -

ّـ تبدأ عممية إنتاج المنتج  - تكفير المعمكمات الخاصة بالمنتج حسب حاجات كرغبات العميؿ كمف ث

. 



قناعو إثارة رغبة العميؿ مف خلاؿ عممية العرض  - الفعاؿ باستخداـ تقنية الكسائط المتعددة كا 

 بالمنتج .

 اتخاذ العميؿ قرار الشراء لممنتج . -

عممية الدفع ، أم قياـ العميؿ بدفع قيمة المنتج سكاء كانت سمعة أك خدمة كتتعدد أساليب الدفع  -

كالتبادؿ النقدم التسكيقية عند البيع بؿ تستمر لكسب كاستقطاب زبائف جدد عبر مثؿ بطاقات الائتماف 

 .( 200 ،ص 2009) الطائي ، العيادم ،  الكسائؿ الإلكتركنية لممحافظة عمى المنظمة كالكلاء ليا
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 إعداد كشكفات بأسماء العملاء المحتمميف كمعرفة البيانات الديمكغرافية الخاصة بيـ .ب. 

 إرساؿ العركض البيعية لمعملاء .ج. 

 تمقي الأكامر الشرائية مف العملاء كمتابعة ذلؾ .د. 

 يمكف استخداـ الانترنت لمقياـ بالإعلاف عف المنظمة كعف منتجاتيا . الإعلان :. 1

: مف خلاؿ الانترنت يمكف معرفة الأفكار الجديدة عف المنتجات مف مصادر  ديدةالمنتجات الج. 1

مختمفة منيا العملاء كالمكرديف كالمخترعيف كيمكف عقد المؤتمرات الخاصة بالمنتجات الجديدة لمحصكؿ 

ة ستطيع إدارة التسكيؽ القياـ بالدراسات الاقتصاديتعمى البيانات كالإحصائيات المنشكرة مف خلاليا 

 لممنتجات الجديدة كاختيار المزيج التسكيقي المناسب .

مف خلاؿ الانترنت يمكف الحصكؿ عمى البيانات اللازمة لإجراء التعديلات في  سياسات المنتجات :. 1

 أسماء ، العلامات ، الخدمة ، الضماف كالقياـ بتقييميا قبؿ اتخاذ القرارات الملائمة المتعمقة بيا .

مف خلاؿ الانترنت تستطيع المنظمة تمبية خدمات العملاء مف خلاؿ شكاكم العملاء  : خدمة الزبائن. 1

كتمبية طمباتيـ لكضع المنظمة في صكرة ذىنية طيبة كمكاتية لممجتمع كالعميؿ كبالتعارؼ بالمنظمة 

رساليا لكؿ مف ييتـ بذلؾ لمعكدة مرة أخرل . نجازاتيا في المجتمع كا   كا 

الانترنت يمكف جمع البيانات الثانكية عف المنظمات المناقشة كمعرفة  : مف خلاؿ بحوث التسويق. 1

رساؿ قكائـ الأسئمة  الإحصائيات المختمفة عف السكاف الدخؿ القكمي محميان كخارجيان الدراسات كالبحكث كا 

 كتعميقاتمف خلاؿ الانترنت كالحصكؿ عمى الإجابة عمييا تنظيـ المقابلات المتعمقة كالجماعية كتككيف 

 العملاء قبؿ إعدادىا بالشكؿ النيائي .

 اليالبيع عف طريؽ شبكة مف أشكاؿ قنكات التكزيع التي تعتمد عمى التكزيع المباشر  :التوزيع . 1

 العميؿ الأخير أك المنظمة .



يمكف القياـ بعممية الشراء مف خلاؿ شبكة الانترنت عف طريؽ الاتصاؿ بالمكرديف لتحديد الشراء : . 1

 الاحتياجات نكعان ككمان كتكقيتان كتمقي العركض كتقييميا كمتابعة تسميـ الأصناؼ المطمكبة

                                                                                                 (www.ao-academy.org) . 

 

 :  الانترنت روالشراء عبأساليب ووسائل التسويق  1-11

 نجػػػاح العمميػػػة التسكيقيػػػة كمنيػػػػا. إتتعدد الأساليب كالكسائؿ المتبعػػػػة في 

 التسكيؽ عف طريؽ الفيديك كنشره في مكقع اليكتيكب أك غيره مع مكاقع الفيديك الأخرل..1

 كالمكاقع ذات الصمة .التسكيؽ عف طريؽ المشاركة لمنتديات .2

التسجيؿ في أدلة المكاقع كىذه تصمح بالأساس في سرعة أرشفة المكقع أك المدكنة في محركات البحث .3

. 

 كتابة كتاب إلكتركني كيتـ تكزيعو مجانان مع تضمينو ركابط المدكنة أك المكقع ..4

نجاحيا ..5  البريد الإلكتركني كىك مف أكؿ الكسائؿ إتباعان كا 

 (www.dr-aladakee.com ) . (  Facebookمكاقع الشبكات كالأكثر انتشاران ) فيس بكؾ .6

 : الانترنت روالشراء عبمزايا التسويق  1-11

التسكيؽ الإلكتركني يخمؽ ميزة تنافسية لمشركة التي تستخدمو كيميزىا عف غيرىا مف المنافسيف مف 

خلاؿ فتح مكقع الكتركني خاص بالشركة كالذم يعطي لمشركة ميزة تنافسية مف خلاؿ الانتشار العالمي 

الفكرية لطمبات  في كؿ مكاف ككقت كبأقؿ تكمفة كيعطي لمشركة فرصة التركيج الجيد ككذلؾ الاستجابة

شراؾ العملاء في الجيكد التسكيقية كعمى الشركة الالتزاـ بالمصداقية كالقكاعد الأخلاقية في  العملاء كا 

مجاؿ المعاملات التسكيقية الإلكتركنية كىذا يحقؽ لمشركة ميزة تنافسية في عالـ التسكيؽ الإلكتركني ، 

لأدكات اليامة لتحقيؽ التمايز في الأنشطة البيعية يمثؿ أحد ا webبأف التسكيؽ الإلكتركني عمى الكيب 

http://www.ao-academy.org/


كالتسكيقية لمشركة لا يحتاج التي متجر مادم لمدخكؿ إليو كليذا تختفي بعض المصركفات منيا الإيجار 

كبالتالي أف التسكيؽ الإلكتركني يعطي فرصة المنتجات كالخدمات بأسعار تنافسية ، كالكيرباء كالأجكر

 . منظمةعديد مف منافع لممميزة كبالتالي تحقؽ ال

أف منافػػع جديدة لمتسكيػػؽ الإلكتركنػػي ىػػك تحقيؽ الاكتفاء الذاتي لمشركة مف خلاؿ التعرؼ عمى جميع  

مكاد كأدكات كالبحث التي يحتاجيا كتمكنيا مػػف ممارسة معاملات ناجحػػة عمى المكاقع التجارية 

خلاؿ ساعات اليكـ بأكممو كتجنب الضكضاء كالزحاـ عند  الإلكتركنية . أف إمكانية التسكيؽ الإلكتركنية

القياـ بالتسكيؽ التقميدم كتجنب المركر كالطرؽ كانتظار السيارات عند القياـ بالتسكيؽ التقميدم . كمف 

خلاؿ ىذا النظاـ يتمكف العميؿ مف الحصكؿ عمى المعمكمات عف الشركات كمنتجاتيا عبر الانترنت 

مر الإلكتركنية لمحصكؿ عمى المنتجات التي يرغبكنيا ، كما يسيـ التسكيؽ يمكف لمعميؿ إعطاء أكا

الإلكتركنية فتح المجاؿ أماـ الجميع لمتسكيؽ لسمعة أك الخدمة دكف التميز بيف شركة عملاقة أك أفراد 

 كشركة صغيرة محدكدة المكارد ، كيساعد التسكيؽ الإلكتركنية تقييـ كقياس مدل نجاح الحممة الإعلانية

كتحديد نطاؽ القكة كالضعؼ فييا كما يمكف تحديد التكزيع الجغرافي لشرائح المقصكدة بيذه الحملات ، 

يسيـ التسكيؽ الإلكتركني مف خلاؿ الانتشار الكاسع كسرعة التصفح الحصكؿ عمى معمكمة تخص 

ا التسكيؽ المنتج ساعد الحصكؿ عمى المنتج دكف التقيد بالزماف كالمكاف . كبصدد التعمؽ في مزاي

الإلكتركني كاستكمالان ليا أف منافع أخرل يمكف أف يخمقيا التسكيؽ الإلكتركني بما أف التطكر التكنكلكجي 

تطكير الأداء الخدمي كالتجارم، كبما أف التسكيؽ الإلكتركني  اليلكسائؿ الاتصاؿ الإلكتركنية أدل 

كعلاقات كاتصاؿ  بالآخريف يعطي لمشركة  يتطمب بنية تحتية تقنية استراتيجيات إدارة مالية كتسكيقية

 فرصة تطكيرىا كيخدميا في تقديـ كاقعيا ككفاءة مكظفييا كفعالية بنيتيا التحتية كبرامج التأىيؿ الإدارم .

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

  عن طريق الانترنت( مميزات التسويق 11لشكل )
 (184 ،ص 2009الطائي ، العيادم ، ) :المصدر 

 (241، ص  2008)عاطؼ ، : مزايا التسويق عن طريق الانترنت

 الاسكاؽ العالمية  الي.امكانية الكصكؿ 1

 . تخفيض في التكاليؼ.2

 . استخداـ قنكات كأشكاؿ تكزيع جديدة .3

 . تحقيؽ ميزة تنافسية كمكقع استراتيجي مع العملاء .4

 . تقديـ السمعة كالخدمة كفقا لحاجات العملاء الكتركنيان.5

 الاسكاؽ العالمية. . سيكلة الكصكؿ الي6

 .الانترنت . تكفير الصكر كغيرىا عف طريؽ7

 (.46، ص  2006) عنبة ، :عيوب التسويق التقميدي 
 . طكؿ الفترة التي تستغرقيا عممية التكاصؿ بيف البائع كالمشترم1

 المكرد . . الجيد الكبير في الكصكؿ الي2

 المكرد. . تعدد الاطراؼ في الكصكؿ الي3

إٌجاد وسائل اتجار توافق 

 عصر المعلومات
تطور الأداء التجاري 

 والخدمً

الدخول إلى الأسواق 
العالمٌة وتحقٌق عائد 

أعلى من الأنشطة 

 التقلٌدٌة

 
تلبٌة خٌارات الزبون 

 بٌسر 

 وسهولة

 
ممٌزات التسوٌق 

 الالكترونً



 . كثرة العنصر البشرم في عممية الشراء.4

 زيادة تكمفة البضاعة المشتراة كالعنصر البشرم يؤدم الي. تعدد الاطراؼ 5

 الاختلاف بين التسويق الإلكترونية والتسويق التقميدي :

معظـ المستيمكيف حكؿ العالـ كذلؾ  اليساىمت التطكرات التكنكلكجيا السريعة كالمتنامية في الكصكؿ 

فمف خلاؿ التكنكلكجيا أصبح  عف طريؽ شبكة الاتصاؿ كمصادر كأشكاؿ معمكماتية متعددة كجديدة

بالإمكاف تخزيف البيانات الخاصة بالعملاء بكفاءة كسرعة كفعالية عالية جدان كببساطة كدقة ككضكح 

تقميص  اليأف المعمكمات متاحة لمشركات الكبرل كالصغرل عمى حد سكاء إضافة  اليبالإضافة 

 التكاليؼ المترتبة عمى ذلؾ .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                         

 (.171 ،ص 2009أحمد ،  )المصدر                              

  عف طريؽ الانترنت لتسكيؽإلي  ( التحكؿ مف التسكيؽ التقميدم 12الشكؿ رقـ )

التوزٌع من خلال المحال 

 والمراكز

 

 المنتجات النمطٌة

السعر المحدد بسٌاسات 

 معٌنة
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 الشركة
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 بالزبائف ك المكاف

التسكيؽ الإلكتركني محمي + 
 عالمي عدد الزبائف

يخدـ شريحة معينة مف الناس عدد  حجـ الشريحة
 التقميدم الزبائف قميؿ في التسكيؽ
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 غير ممكف بشكؿ مباشر متابعة الطمبات مباشر كسيؿ

  )www.elehda3.com(المصدر:                               
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 الشراء والقضايا البيئية  1-11

جدكؿ أعماؿ في الكقت الحاضػر أصبحت الإدارة كفقان لممعايير البيئية مدرجة بشكؿ دائـ في    

كبدأت ىذه المنظمات تستجيب لمدكافع الأساسية مثؿ الضكابط البيئية عمى المستكييف   ،المنظمات

ّـ التصديؽ عمى نظـ الإدارة كفقان لممعايير البيئة  العالمي كالمحمي كفي دراسة مسئكلياتيا إزاء البيئة حيت ت

  (  361، ص 2008)مارؾ دام كآخركف  ISO14001كبصفة خاصة الأيزك

كبالنسبة لعممية الشراء في الكقت الحاضر ، انتشر تطبيؽ المعايير البيئة في جميع أنحاء دكؿ العالـ 

 عبر العديد مف القطاعات الصناعية كالتجارية .

حيث أف عممية الشراء كفؽ المعايير البيئة تكاجو صعكبات عممية لمغاية ، حيث يدكر في ذىف القائميف 

 الأسئمة : عمى عممية الشراء بعض

 ما المنتجات أك الخدمات  "  الأكثر مكافقة لمعايير البيئة  " .

 كيؼ يمكف تحديد البدائؿ  "  الأكثر مكافقة لمعايير البيئة  " .

 نا الشراء مف مكرديف "  الأكثر التزامان بالمعايير البيئة  " .يىؿ ينبغي عم

 بالمعايير البيئة . ما التقنيات التي يمكف الاستعانة بيا لضماف الالتزاـ

 ىؿ يقضي الشراء  "  الأكثر مكافقة لمعايير البيئة  " مع معايير الجكدة .

 مراحل عممية الشراء وفق لممعايير البيئية1-11

عمى دراية بالعمؿ كفؽ المعايير البيئية في  أف يككنكاينبغي عمى القائميف بإدارة المشتريات في المنظمة 

َـ التطبيؽ المبكر لممعايير البيئية في العمميات زادت الاستفادة المتكقعة .صنع قرار الشراء ، فكمما   ت

 مراحؿ عممية الشراء عند تطبيؽ ىذه المعايير كىي :

 

 



 

 إدارة العقد .. 1

 . مرحمة تحديد الحاجة والخيارات البديمة 

البيئة كبالذات في المكاد كتضـ ىذه المرحمة خفض الاستيلاؾ الإجمالي مف الكسائؿ الفعالة لتقميؿ تأثير 

 غير المتجددة ك الخطرة .

تـ تأتي تحديد الاختيارات البديمة كمما أمكف ذلؾ كيركز القائمكف عمى إدارة المشتريات بالتركيز عمى 

 المكرديف الذيف يقكمكف بتطكير كتقديـ اختيارات بديمة .

اجييا حيث تقكـ المنظمة بإصدار تستطيع المنظمة في بعض الأحياف مف معالجة بعض القضايا التي تك 

مب منو إتباع بعض القضايا البيئية مثؿ المكاد المضرة بالأكزكف ككسائؿ طكثيقة كترسميا لممكرد ت

 مكاصلات أكثر تكافؽ مع البيئة كالمكاد الخطرة ككذلؾ منتجات تبريد تكافؽ معايير البيئة .

 عناصر البيئة الاجتماعية :

يد الاجتماعية المشجعة أك المعكقة لمنشاط الاقتصادم حيث اف ىده القيـ يقصد بذلؾ العادات كالتقال

السائدة كالتي تحدد نظرة المجتمع لمعمؿ ، حيث اف كؿ ىده الاعتبارات تؤثر عمى مدل قبكؿ المجتمع 

كتعاكنو تحقيؽ المصالح المشتركة ، حيث ىناؾ عادات كتقاليد يتـ بيا استيلاؾ منتجات معينة كفي 

 (.187، ص  2009)سييؿ  ياد كمناسبات مثؿ شير رمضاف كعيد الفطر كغيرهمكاسـ كاع

 : إدارة المشتريات في تقديم اختيارات بديمة دور

فرصة التعاكف في تكفير الخبرة  ـيتمتع العامميف بإدارة المشتريات في المنظمة بمكانو جيدة تتيح لي

المجالات الكطنية داخؿ المنظمة منيا عمى المطمكبة لتقديـ اختيارات جديدة كيمكف الاستعانة ببعض 

 :سبيؿ المثاؿ 

 المسئكليف عف الميزانية . -



 الفنيكف . -

 المديركف المسئكلكف عف البيئة . -

 المكردكف الحالييف كالمرتقبيف . -

 مرحمة ما قبل المورد وتحديد المؤىلات المطموبة 

  :اختيار المكرد منيايمكف استخداـ مجمكعة مف التقنيات في مرحمة ما قبؿ 

 استفتاءات عف المكرد . -

 عممية تقييـ المكرد سكاء عف طريؽ المكظفيف مف منظمة أك طرؼ ثالث خارجي . -

 إجراء زيارات ميدانية لممكرد . -

 التعاقد أو الدعوة لمعقد 

في العطاءات التنافسية عند إدارة التعاقد مع المكرد يجب عمى القائمكف بعممية الشراء تقييـ المزايا النسبية 

مية العطاء ، مثؿ حجـ التكاليؼ المباشرة عف المنتج مبناء عمى معايير معينة تـ طرحيا في بداية ع

الصادرة منو ، ككذلؾ تكاليؼ بعض المنتجات  الانبعاثاتالمراد شراؤه مف حيث استيلاكو لمطاقة ككميات 

لة تمفيا ، أك إمكانية التعاقد مع منتجات يمكف مف حيث صيانتيا أك استخداـ أجزاء مف منتجاتيا في حا

 إعادة تدكيرىا كاستخداميا .

 رؽ تسيـ في المحافظة عمى المعايير البيئية مف حيث الحد الأدنى .طكؿ ىذه ال

 اليتتضمف عناصر التطبيؽ الجيد لمشراء كالتكريد طبقان لممعايير البيئية عند إدارة العقد  إدارة العقد 

 كاصفات تتناسب مع معايير البيئة كؿ ما أمكف .الآتي : كضع م

 خيارات بديمة . اليالتكصؿ  -

 كضع مكاصفات جديدة . -

 الحث عمى تطكير منتج جديد يكافؽ معايير البيئة . -



تطكير برامج تحسيف المستمر للأداء في المعايير البيئة مع تحديد فرصة خفض استخداـ المكارد  -

 كتقميؿ التكمفة .        

 مراحؿ عممية الشراء عند تطبيؽ المعايير البيئية                                                                                                    

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                          

 

 

 ة استفتاء تطبيؽ المكرد لممعايير البيئي( 13شكؿ )

 (372، ص  2008مارؾ دام كاخركف ، )المصدر 

               

انرصًيى وذحذيذ 

 انًواصفاخ

يرحهح يا قثم اخرثار 

 انًورد ويا تعذها

انذعوج إنى انرُاقض وذقييى 

 انعطاء

 

 انعقذ إدارج

 ذكهفح عًر انًُرج

 زياداخ انًورد

 عًهياخ ذقييى انًورد

 اسرفراء عاو واسرفراء يفصم

 

 يراجعح انًواصفاخ فرق يجالاخ وظيفيح يخرهفح

 يراجعح انًشررياخ
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أخلاقيػػػػػات الشػػػراء ىػػػي عبػػػػارة عػػػف مجمكعػػػػة مػػػف الصفػػػػػات كالقكاعػػػد السمككيػػػػة التػػػػي يجػػػب أف    

 اتجاهالمستيمؾ أك  اتجاهالمنظمة أك  اتجاهمية سكاء ممى بيا رجاؿ الشراء كيطبقكنيا في ممارستيـ العحيت

   .( 21، ص 2013) عقيمي ، عبدلي ، المجتمع ككؿ 

 -مفيوم الأخلاقيات:

مبادئ السمكؾ التي تميز بيف الجيد كالردم ، كتغمب ميؿ مف الميكؿ  كىى الأخلاقيات التي تشير الي

 يغمب عميو الميؿ لمعطاء.عمى الفرد أك الشركة ك عمى نحك مستمر ، فالكريـ 

 -الاخلاقيات الشخصية:

كيقصد بيا مجمكعة مف المبادئ التي تحدد الصحيح كالطريؽ الأخلاقي الذم يفرض أف يسمؾ ، فالناس 

 تتعرؼ عمى ىذه المبادئ مف خلاؿ الأسرة ، الجماعات الاجتماعية. كالمؤسسات الدينية الاجتماعية.

فة قيـ أصيمة لا بد مف أف يتحمى بيا الإنساف المسمـ أماـ الله كأماـ قدمت لنا شريعتنا الإسلامية الحني

 الناس ، كىذه الشريعة التي تنظـ حياتنا في التعامؿ مع بعضنا البعض .

حيف يدرس بعض الباحثيف في مكضكع الشراء مجمكعة القيـ الأخلاقية كالقكاعد السمككية التي كضعتيا 

 لشراء .الجمعية الأىمية الأمريكية لكلاء ا

نحف مطالبكف بيا كمحاسبكف أماـ الله سبحانو  كحيث أف ىذه القيـ مكجكدة في كتاب الله القرآف الكريـ 

 كتعالي عنيا .

نسبة  ارتفاعالمشتريات أك   حساسية محمؿ رجاؿ إف سبب التبرير كالتشديد في أخلاقيات الشراء يرجع 

 تكمفة المشتريات بالنسبة لممنظمة مف كمفة عكامؿ الإنتاج . 

 كمف ىذه القضايا الأخلاقية :



 أم مكرد أك مندكب أك منتج معيف دكف سبب مكضكعي . اليعدـ التحيز .1

 عدـ قبكؿ أم ىدايا أك قبكؿ بعض المصركفات الشخصية مف قبؿ المكرد ..2

خلاص .المقاـ الأكؿ عمى مصالفي المحافظة .3  ح المنظمة ، كتنفيذ سياستيا الشرائية بأمانو كا 

أف يتحمى العاممكف في إدارة المشتريات بالأمانة كالصدؽ كأف يبتعدكا عف جميع أشكاؿ الرشكة التجارية .4

. 

التعامؿ بأمانة كصدؽ مع المكرديف  عمييـسمعة المنظمة في يد العامميف بإدارة المشتريات ػ لذا كجب .5

عطاء صكرة إيجابية عف المنظمة .  كا 

 عدـ إفشاء أية معمكمات سرية تتعمؽ بالأسعار كالمكاصفات الفنية لممكرديف المنافسيف .6

مف قبؿ الزملاء كالأصدقاء الذيف تربطيـ  عمييـأف يتحرر رجاؿ المشتريات مف الضغكط التي تمارس .7

 صمة بالمكرد .

) عقيمي ، بأعباء ىذه المنظمة بنجاح  ضك يف يساعد رجاؿ المشتريات زملائيـ في أداء كاجباتيـ لمنأ.8

 .( 22، ص 2013عبدلي ، 

 ف الربح العادؿ حؽ مف حقكؽ المكرد لينمك كيدعـ منظمتو .أب الاقتناع.9

لمحصكؿ عمى أسعار غير  عميوعدـ انتياز الفرصة كاستغلاؿ الفرصة السيئة لممكرد ، لمضغط .10

 عادلة .

عدـ استغلاؿ أم نكع مف السيك كالخطأ غير المقصكد لتحقيؽ مزايا أك مكاسب، بؿ يجب تصحيح 11

خطار المكرد بو    .( 34،  ص  2013) حجازم ، الخطأ، كا 

 



 )أخلاقيات موظفي المشتريات( مفيوم الأخلاقيات التسويقية

أنيا مف المسائؿ الشخصية التي تختمؼ مف شخص  بادعاءيحاكؿ الكثيركف تجنب مناقشة الأخلاؽ 

إلا أف الدخكؿ في عمميات تجارية مع الآخريف  ،خمفيات ثقافية مختمفة  اليلأخر، لاسيما الذيف ينتمكف 

كحتى إذا كانت ىناؾ فركؽ أخلاقية يصعب التعامؿ  ،يستتبع بعض المسئكليات المتعمقة بالتعامؿ معيـ 

حد  اليأك بينيا ، فإف ىناؾ الكثير مف قضايا العمؿ التي يربطيا أساس مشترؾ معيا داخؿ المجتمعات 

ك لا يمكف تجنب الكثير مف المشكلات الأخلاقية عف طريؽ غض البصر عنيا ، ككما أكضحنا  ،كبير 

سابقان ىناؾ الكثير مف الأفراد الذيف يحرصكف عمى ملاحظة أخلاقيات المشركع كالحكـ عمييا سكاء أكاف 

 اب المشركع سعداء بيذا الإجراء أـ لا .أصح

يمكف أف تمعب قكاعد السمكؾ الميني كالسياسات الأخرل المكتكبة دكران ميمان في تكجيو الأفراد الذيف لا 

. كذلؾ يمكف أف تفيد أيضان في تقديـ التكجيو كالدعـ  عمييـيمتمككف حس أك التزاـ أخلاقي جيد كالسيطرة 

للأشخاص الراغبيف في التيقف مف الأداء الجيد لكظيفتيـ ، بكؿ ما تحممو الكممة مف معنى .ربما يكتشؼ 

تفسير أك أنو لا يغطي القضايا التي تعنييـ ، فربما  اليىؤلاء الأفراد أف التكجيو الذم يقدـ إلييـ بحاجة 

ؤسسة ليست لدييـ سياسة أك قكاعد رسمية أك ربما يرغبكف بالطبع في تقييـ السياسات يعممكف في م

كالمشاركة فييا كتطكيرىا . مف ثـ ، كيؼ يستطيعكف استخداـ المنطؽ في التعامؿ مع القضايا الأخلاقية 

ّـ التصريح في بداية ىذا الفصؿ بعدـ الرغبة في الكعظ ، كلكف الرغبة في اقتراح بعض الأ فكار أك ؟ ت

 الكسائؿ التي ربما تككف مفيدة .

بالمناىج التي تكصمكا إلييا . سكؼ نذكر منيا ثلاثة مناىج أساسية . كربما يرغب الأكاديميكف في 

 التأكيد عمى مزايا أحد المناىج في مقابؿ المناىج الأخرل .



يتماشى مع المبادئ أك عمـ الأخلاؽ : ييتـ  ىذا العمـ بالسمكؾ الصحيح ، كىك ما يعني التصرؼ بما -

القكاعػػػد المحػػػددة  ربمػػػا تقػػػكـ ىػػػذه القػػػكاعد بتدعيـ السمككيات الإيجابية ) مثؿ "عامؿ الآخريف كما 

) مثؿ " لا تسرؽ " (  نتائج الأفعاؿ : كما يشير   تحب أف يعاممكؾ " ( أك النيي عف سمككيات سمبية

فعاؿ تبعان لآثثار المترتبة عمييا بدلان مف كصفيا باعتبارىا صكابان المصطمح ، يقكـ ىذا المنيج بتقييـ الأ

أك خطأن في حد ذاتيا . فيك نكع مف أنكاع "المكسب أك الخسارة " الأخلاقية إذا كاف يركؽ لؾ ىذا 

ة = عمى الرغـ مف صعكبة ىذه الميم –المصطمح . فالميػػػارة الحقيقيػػػة لا تكمػػػػف في تقييػػػػـ الآثػػػػار 

 ترتب عمى أحد الأفعاؿ ، كلاسيما ردكد الفعؿ التي تعقبو .مكلكف في القدرة عمى تكقع نكعية التأثير ال

 الي أف ينظرشخص . يمكف  عمىلفضيمة : يحاكؿ ىذا المنيج تحكيؿ التركيز مف الأفعاؿ كآثارىا 

إحدل طرؽ تطبيؽ ىذا  مف         التصرؼ بطريقة محددة .  اليالفضيمة باعتبارىا ميلان إيجابيان 

المنظكر أف يطرح الشخص عمى نفسو ىذا السؤاؿ : إذا قمت بتكرار ىذا السمكؾ ، ماذا سيقاؿ عني ؟ 

  (40-41،ص 2008، مارؾ دام كاخزكف )كىؿ ىذه ىي نكعية الشخص التي أرغب أف أككف عمييا

 شراء السمع الاستيلاكية  1-11

التي يتـ شراؤىا مف قبؿ المستيمؾ النيائي ، لغرض إشباع تعريؼ السمع الاستيلاكية : ىي السمع 

 (. 198، ص 2007) مكسي ، حسيف ،  حاجاتو كرغباتو الشخصية

المستيمؾ عف طريؽ متاجر التجزئة كتستخدـ مباشرة في إشباع  السمع الاستيلاكية : ىي التي تصؿ الي

 . ( 269، ص  2002) الكبتي،  حاجات المستيمؾ النيائي

الاستيلاكية : كىي السمع التي يشترييا المستيمؾ لاستخداميا مباشرة لإشباع احتياجاتو كرغباتو السمع 

كمف مكاصفاتيا قياـ عدد كبير مف المستيمكيف بشرائيا بكميات قميمة في كؿ مرة أك عند الاحتياج إلييا 

                             . ((en.wikipedia.org   كيتأثر قرار شرائيا بالدفع الشخصي لممستيمؾ



  :خصائص السمع الاستيلاكية

 لمسمع الاستيلاكية عدة خصائص كىى : 

، كعدد مستخدمييا كبير أيضان . كبالتالي تستخدـ مف  الباعةالسمع الاستيلاكية متكفرة لعدد كبير مف .1

 عدد كبير مف أفراد المجتمع .

 تتصؼ السمع الاستيلاكية بمعدؿ دكراف مرتفع ،حيث تتكرر مرات الشراء بشكؿ يكمي كلمدار السنة . .2

 حيث يتـ شراؤىا يكميان مف قبؿ المستيمؾ النيائي .

تتأثر عممية شراء السمع الاستيلاكية كالإنتاجية بالجانب العاطفي مثؿ الذكؽ كالمكف كالشكؿ ، إضافة .3

 التفاخر كالتميز . دكافع المتعمقة بحب الي

 . تتميز بأف أسعارىا أقؿ مف أسعار السمع الإنتاجية .4

 .يتـ شراؤىا بكميات صغيرة .5

 أنواع السمع الاستيلاكية 

 السمع الميسرة سيمة المنال .1

ف تشترل في كؿ يكـ غالبان كبكميات محدكدة كعمى فترات متقاربة ك تشمؿ المحكـ أكىى السمع التي يمكف 
 كالخضركات كالفكاكو ، كتميز ىذا النكع مف السمع :كالأسماؾ 

 ؿ المنظمة  جيد في الحصكؿ عمييا .بذعدـ -

 انخفاض ثمف الكحدة الكاحدة منيا .-

 تكرار عممية شراؤىا .-



 تككف نمطية مف ناحية الجكدة كالمكاصفات .-

 سمع السوق. 1

ىي تمؾ السمع التي يمكف لممنظمة لممقارنة بيف عدة أصناؼ منيا ، كتقكـ بزيارات عدة لممنظمات التي 

تقكـ بالتعامؿ مع ىذه السمع كتشمؿ ىذه السمع الأثاث كالملابس ك البضاعة الكتركنية كالكيربائية . . 

ؿ بيف البدائؿ المطركحة منيا التسكؽ كىي السمع الاستيلاكية التي لا يشترييا المستيمؾ مباشرة بؿ يفاض

في السكؽ مف حيث السعر كالجكدة كالعلامة التجارية. كمف أمثمتيا الثلاجات كالغسالات كأجيزة التمفزيكف 

 : كيتميز ىذا النكعالخ  ..كالفيديك 

 لا يتكرر شراؤىا باستمرار .-

 دكافع شرائيا في الغالب عقمية كعاطفية .-

 ير نمطية مف ناحية الجكدة أك المكاصفات .غالبان ما تككف سمع التسكؽ غ-

 في سعرىا مف السمع الميسرة . ىغمأكىي -

 كلا يمجأ المستيمؾ لتخزيف كميات كبيرة منيا .-

 تككف أكبر حجمان مف الأكلي.-

 تتعرض لمتغير المستمر حيث لا يتـ تخزيف كميات كبيرة منيا .-

في الحصكؿ عمييا لتميزييا  المستيمؾ جيدان  : كىي السمع الاستيلاكية التي يبذؿالسمعة الخاصة 

كمف أمثمتيا ،كنادران ما يقبؿ المستيمؾ بديلان عنيا  بمكاصفات خاصة أك علامات تجارية مشيكرة 

 الساعات كالحمي كالأدكات الرياضية كآلات التصكير . كيتميز ىذا النكع :



 لا يقبؿ عدد كبير مف المستيمكيف عمى شرائيا . -

 مبيعاتيا عف طريؽ الإعلاف . كيتـ تنشيط -

 لا تكجد ظاىرة المفاضمة كالمقارنة عند شراء ىذا النكع مف السمع -

 ذلؾ العقمية .كدكافع الشراء غالبان عاطفية ك -

 المستيمكيف. تعتمد عمى الاعلاف في الكصكؿ الي-

الخاص ككذلؾ ترضى بغيرىا، مثؿ الزل  كىى التي تتميز بمكاصفات خاصة كتفضميا المنظمة كلا-

 .(en.wikipedia.org)العطكر  نكعية

                                                                                           سمع قابمة لمتمف . 1  

  .لباف كمشتقاتيا كالخضركات الطازجةالأكعادة ما يككف شراؤىا يكميان لتفادل تمفيا مثؿ 

 سمع غير قابمة لمتمف 

كيككف الطمب عمييا في  تككف شراء ىذه السمع ابسط مف السمع القابمة لمتمؼ كذلؾ لأنيا لأتطمب يكميان،

 . (  199-200ص ، 2007) مكسي ، حسيف ،   فترات متباعدة

 خصائص السمع الاستيلاكية 

 عدد مصادر بيعيا ككذلؾ مستيمكييا.ىا كتنتشار اكثرة .1

 السمع الاستيلاكية بقمة الدفع في الكمية الشرائية الكاحدة.تتميز .2

 يتكرر عدد مرات شرائيا عمى طكؿ السنة، كيتـ استيلاكيا يكميان  حيثتتصؼ بمعدؿ دكراف مرتفع، .3

 مف قبؿ المستيمؾ النيائي.



 يدخؿ في شرائيا الجانب العاطفي مف قبؿ المستيمؾ النيائي..4

 

 التسويقية لمسمع الاستيلاكية. تالاستراتيجياكيف تتم عمميات بناء 

في قطاع السمع الاستيلاكية التي تتمتع بتنافسية عالية، عمى الشركات التي تنتج سمعان مغمّفة أف 

 الأسكاؽ. اليتممؾ مخططان شاملان كذم مفيكـ يتيح ليا كضع نماذج عمؿ فعّالة لمنفاذ 

الأسكاؽ بيعان كتسميمان كتعزيزان لحساباتيا  اليمشركات سمككيا لتصؿ لفيذه النماذج التي ترسـ السبؿ 

التجارية ، بالغة الأىمية لتسمح ليا بتحقيؽ النمك المربح، كتقديـ خدمات متفكقة، كالحصكؿ عمى كفاء 

 المستيمكيف .

  مراحل وصول السمعة الاستيلاكية لممستيمك
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 ( يبيف كيفية كصكؿ السمع الاستيلاكية لممستيمؾ14الشكؿ رقـ )

 130ص 2011شريؼ ، المصدر : 

 

 شراء السمع الإنتاجية  1-11
السمع التي تستخدميا منظمات  الإعماؿ لإنتاج سمعة أخرم أك  السمع الإنتاجية )الصناعية( : كىي   

 لتصنيع المنتج بعد إجراء بعض العمميات الإنتاجية عمييا.

ف يككف ليا أحيث إف إدارة الإنتاج ىي المسئكلة عف كفاءة العممية الإنتاجية بشكؿ عاـ ، فمف الطبيعي 

حيث ىناؾ اعتبارات ، مع إدارة المشتريات كالإدارة اليندسية في تحديد مكاصفات ىذه المكاد  دكر

اقتصادية تتمثؿ في دراسة الطمب عمى السمعة الجيدة التي تنتجيا ىذه الآلة . أما الإدارة المالية فإنيا تعد 

  .ىذه الأمكاؿ اللازمة لمشراء كما أنيا مسئكلة عف طريقة الدفع

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

شراء الآلات 

والمعدات 

 الإنتاجٌة

 

 

 

 

                                                                                   

                                                                                

 

                                                                    

 ادارة التسوٌق

 المالٌةالادارة 

 لمرونةا

 اتصال غٌر مباشر

 اتصال مباشر

 مجلس الإدارة

 إدارة المشترٌات

                                                      الإدارة القانونٌة 

شراء الآلات 

والمعدات 

 الإنتاجٌة



دارات المنظمة عند شراء الآلات كالمعدات الإنتاجيةيكضح ( 15الشكؿ رقـ )        العلاقة بيف المكرد كا 

 (.326، ص  2013العقيمي،العبدلي ، )المصدر 

 

 خصائص السمع الإنتاجية 

 بعض التعديؿ . عميياجرم أإما إف تككف مكاد أكلية أك مكاد  -1

 تككف مكاد نصؼ مصنعة . أفيمكف  -2

 تمتاز بالمركنة بحيث يمكف تغير شكميا كحجميا . -3

 ليا تأثير مباشر عمى استمرار كتكقؼ الإنتاج . -4

 لا يتأثر سعر السمع الإنتاجية بزيادة الطمب أك العرض . -5

 يتغير الطمب عمييا بسرعة نتيجة تغير سمكؾ المستيمؾ النيائي .  -6

خبرة كميارة كذلؾ لتعدد أنكاع ذات ر إدارية عناص اليالطمب عمى شراء ىذه السمع لا يحتاج  -7

 سعرىا.

بعض أنكاع السمع الإنتاجية ليا خاصية مكسمية ، كما إف فترة شرائيا تككف طكيمة نظران  -8

 لأىميتيا.

 إجراءات شراء السمع الإنتاجية:

 تحديد الحاجة : .1

تحميؿ ىذه  اليتحديد الحاجة ىي الخطكة الرئيسية في عممية شراء ىذه السمع ، فتحديد الحاجة يؤدل 

 السمع تحميلان دقيقان كمف تـ معرفة الكسائؿ المتاحة لشراء ىذه السمع .

 تحديد المواصفات.1



تحديد المكاصفات يتـ في المرحمة الثانية تحديد المكاصفات المطمكبة كعادة ن تقكـ الإدارة اليندسية ب

 إدارة المشتريات. عمىالمطمكبة ، كمف ثـ  ترسؿ ىذه المكاصفات 

 اختيار مصدر الشراء .1

 بعد المرحمتيف السابقتيف تقكـ إدارة المشتريات بحصر جميع المصادر كمف ثـ اختيار أفضميا.

 تحديد السعر

عر المطمكب مف خلاؿ قكائـ الأسعار بعد اختيار مصدر الشراء المناسب تقكـ إدارة المشتريات بتحديد الس

 .  دة لديياك المكج

 إصدار أمر الشراء .1

بعد اختيار مصدر الشراء المناسب كتحديد السعر المناسب  تقكـ إدارة المشتريات بإصدار أمر الشراء 

رساؿ أمر الشراء   مصدر الشراء المتفؽ معو لتكريد اليالنيائي كيذكر فيو اسـ السمعة بشكؿ دقيؽ ،  كا 

 البضاعة.

 التسميم والفحص .1

المنظمة يقكـ قسـ التسميـ كالفحص بالكشؼ عنيا كالتأكد مف مطابقتيا لأمر  اليعند كصكؿ البضاعة 

 .(331-332ص ،2013العقيمي،العبدلى،) الشراء

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 انفصم الخامس

 )الإطار انعمهي نهذراسح(

 انذراسح الميذانيح واستنتاخاتها
 

 عن مدينة طرابمس نبده مختصرة 1.1   
 نبده مختصرة عن الفنادق محل الدراسة 1.1
 أداة الدراسة 1.1
 التحميل الوصفي لمبيانات 1.1
 نتائج الدراسة الميدانية 1.1
 التوصيات –النتائج  1.1
 المراجع والمصادر 1.1

 

 

 



 مقدمة في طرق الشراء   1-1

الأصناؼ التي تضمف استمرارية عمميا، كلما كانت ىناؾ  اليتحتاج المنظمة ميما كاف حجميا 

طرؽ شرائية متعددة ) سيتـ عرضيا ( تكفر مجمكعة مف القكاعد التنمية التي تميد المسارات لمكصكؿ 

يجاد القكاعد اللازمة  كلكؿ منظمة أف تختار ما يناسب ظركفيا، ، الطرؽ الشرائية بالطرؽ المثمى الي كا 

 ي صكب أىداؼ المنظمة .الأداء الشرائ لإطلاؽ

 :أىم طرق الشراء  1-1

        أولًا: شراء المنافسة       

كيعرؼ أيضان بالشراء في السكؽ المفتكحة ، شراء التسعير ، شراء في سكؽ الأسعار تستمزـ ىذه الطريقة 

كعمى حتياج لبضاعة ما كيتـ أخذ عركض مف المجيزيف لشراء ىذه البضاعة ، الاالانتظار حتى يتـ 

 الأغمب أكثر مشتريات الأطعمة في الفنادؽ تتـ عف طريؽ شراء المنافسة .

بالياتؼ أك مف الشخص المسئكؿ عف البيع أك مف خلاؿ  تعطىتحت طريقة شراء المنافسة فإف الأسعار 

الرسائؿ المرسمة مف قبؿ المكرديف لغرض تحديد مستكيات الجكدة كالأسعار أيضان . كيتـ تسجيؿ الأسعار 

 .مى استمارة الفندؽ كتسمى قائمة أك استمارة الأسعار . كما ىي مكضحة أدناهع

 ( استمارة الأسعار1جدول رقم )                               

 Dateالتاريخ 

 الكميات المطموبة Suppliers الموردين
Quantity Required 

 الأصناف
Item 

A.C.B 
12.2 

K.S.M 
35.2 

Q.SzzK 
28.2 

S.R.S 
30.2 

M.S.O 
2.10 25 Kg Cheese 

American 
4.25  4.30 4.20  2 Camembert 

 20.2 15.2 2.22 22.2 10 Kg Cheddar , Mild 
      Cheddar , Medium 

2.60 2.55  2.50 2.50 5 Kg Cheddar , Strong 
      Cottage 



 (96،ص  2013المصدر: )تكفيؽ 

الشخص  اليالنسخة الأكلى مف الاستمارة تبقى مع قسـ أك المسئكؿ عف الشراء كالنسخة الثانية ترسؿ 

المسئكؿ عف الاستلاـ ليتـ مطابقة الأسعار مع إيصالات التسميـ كبصكرة اعتيادية فإف الشراء في الفنادؽ 

أما في حالة الشراء بكميات الصغيرة يتـ بيذه الطريقة كيتـ الشراء مف المكرد الذم يعطي سعر أفضؿ . 

كبيرة فإف ىذه الطريقة لا تعتبر مناسبة ، كتعمؿ طريقة الشراء بصكرة معتدلة كمقبكلة طالما تفيـ إدارة 

قؿ لا يمتزـ أبما المكرد الذم يقدـ أسعار ر المشتريات إف كؿ المكرديف ليس لدييـ خدمات متساكية ك 

فسة ليست مرغكبة مف قبؿ المكرديف الذيف تككف خدماتيـ ،طريقة شراء المناالمحدد  بالتسميـ في الكقت

 أفضؿ . 

 .( 295ص ،2013) العقيمى ، العبدلى ،   سمبيات طريقة شراء المنافسة :
 يككف المشترم مقيد بالبضاعة المتكفرة بالسكؽ .. 1

في التفاكض بسبب أف إجراءات الشراء تتـ بصكرة دائمة لممشتريات اليكمية فإنيا لا تسمح لممشترم . 2

 أك الاستفادة مف فائدة تكفر البضاعة في مكسميا .

إذا كاف المشترم لا يعرؼ كثيران عف السكؽ فإنو ممكف أف يشترم بضاعة في غير مكسميا كتككف .3

                     أسعارىا أعمى .                                     

 ثانياً : الشراء عن طريق الممارسة .

كيتـ مف خلاؿ لجاف الشراء التي تتصؿ مع مصادر الشراء مباشرة كتقكـ بالتفاكض معيـ كمناقشتيـ 

فيما تحتاجو مف مكاد كمستمزمات ثـ تقكـ مصادر الشراء بتقديـ عركض ثـ تقكـ المجاف المككنة مف إدارة 

خدـ أسمكب الممارسة المشتريات كالإدارة المالية بمناقشة تمؾ العركض كاختيار أفضؿ عرض مقدـ .كيست

   . 74 )، ص  2011) شريؼ ، :  الحالات الاتية في 

 تبعان لطبيعة المكاد المطمكبة التي قد تحتاج الاتصاؿ المباشر بالمكرد ..1



 حسب كمية المكاد المطمكبة عندما تككف قميمة .. 2

 عندما يككف مجاؿ المنافسة محدكد كعدد المكرديف قميؿ .. 3

 المؤسسات التابعة لمدكلة أك القطاع العاـ . عند الشراء مف. 4

 في حالة المكاد التكميمية مثؿ قطع الغيار لآلات سبؽ شراؤىا .. 5

              عند الحاجة المفاجئة كالاضطرارية لممكاد الخاـ .. 6

 ثالثاً : المناقصات . 

كيقصد بيا عرض أك عطاء يتقدـ بو المكرد يكضح فيو استعداده لتكريد المكاد المطمكبة 
طرح المنشأة لما  عمىبمكاصفات كأسعار محددة خلاؿ فترة زمنية معينة كيككف ذلؾ بناء 
 الاطلاعالمكرديف  عمىيسمى بدعكة عطاء تكضح فييا ما تريده مف مكاد كمكاصفاتيا ك 

لممناقصة ليمبي حاجة المنشأة مف  ـالكفاءة كالقدرة كالإمكانيات يتقدكمف يجد في نفسو  عمييا
المكاد الخاـ كالمستمزمات . كتقكـ لجنة العطاءات أك إدارة المشتريات بالنظر في تمؾ 

تناسب احتياجات  عركضالعطاءات لاختيار المكرديف المناسبيف الذيف تقدمكا بأفضؿ 
 المنشأة .

 أنواع المناقصات

 ة المحددة :المناقص -1

تتكافر فييـ الشركط الفنية  فيككف الاشتراؾ في المناقصة مقتصر عمى عدد محدد مف المكرديف الذي

 كالمالية كيتـ الاتصاؿ بيـ مباشرة دكف الحاجة لنشر في كسائؿ الإعلاـ .

 المناقصة المحمية : -2

ّـَ الشراء في مصر يعتمد ىذا النكع عمى المكرديف المحمييف الذيف يحممكف سجلان تجاريان  ، فمثلان إذا ت

 فيقتصر الشراء عمى المكرديف المصرييف فقط كيتـ استخداـ ىذا النكع مف المناقصات في الآتي :



 عندما تككف الكميات المطمكبة قميمة .

 بغرض حماية الصناعة المحمية .

 تشجيع المكرديف المحمييف .

 بيدؼ الحصكؿ عمى أقؿ الأسعار .

 (.42،ص2012)عيسي،مكاد المطمكبة محميان بمكاصفات كجكدة مناسبة في حالة تكافر ال

 المناقصة العامة : -3

تتيح تمؾ المناقصات فرصة اختيار المكرد المناسب الذم يتقدـ بعطاء يتضمف أرخص الأسعار حيث أنيا 

ليا تيدؼ في الأساس لمكفر المالي حيث تعطي الفرصة لممنشأة اختيار المكرد المناسب الذم يكفر 

احتياجاتيا مف المكاد كالسمع المطمكبة بأقؿ الأسعار مقارنة بالمكرديف الآخريف المتقدميف لممناقصة حيث 

أف مجاؿ الشراء فييا غير محدد بعدد معيف مف المكرديف كىي عادة تستخدـ في السمع أك المكاد التي 

ييف أك خارجييف كيككف الاختيار ل عدد كبير مف المكرديف سكاء محمذتككف مكاصفاتيا نمطية كمتكافرة ل

 عمى أساس الأرخص سعران .

 الشروط الأساسية الواجب توافرىا في المناقصة العامة 

 أف يتـ تحديد مدة سرياف المناقصة ..1

 .أف يتـ تكقيع مقدـ العطاء عمى أم تعديؿ أك شطب أك إضافة عمى تفصيلات العطاء.2

 الخاـ أك السمع .أف يتـ تحديد مكاف ككقت تسميـ المكاد .3



يتـ تسديد ك أف يتـ تكقيع مقدـ العطاء عمى جميع المستندات كجداكؿ الأسعار الخاصة بالعطاءات .4

 التأمينات المالية المطمكبة إذا اشترط ذلؾ .

 أف يتـ تحديد بمد المنشأ لممكاد ، كخاصة إذا كانت المكاد مستكردة ..5

 . ( 105، ص  2007،  حسيف،مكسي) ءمف قبؿ مقدـ العطا عميياأف يتـ تقديـ المناقصة بظرؼ مختكـ كمكقع .6

 .  75-77 )، ص   2011شريؼ ،  ( :مراحل المناقصة العامة

كضع مكاصفات السمع مف حيث المكاصفات الشكمية كالتركيب الداخمي ليا كيراعي عند كضع  1 -

 الآتي :المكاصفات الخاصة بالسمع 

 مناسبة تمؾ المكاصفات لطريقة الإنتاج المتبعة .أ. 

 مطابقة المكاصفات لممكاصفات القياسية .ب. 

 تحديد مكاصفات العبكة إذا كانت المكاد أك السمع تعبأ في عبكات . ج.

 عدـ الإشارة التي علامة تجارية معينة لمسمع مما يعني التزاـ الحيادية عند عرض المناقصة .د. 

ضع الشركط التي تنظـ كتحدد العلاقة بيف الطرفيف كتتعمؽ بالفترة الزمنية لتقديـ أك تسميـ المكاد ك  -2

ككذلؾ شركط الغرامة في حالة التأخير في التسميـ ، كشركط الدفع لمسمع كالمكاد المشتراة كيتـ كضعيا في 

 كراسة الشركط التي ترفؽ مع دعكة العطاء .

اقصة في كسائؿ الإعلاف العامة كالصحؼ كالإذاعة كالتمفزيكف كذلؾ الإشعار كالإعلاف عف المن -3

 حتى يطمع عمييا أكبر عدد مف المكرديف .

استلاـ العركض بعد تعرؼ المكرديف عمى مكاصفات المكاد المطمكبة يتقدـ كؿ منيـ بعطائو في  -4

 مظاريؼ مغمقة يتـ كضعيا في صندكؽ مقفكؿ .

 كعد المحدد لتقديـ المناقصة .فتح المظاريؼ بعد انتياء الم -5



البث في العطاءات ميمتيا فتح المظاريؼ في  لجنةالبث في العطاءات كذلؾ مف خلاؿ لجنة تسمى  -6

كقت محدد كمعمكـ لجميع المكرديف كذلؾ لتسجيميا كالمقارنة بينيا لاختيار أنسب عطاء لكي تقرر أم 

 المنشأة . مكرد تختار كأنسب عطاء مقدـ لاعتماده مف قبؿ إدارة

 مرحمة التنفيذ كىك إصدار أمر التكريد كاستكماؿ إجراء الشراء . -7

 .عدـ رسكا العطاء عمى أم مف المكرديف المتقدميف ، كذلؾ لعدة أساليب ك مرحمة الإلغاء  -8

 عدـ تقيد المكرديف بالشركط أك المكاصفات المطمكبة .أ. 

 الأسعار المتقدـ بيا المكرديف . ارتفاعب. 

 قمة عدد المكرديف . ج.

        كفي ىذه الحالة يتـ الإعلاف مرة أخرل عف المناقصة .

 رابعاً : الشراء بالأمر المباشر 

يقصد بو الاتصاؿ مباشرة مع مصدر الشراء كبدكف مناقصة ، كيعتبر ابسط طرؽ الشراء حيث يقكـ 

مندكب المنظمة بشراء الاحتياجات بشكؿ مباشر مف الأسكاؽ ، كتعتبر مف أفضؿ الطرؽ إذا تكفرت 

مف  كثرة ألا إف ىػػذه الطريقة تتبع في المنظمات الصغير إكالصدؽ كالمعرفة بمكاد الشراء ،   الأمانة 

 كتستخدـ ىذه الطريقة في الحالات الآتية : ،المنظمات الكبيرة 

 تكقؼ العمؿ مثلان . اليحد الخطر بحيث يؤدل عدـ تكفرىا  اليالمكاد كالمعدات التي كصؿ رصيدىا .1

 المكاد كالمعدات الجديدة لغرض اختبارىا أك تجربتيا ..2

 ء منو مباشرة .احتكار المكاد الخاـ لبائع كاحد فيتـ الشرا.3

 عندما يتـ الشراء مف المؤسسات الحككمية كبأسعار محددة ..4

 ل مكرديفذبأسعار أقؿ ل تككفصعكبة الحصكؿ عمى بضائع متخصصة ممكف أف  إلىكىذا يؤدم 

 آخريف 



 (. 109، ص2013)تكفيؽ، والخضروات (  البقالةخامساً: الشراء من المزارعين ) محلات 

( كتعتبر ىذه الأسكاؽ  public Marketsكيطمؽ بعض الحالات عمى سكؽ المزارعيف بالأسكاؽ العامة ) 

مصدر رئيسي لشراء الأطعمة الطازجة ،كىذه الطريقة لا تستعمؿ مف قبؿ الفنادؽ الكبيرة لأف شرائيـ 

لبيض ، المحكـ يككف بكميات كبيرة . كىذه الأسكاؽ تكفر فكاكو كخضركات طازجة ككذلؾ الأسماؾ ، ا

كمنتجات الأجباف ، كفي كثير مف الدكؿ تككف أسعار ىذه الأسكاؽ أقؿ مف الأسكاؽ الأخرل كالذم يقكـ 

بعممية الشراء يجب أف تككف لديو خبره في الأسعار كالجكدة . كفي حالة عدـ تكفر مثؿ ىذه الأسكاؽ 

عض التجييزات ، كمف إيجابيات ىذه الكبيرة كخاصة للأطعمة كب البقالةفممكف الشراء عف طريؽ محلات 

الطريقة أف مكقع ىذه المحلات يككف بالقرب مف الفنادؽ كالأسعار تككف محددة كتفتح ىذه المحلات 

ساعة كىي تكفر دائمان أغمب البضاعة التي تحتاجيا  24سبعة أياـ في الأسبكع كالبعض منيا يفتح 

مفنادؽ الصغيرة كمؼ التخزيف لمستمرة تكفر ىذه الطريقة الفنادؽ الصغيرة كالتي يتـ شرائيا بطريقة يكمية ك 

كمخاطرة التقادـ كتمؼ بعض الأغذية كتكفر ليـ طريقة أفضؿ لمسيطرة عمى الأسعار كفي بعض الأحياف 

تككف أسعار ىذه المحلات أرخص مف المحلات الأخرل كتكفر عممية النقؿ مجانان التي مخازف الفندؽ ، 

مشاكؿ كثيرة حمكؿ ليجب الدفع مقدمان أك في كقت الشراء كىذا يكفر لمفندؽ  مف إيجابيات ىذه الطريقة

 المكرد في الكقت المحدد ليا لنقص في السيكلة أك لأسباب أخرل . اليمثؿ الفشؿ في دفع المبالغ 

في شراء ىذه ك مف سمبيات ىذه الطريقة غالبان ما يككف النقؿ عمى حساب الفندؽ كتستغرؽ كقت طكيؿ 

الحالات دائمان يشارؾ الطاىي أك الطاىي التنفيذم في عمميات الشراء ، أما في الفنادؽ الكبيرة لا تتبع 

ىذه الطريقة إلا في الحالات الطارئة ، كقد تتبع ىذه الطريقة في الفنادؽ الكبيرة في حالة رغبة إدارة 

 .أك بعض الأجباف أك الألباف أك المحكـ الفندؽ في تكفير بعض الطعاـ الطازج صباحان مثؿ البيض 

 

  



  .( 112-114، ص  2013) تكفيؽ ،  سادساً : الشراء عن طريق المفاوضات

يتـ الشراء بكاسطة ىذه الطريقة عندما يتفؽ البائع مع المشترم عمى السعر كالشركط الأخرل مف خلاؿ 

أسعار أقؿ أك خدمات أكثر مف خلاؿ المفاكضات التي جرت بينيما ، كيأمؿ المشترم في الحصكؿ عمى 

 التفاكض كالتي لا يستطيع الحصكؿ عمييا عف طرؽ أخرل ، كتتـ ىذه الطريقة في الفنادؽ الكبيرة .

الذيف يجركف عممية المفاكضات يجب أف يككنكا عمى مستكل معيف مف الثقافة كالمعرفة في ىذه الطريقة 

 ت لمشراء عف طريؽ التفاكض : أفضؿ حالا الي.يجب إتباع ىذه الخطكات لمكصكؿ 

يجب جمع المعمكمات الأكلية حكؿ احتياجات الفندؽ كنقاط ضعؼ كقكة قسـ المشتريات ككذلؾ نقاط 

 ضعؼ كقكة المكرديف المعنييف .

 يجب دراسة المعمكمات بعناية لغرض الاستطاعة في الحصكؿ عمى أجكبة ىذه الأسئمة .

 في أم كقت يتـ احتياج البضاعة ؟-

 مف الكقت الذم يخصص لعممية المفاكضات ؟كـ -

 ما مدل معرفتيـ بتنفيذ البائع كالتزامو بمكاعيد التسميـ ؟-

 ما مدل حاجة البائع لمبيع ؟-

 في أم كقت قريب ممكف أف تسمـ البضاعة ؟-

 معمكمات كاممة عف البائع كاستراتيجياتو كمدل تعاكنو مع الفندؽ أك مع الفنادؽ أك المؤسسات الأخرل .

  إعداد خطة متكاممة لمتفاكض :  كمعرفة الأجكبة لمخطكة الثانية تعتبر التكجو الصحيح لإدارة

البائع كيجب أف يحدد  كاستراتيجيةالمفاكضات كيجب أف تتضمف ىذه الخطة مكارد المشترل كمكارد البائع 

 التفاكض . الشخص المسئكؿ الذم يقرر عمى المكافقة عمى الشركط التي يتـ التكصؿ إلييا أثناء

  المفاكضات أساسان ىك مكضكع اختيار  كاستراتيجيةمناسبة لممفاكضات :  استراتيجيةتجييز

المشترم لمكقت كمكاف التفاكض كطرؽ الاتصاؿ ) مثؿ تميفكف ، مقابلات شخصية ، ...الخ ( كىذا 



ية التغذية يعطي إيجابيات كثيرة لممشترم مثلان استعماؿ التميفكف يعطي فرصة لممشترم مف عدـ رؤ 

حصكؿ سكء الفيـ كأيضان لا تعطي فرصة  ـالعكسية المرئية . أما المقابلات الشخصية تكفر الفرصة لعد

لممشترم بجمع المعمكمات التي قد يحتاجيا ، ككذلؾ المفاكضات عف طريؽ التميفكف تكفر لو ىذه الفرصة 

لمتعرؼ عمى البائع أكثر كالتعرؼ  لمقاء في شركة البائع ىذا كيكفر فرصة لممشترما، كقد يككف مكاف 

 عمى أعمالو كعملائو .

  التعاكف أك المنافسة . ىماتنفيذ التفاكض :  ممكف استعماؿ طريقتيف في تنفيذ التفاكض 

اتفاقيػػة معينػػة كلذلؾ لتجنػػػب حصػػػكؿ بعػػػض  إلىطريقػػػػة التعػػاكف تفتػػػرض أف الطرفيػػػػف يػػػكداف التكصػػػؿ 

المشػػػاكؿ كتتطمػػػب تعػػاكف الطرفيػػف ، أمػػا طريقػػػة المنافسػػػة فػػػإف أحػػػد الأطػػراؼ أك الطرفيػف يتكقع أف لديو 

 بعض الأكراؽ الخاصة لممفاكضات كتككف كجيات النظر متعارضة نكعان ما كيمكف أف تكقؼ ىذه الطريقة

حؿ معيف  اليعند الكصكؿ ك حؿ كسيط يرضي الطرفيف ،  إلىبعد فترة معينة مف التفاكض لمكصكؿ 

مفاكضات أخرل جانبية  إلىمعناه أف إحدل الطرفيف يككف غير مرتاح أك غير سعيد كممكف أف تحتاج 

 – Win) طرفيفكتككف أكثر صعكبة ، كدائمان الطريقة الأكلى المفضمة لأنيا تعطي قناعة كتفاىـ كربػػح لم

Win Situation . ) " ( أم الربػػح لمطرفيػػػػف أفضػػػػؿ مػػػػف طريقػػػػة المنافسػػػػةWin - Lose  كبعض ) "

تكقؼ التجييز في أكقات  يمشاكؿ مستقبمية كثيرة كأف  إلىم دالسمبيات في استعماؿ الطريقة الثانية قد تؤ 

 معينة أك إلغاء العقكد ... الخ  .

  حؿ معقكؿ يرضي  إلىض أك إنياء التفاكض: عندما يشعر الطرفيف بأنيـ تكصمكا ختـ التفاك

العقكد التي  إتماـ طريؽ مسدكد كفي الحالة الأكلى يتـ إلىالطرفيف أك في حالة كصكؿ المفاكضات 

 تكصمكا إلييا أثناء المفاكضات كذلؾ الشركط .. الخ .    

 

  



 في طرق الشراء أشكال التعاقد 1-1

 يمىبعد اختيار أم طريقة مف الطرؽ الشرائية كنذكرىا فيما -إبراميايتـ ىناؾ أشكاؿ مختمفة مف التعاقد 

:- 

 :العقود المحددة الكمية أ. 

تستخػػػػدـ ىذه العقكد في برامج محددة بجداكؿ تحدد الكميات اللازمة مف الخامات كفؽ فترة زمنية معينة ، 

العقكد حيث لا يتعطؿ جزء مف رأس ماليا في المخزكف ، حيث يتـ  كتستفيد المنظمة الفندقية مف ىذه

 -، كما في الشكؿ الاتي:يكرد فقط عمى الفترة الزمنية كالكمية المحددة تسديد ما

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( العقكد المحددة الكمية4الشكؿ رقـ )

 .( 78، ص 2014) حجازم، المصدر:    

 

 

 إعلان يتضح منو العقد المحدد الكمية
 ىاكس-فندؽ جريف

 بالإسكندرية
 85 -# ص ب                                      4422665 –ت 

 يعمف الفندؽ عف مناقصة لتكريد الأصناؼ التالية
 كيمكجراـ برتقاؿ  1-350
 كيمكجراـ تفاح أمريكي 500 -        2
 كيمكجراـ عنب 400 -3

 كيمكجراـ يكميا مف كؿ صنؼ 10بمعدؿ  2015يناير 1ابتداء مف يكـ 
 تطمب كراسة الشركط مف الفندؽ

 2014ديسمبر  1أخر مكعد لقبكؿ العطاءات يكـ 
 



 :لعقود المحددة المدةا-ب

يقكـ عمى تحديد المدة الزمنية لمتعاقد كليس عمى تحديد الكمية. كتستخدـ ىذه العقكد إذا أتسمت برامج 

تغيير الكميات كىذا النكع مف العقكد يحدد الأنكاع المطمكبة بدكف تحديد  اليالأداء بالتغيير مما يؤدم 

  كمية محددة .

                              

 

 ىاكس-فندؽ كايت
 بالإسكندرية

  840 -محطة الرمؿ ص ب                        5757527-ت
يعمف الفندؽ عف مناقصة لتكريد مياه معدنية ك بقكليات كفكاكو كخضركات لمدة عاـ 

كفقا لكراسة الشركط كالمكاصفات ،  2015التي أخر ديسمبر  2015مف أكؿ يناير 
كالتي تطمب مف الفندؽ يقدـ العطاءات داخؿ مصاريؼ بالبريد المسجؿ عمى عنكاف 

 15/12/2014الفندؽ في مكعد أقصاه 
  مى المغمؼ " تكريد مياه معدنية "يكتب ع

 ( العقكد محددة المدة   5الشكؿ رقـ )                                  
 .                     ( 79، ص 2014) حجازم، : المصدر

 الشراء الالكتروني  1-1

تغيرات سريعة في التكنكلكجيا  اليفي السنكات الأخيرة كفي ظؿ عصر التكنكلكجيا المتقدمة كالتي أدت 

تغير في طبيعة المنافسة بيف المنظمات في سرعة الحصكؿ عمى مكادىا بأقؿ  اليأدت ك كأحكاؿ السكؽ ، 

تكمفة كفي أسرع كقت ممكف ، كفي ظؿ ثكرة الانترنت الذم قدـ كسيمة اتصاؿ سريعة بيف المستثمريف 

 كالمكرديف بكفاءة عالية كفعالية أكثر .



التكنكلكجيا في النمك السريع في الشراء الالكتركني كيطمؽ عمييا احيانان التدبير الالكتركني  حيت ساىمت

(eprdurementكقد اشارت إحدل المراكز البحثية الي  )  ارتفاع قيمة الشراء الالكتركني لممكاد الخاـ مف

،  2008النجا ، ) أبكـ.2003سنة  يف ترليكف دكلار 3أكثر مف  ـ الي 2000بميكف دكلار سنة  75

 .(270ص

 خصائص الشراء الالكتروني 1-1

 زيادة إمكانية مف الإسراع في عممية الشراء ، بأقؿ كقت كأقؿ جيد ممكف  اليأدل الانترنت . 1

 صكؿ عمى الأسعار ككافة التفاصيؿ المغمقة بالمعاممة في نفس الكقت .حيمكف ال. 2

 زيادة التحكـ في عممية الشراء . اليتبسيط الإجراءات الخاصة بالمعاممة ككذلؾ  الييؤدم . 3

يمكف المفاضمة بيف أكثر مف مصدر شراء في نفس الكقت ، كالحصكؿ عمى أكثر مف عرض في . 4

 (.310،ص2008)مارؾ دال كاخركف،نفس الكقت 

البائعكف المستثمركف الالتقاء معان  السكؽ الالكتركنية :ىي عبارة عف مكاقع عمى الانترنت يستطيع فييا

  ( 312ص  2008مارؾ دال كأخركف ، )لمتجارة 

يعرؼ التسكيؽ الالكتركني عمى أنو استخداـ الكسائؿ الالكتركنية في إجراء العمميات التجارية ك التبادلية 

 ،محمكد)سكيقيةبيف الاتصاؿ المباشر كاتصالات الحاسب كالكسائؿ التفاعمية الرقمية لتحقيؽ الأىداؼ الت

                                                                                    .( 19، ص2013

يعد تأثير الانترنت عمى ىيكؿ السكؽ كىيكؿ سمسمة التكريد مجالان مفتكحان لمعرض ك الطمب عمى التكريد 

عمى أف السكؽ الالكتركني المعتمد عمى المناسب كبالشركط الصحيحة ، حيث أكد بعض الأكاديمييف 

الانترنت سكؽ يقكـ بإعادة تشكيؿ السكؽ مف جديد كالقضاء عمى دكر الكسيط التقميدم ، فيما أد بعض 

 الأكاديمييف عمى أف كفرة المعمكمات التي يقدميا الانترنت ستؤدم التي أشكاؿ جديدة .

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ةالإلكتروني( يوضح السوق  1الشكل رقم )

 (346،ص2448 داى، مارك) :المصدر

 

 

 

 

 

ٌستطٌع المورد تحدٌث الكتالوج فً 

ً سواء بشكل مباشر أو الوقت الحقٌق

من خلال طرف ثالث ٌقوم بتقدٌم 

 المعلومات التً تم تحدٌثها .

 تحدٌث الكتالوج

ٌستطٌع المشتري خفض التكالٌف 

المتعلقة بالبحث عن المنتجات 

والخدمات عن طرٌق استخدام كتالوج 

 الانترنت .

 كتالوج البحث

 

 كتالوج الانترنت

ٌستطٌع المورد إثبات توافر منتج أو 

 الخدمة على الفور 

 إثبات التوافر

ٌستطٌع المشتري تحدٌد الطلب 

إلكترونٌاً للحصول على منتج أو خدمة 

ومن تمّ لا ٌحتاج  معٌنه عبر الانترنت،

 إلى الكثٌر من الأعمال الورقٌة 

 تحدٌث الطلب

 

 عملٌة الطلب

الاعتماد ٌستطٌع المورد منح 

والموافقة على شروط الشراء الخاصة 

بالمشتري عبر الانترنت مباشرة دون 

 تأخٌر .

 اعتماد مثبت

ٌمكن الحصول على الموافقة الداخلٌة 

المطلوبة من خلال الروابط المباشرة 

مع النظام المحاسبً والمالً أو نظام 

 الموارد البشرٌة .

 الموافقة الداخلٌة

 

 سٌر العمل

ستطٌع المورد الإفادة باستلام الطلب ٌ

 على الفور عبر الانترنت .

 إقرار الطلب

ٌستطٌع المشتري بعد تحدٌد موقع 

المصدر المناسب تسجٌل طلب الشراء 

مباشرةً عبر الانترنت دون الحاجة إلى 

 أعمال ورقٌة .

 هوٌة المصدر والطلب

 

البحث عن مصادر 

 التورٌد عبر الانترنت

المورد إعلام المشترى بموعد  ٌستطٌع

شحن البضائع والموعد المتوقع 

 لوصولها  .

 إشعار الشحن

ٌستطٌع المشتري متابعة تقدم الطلب 

بواسطة الانترنت عن طرٌق الدخول 

على برنامج الكمبٌوتر الخاص بمقدم 

 الإمدادات .

 تتبع الطلب

 

 المتابعة عبر الانترنت

البضائع و / أو عندما ٌستلم المشتري 

الخدمات ، ٌستطٌع المورد إصدار 

 الفاتورة .

 إصدار الفاتورة

سوف ٌقوم المشتري كما هو موضح 

فً إشعار الشحن باستلام البضائع كما 

 ٌمكن أن ٌقدم إثبات إلى المورد 

 استلام البضائع

 

 الاستلام عبر الانترنت

ٌستطٌع المورد الحصول على مخالصة 

الانترنت وتحوٌلها إلى  بالدفع عبر

 حسابات مقبوضة .

 مخالصة الدفع

ٌستطٌع المشترى بعد الوقت المتفق 

علىه فً شروط الشراء اعتماد الدفع 

 وإرساله إلى المورد .

 المراجعة والدفع

 

 المراجعة والدفع



 :وسيط بين المشتري والمورد ) السوق الالكترونية (ال

تسـ طبيعة السكؽ الالكتركنية في الكقت الحاضر بعدـ الاستقرار نتيجة للأزمة المالية العالمية كالتذبذب ت

 الكبير في حجـ المبيعات كالأسعار كيمكف التفرقة بيف الأسكاؽ الالكتركنية المختمفة عف طريؽ الانترنت .

 تخصص الصناعة ..

 عدد المشتريف كالبائعيف ..

 آليات السكؽ ..

 نكعية المنتجات المتاجر فييا ..

 ممكية السكؽ الالكتركنية ..

 تخصص الصناعة .1

تتركز الأسكاؽ الالكتركنية التي تشتمؿ عمى تركيز بيني في الصناعة كالتي يشار إلييا بالأسكاؽ 

مثؿ ) صناعة الكيماكيات كالسيارات كالأغذية كالمشركبات الرأسية كالتي تعتمد عمى صناعات معينة 

كالالكتركنات ( ، أما الأسكاؽ الالكتركنية التي تعتمد عمى الأسكاؽ الأفقية فإنيا تتركز عمى عمميات 

 تجارية معينة مف سمع كخدمات مباشرة كغير مباشرة .

 عدد المشترين والبائعين  .1

مف خلاؿ مشتريف كبائعيف الذيف يتـ تجميعيـ معان لاستخداـ  يمكف التفرقة بيف الأسكاؽ الالكتركنية

 المكقع الالكتركني كالمتاجرة فيو .

 آليـــــات الســــوق  .1

 تستخدـ السكؽ الالكتركنية عددان مف آليات السكؽ كمف بينيما .

 المزادات .

 الكتالكجات الفكرية .



 كتالكجات الاتفاؽ الييكمي .

 معرفة العركض لمبضاعة المطمكبة شرائيا اليظمة المشتراة لمكصكؿ كؿ ىذه آليات تستخدميا المن

  (.310،ص2008)مارؾ دال كاخركف،

 التكمفة سعر تأثير الشراء الالكتروني عمى   1-1

إف أىـ الفكائد الناتجة عف الشراء الكتركني ىي تخفيض نسبة التكاليؼ المباشرة في المشتريات كتحقيؽ 

الآتي بيف مدل استخداـ بعض المؤسسات لمتكريد الالكتركني كمدل نجاحو  كالشكؿالتكاليؼ انخفاضا في 

 .بالنسبة لمسياسات الشرائية التقميدية

      التكمفة سعر ( تأثير الشراء الكتركني عمى7)الشكؿ رقـ                   

 (.331،ص 2008، فرك كاخدال   مارؾ)المصدر                                            

 

  
 السوق الإلٌكترونٌة

                  

 
            

32% 
  

 
برامـــج الشــراء بالنٌابــة عن العملاء 

 ) الكتالوج المحفوظ لدى المشتري (

        
  

 
      

19% 

   
  

  
برامـــج الشـــراء بالنٌابــة عن 

العملاء ) الكتالوج المحفوظ لدى 
 المورد (

        
  

 
              

34% 

  
برامـــج الشـــراء بالنٌابــة عن 

العملاء ) الكتالوج المحفوظ لدى 
 طرف ثالث (

        
  

 
      

19% 

   
  

  
 برامج سلسلة التورٌد

        
  

 
        

23% 

  
  

                    



 : الجودةسعر  تأثير الشراء الالكتروني عمى 1-1

تاحة الفرصة لمحصكؿ  للأنترنتكاف  التأثير الأعظـ في مجالات تحسيف الجكدة كسرعة التسميـ كا 

جراء عمميات تحديد الخدمة .  عمى معمكمات المنتج كا 
          

 % 53        زٌادة سرعة التسلٌم

        

زٌادة الوصول التً معلومات 
 عن المنتج

     40 %  

        

  % 35      الخدمةزٌادة تخصٌص 

        

زٌادة الوصول التً تحدٌث 
 الخدمة

    22 %   

        

زٌادة الوصول التً تحدٌث 
 المنتج

    
25 
% 

   

        

    % 21    زٌادة جودة المنتج

        

     % 11   نقص تخصٌص الخدمة

 
 

       

تقٌٌد الوصول التً تحدٌث 
 المنتج

 2 %      

        

تقٌٌد الوصول التً تحدٌث 
 الخدمة

 2 %      

        

       % 0 خفض جودة المنتج

        

       % 0 خفض سرعة التسلٌم

        

    عدم المعرفة / عدم التصرٌح
 
 

26 %   

        

 الجكدةسعر  ( تأثير الشراء الالكتركني عمى8الشكؿ رقـ)

 (335،ص:2008ن روواخداى   مارك)المصدر  

 



 المشكلات الأساسية أمام تنفيذ سياسات التوريد الالكتروني 1-1

استراتيجيات التكريد عف طريؽ السكؽ الالكتركنية في تحسيف  لتبنيعمى الرغـ مف الفكائد الكاضحة 

 عمؿ المنظمات ، إلا أنو يكجد العديد مف الصعكبات التي ينبغي التغمب عمييا .

 كمف ىذه الصعكبات .

 التكامل بين النظم 

عند الاتصاؿ بيف العديد مف الأسكاؽ الالكتركنية الحديثة كالتكامؿ مع النظـ القديمة كنقص مجاؿ 

 مف المعارضة حيث كتتـاستخداـ التطبيقات الجديدة كالفكائد المتكقع منيا كزيادة التنسيؽ بيف النظاميف ، 

 الي عدـ التكامؿ بيف النظاميف. بعض الإدارييف مف جانب الشركاء كالمكرديف، مما يؤدل

  السياسات الداخمية 

قيود مجاؿ الالكتركني في الإدارة العمىا كمقاكمتيا لمتغير في سياسات التكريد النقص الخبرة في 

 التكمفة 

 تشمؿ بعض الزيادات مثؿ زيادة المصركفات لتحديث برامج تكنكلكجيا المعمكمات بالمنظمة .

  تغيرات الكفاءة 

ب عمالو ماىرة كمتخصصة في الإدارة الالكتركنية  كالحاجة ذىذه المشكلات العجز عف جمف بيف 

 . (329:328ص  ،2008ف ،رك كاخدال  مارؾ) الكبيرة لتدريب ىذه العمالة عمى الإدارة الالكتركنية

 عبر الانترنت  والتسويق الشراء1-1

 ،ص2006 ،) البكرملممعمكمػػػػات أك لعبػػػػكر المعمكمػػػػات الي الآخريفالانترنػػػػت : ىػػػػػك الطريػػػػؽ العريػػػػض 

261 ).    

دارة الأعمػػاؿ .  الانترنت ىك الطريؽ العريض لممعمكمات كبخاصة عندما تصبح كاسطة فعّالة لمتجػػارة كا 



خاضعة لأم الشبكة العنكبكتية ىي :  شبكة الانترنت ىي شبكة معمكمات دكلية كاسعة النطاؽ غير 

 تحكـ مركزم ، تضـ بداخميا مجمكعة شبكات حاسبات آلية منتشرة بجميع أنحاء العالـ .

 :نشــأة الانترنت 

ككاف مقتصران للأغراض العسكرية كما  ـ1969في كزارة الدفاع الأمريكية سنة  للأنترنتكاف أكؿ استخداـ 

الييئة الأمريكية القكمية لمعمكـ كبذلؾ اتسع  إلىانتقؿ الإشراؼ  ـ1986ففي سنة  ،يتعمؽ ببحكثيا الخاصة

تسع المجاؿ االماضي  ففي نياية القرف ،استخداـ الانترنت كتحكؿ الإشراؼ الي القطاع الخاص

مف شبكات حككمية كشبكات غير  ،جديدة لمشبكة في مجاؿ البحكث التجاريةالكثيرة ك الستخدامات للا

كشبكات تجارية كخدمات فكرية كنشرات إلكتركنية سكاء شبكات مراكز أبحاث كشبكات جامعات ك حككمية 

 محمية أك دكلية مف أجؿ إتماـ المعاملات إلكتركنية . 

 ( www.americaonline.com ) .مراحل تطورات الانترنت بيذا الشكل :

ظير الانترنت في الكلايات المتحدة الأمريكية كأقتصر استخداـ الانترنت في المجاؿ  ـ1990في سنة. 1

 عسكرم كالبحث العممي .ال

الشبكة في جميع الأنشطة التجارية كالمالية  اتمنذ بداية التسعينيات حتى الآف اتسعت استخدام. 2

 كلأغراض الاتصالات لممستخدميف عف طريؽ الحكاسيب الشخصية .

 اليكيعتبر الانترنت أكثر الكسائؿ الإلكتركنية في مجاؿ التسكيؽ فعالة حتى الآف كىي تحقؽ الكصكؿ 

أصبح ضركرة في عالـ اليكـ كقد أكدت  كمناطؽ العالـ أجمع  ثمتجميكر عريض غير محدكد ؛ ربما 

شخص في الكلايات المتحدة الأمريكية حيث تبيف  1000عمى   America on lineدراسة أجرأىا مكقع 

حياتيـ  حأصبأف الانترنت  الي% أشاركا  70ضركرة ك أف كالانترنت  الي% مف العينة تشير  50أف 



مميكف شخص مف  888681128يستخدـ الانترنت اليكـ قرابة حيث  التالي .ككما يتضح مف الجدكؿ،

 .(( www.internetworldstats.com % مف سكاف العالـ13.9جميع أنحاء العالـ كتمثؿ نسبة 

 2011ديسمبر . 31( عدد مستخدمي الانترنت في العالم في 1جدول )       

 عــدد الســكان العالـــممناطــق  م
نسبة عــدد السكــان 

 من العالم
عدد المستخدمٌن 

 الانترنت

نسبة المستخدمٌن 
الانترنت من عدد 

 السكان

معــــدل نمـــو استخدام 
 – 2444الانترنـت  

2411 

 %198 %1.5 13468644 % 14.44 944465444 أفرٌقٌا 1

 %164 %8.4 342257444 %56.34 3612363165 آسٌا 2

 %152 %35.5 259653144 %11.44 734991138 أوروبا 3

 %267 %7.5 19374744 %4.45 259499772 الشرق الأوسط 4

 %145 %67.4 221437647 %5.12 328387459 أمرٌكا 5

 %211 %14.3 56224957 %8.53 546917192 أمرٌكا اللاتٌنٌة 6

 %114 %48.6 1626984 %4.52 33443448 أسترالٌا 7

 %173 %13.9 888681128 144.44 6142467174 المجموع

 ( www.internetworldstats.comالمصدر: )

عبر الانترنت تكمف أىميتو في ما يحققو  مف مزايا في تقديـ السمع  التسكيؽالأىمية التسويقية للإنترنت:

كالخدمات مف المنظمات التسكيقية المتعمقة باستخداـ الانترنت بكظائؼ سمسمة التجييز ، حيث تعتمد 

الشركات الصناعية كالخدمية في تحديد احتياجاتيا عمى الانترنت كتبدأ اىتماميا كتركيزىا الأكؿ عمى 

جراء متطمبات حاجات كرغ بات العميؿ عبر أنشطة التسكيؽ المختمفة تبدأ أكلان بتخطيط الإنتاج المطمكب كا 

 العمؿ اللازمة للإنتاج كالتصنيع ثـ النقؿ كالتكزيع .

 

 

 

 العملاء

 التسوٌق والبٌع تخطٌط الإنتاج

 الانترنت

 خدمة الزبون التدبٌر

 المالٌة

 نقل وتوزٌع 

 الخزن

 إنتاج وتصنٌع

  (162،ص2006المصدر)البكرم،                 للإنترنت ( الأىمية التسويقية1رقم )  شكؿ



 تتمثؿ أىمية التسكيؽ الإلكتركني في النقاط الآتية :      

إف دخكؿ الانترنت لمشركات التسكيقية أتاح ليا الفرص في عرض سمع كخدمات في جميع أنحاء  .1

  العملاء مما يكفر لمشركة فرص اليأياـ السنة كىذا يساعد الشركات أكثر لمكصكؿ ك العالـ طيمة اليكـ 

 أكبر لتحقيؽ أىدافيا .

تحقيؽ تكميؼ الشركات لا تكجد حاجة في الشركة تستدعي استخداـ عدد كبير مف المكظفيف لمقياـ . 2

ماؿ جيد كبير في الأمكر التركيجية  اليبعمميات الجرد كالأعماؿ اليدكية لكجكد قاعدة البيانات كلا تحتاج 

. 

بر الحدكد كيساعد عفات كيتكاصؿ فعّاؿ مع الشركاء كالزبائف حيث يختصر التسكيؽ الإلكتركني المسا. 3

عطاء فرص  مشركات للاستفادة مف لعمى الانتشار مما يسيؿ عممية تبادؿ المعمكمات مع الشركاء كا 

 السمع كالخدمات المقدمة مف الشركات الأخرل . 

 : التسويق والشراء عبر الانترنتمراحل   .1-1

 تتمثؿ مراحؿ التسكيؽ الإلكتركني في : 

تحديد حاجات كرغبات العملاء كالأسكاؽ المستيدفة كالمنافسة كيمكف الحصكؿ : مرحمة الإعداد  -1

 عمى المعمكمات كالبيانات مف بحكث التسكيؽ .

تتصؿ المنظمة بالعميؿ لتعرفو بالمنتجات الجديدة حيث يطرح ككلاء السفر  مرحمة الاتصال : -2

ؼ عمييا كىناؾ العديد مف المراحؿ كالسياحة منتجات المنظمة عبر الانترنت ليتمكف العميؿ مف التعر 

 للاتصاؿ يمكف تمخيصيا في التالي :

 كسائؿ البريد الإلكتركني كالرسائؿ الإعلانية .بجذب انتباه العميؿ  -

ّـ تبدأ عممية إنتاج المنتج  - تكفير المعمكمات الخاصة بالمنتج حسب حاجات كرغبات العميؿ كمف ث

. 



قناعو إثارة رغبة العميؿ مف خلاؿ عممية العرض  - الفعاؿ باستخداـ تقنية الكسائط المتعددة كا 

 بالمنتج .

 اتخاذ العميؿ قرار الشراء لممنتج . -

عممية الدفع ، أم قياـ العميؿ بدفع قيمة المنتج سكاء كانت سمعة أك خدمة كتتعدد أساليب الدفع  -

كالتبادؿ النقدم التسكيقية عند البيع بؿ تستمر لكسب كاستقطاب زبائف جدد عبر مثؿ بطاقات الائتماف 

 .( 200 ،ص 2009) الطائي ، العيادم ،  الكسائؿ الإلكتركنية لممحافظة عمى المنظمة كالكلاء ليا
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( نموذج آرثر لمتسويق الإلكتروني.1الشكل )

 (.( www.internetworldstats.com :المصدر                                      

 : عبر الانترنت التسويق والشراءمجالات  1-11

 ف المجالات التي يخدميا التسكيؽ الإلكتركني ىي كالتالي :إ

 : يمكف مف خلاؿ الانترنت :  البيع. 1

 مناقشة العملاء كمعرفة متطمباتيـ .أ. 

مرحلة ما بعد 

 البٌع

كسب الزبون -

. 

المحافظة -

على علاقات 

فاعلة مع 

 الزبون .

استخدام -

الوسائل 

الالكترونٌة 

 المختلفة .

 

 

مرحلة 

 التبادل

بٌن البائع 

 والمشتري

 

 

مرحلة 

 الإعداد

حاجات -

 ورغبات .

السوق -

 المستهدف .

طبٌعة -

 المنافسة .

 

 

 مرحلة الأفعال

 

 
 جذب الانتباه

توفر 

 المعلومات

 أثارة الرغبة

ردة فعل 

 والتصرف



 إعداد كشكفات بأسماء العملاء المحتمميف كمعرفة البيانات الديمكغرافية الخاصة بيـ .ب. 

 إرساؿ العركض البيعية لمعملاء .ج. 

 تمقي الأكامر الشرائية مف العملاء كمتابعة ذلؾ .د. 

 يمكف استخداـ الانترنت لمقياـ بالإعلاف عف المنظمة كعف منتجاتيا . الإعلان :. 1

: مف خلاؿ الانترنت يمكف معرفة الأفكار الجديدة عف المنتجات مف مصادر  ديدةالمنتجات الج. 1

مختمفة منيا العملاء كالمكرديف كالمخترعيف كيمكف عقد المؤتمرات الخاصة بالمنتجات الجديدة لمحصكؿ 

ة ستطيع إدارة التسكيؽ القياـ بالدراسات الاقتصاديتعمى البيانات كالإحصائيات المنشكرة مف خلاليا 

 لممنتجات الجديدة كاختيار المزيج التسكيقي المناسب .

مف خلاؿ الانترنت يمكف الحصكؿ عمى البيانات اللازمة لإجراء التعديلات في  سياسات المنتجات :. 1

 أسماء ، العلامات ، الخدمة ، الضماف كالقياـ بتقييميا قبؿ اتخاذ القرارات الملائمة المتعمقة بيا .

مف خلاؿ الانترنت تستطيع المنظمة تمبية خدمات العملاء مف خلاؿ شكاكم العملاء  : خدمة الزبائن. 1

كتمبية طمباتيـ لكضع المنظمة في صكرة ذىنية طيبة كمكاتية لممجتمع كالعميؿ كبالتعارؼ بالمنظمة 

رساليا لكؿ مف ييتـ بذلؾ لمعكدة مرة أخرل . نجازاتيا في المجتمع كا   كا 

الانترنت يمكف جمع البيانات الثانكية عف المنظمات المناقشة كمعرفة  : مف خلاؿ بحوث التسويق. 1

رساؿ قكائـ الأسئمة  الإحصائيات المختمفة عف السكاف الدخؿ القكمي محميان كخارجيان الدراسات كالبحكث كا 

 كتعميقاتمف خلاؿ الانترنت كالحصكؿ عمى الإجابة عمييا تنظيـ المقابلات المتعمقة كالجماعية كتككيف 

 العملاء قبؿ إعدادىا بالشكؿ النيائي .

 اليالبيع عف طريؽ شبكة مف أشكاؿ قنكات التكزيع التي تعتمد عمى التكزيع المباشر  :التوزيع . 1

 العميؿ الأخير أك المنظمة .



يمكف القياـ بعممية الشراء مف خلاؿ شبكة الانترنت عف طريؽ الاتصاؿ بالمكرديف لتحديد الشراء : . 1

 الاحتياجات نكعان ككمان كتكقيتان كتمقي العركض كتقييميا كمتابعة تسميـ الأصناؼ المطمكبة

                                                                                                 (www.ao-academy.org) . 

 :  الانترنت روالشراء عبيب ووسائل التسويق أسال 1-11

 نجػػػاح العمميػػػة التسكيقيػػػة كمنيػػػػا. إتتعدد الأساليب كالكسائؿ المتبعػػػػة في 

 التسكيؽ عف طريؽ الفيديك كنشره في مكقع اليكتيكب أك غيره مع مكاقع الفيديك الأخرل..1

 الصمة . التسكيؽ عف طريؽ المشاركة لمنتديات كالمكاقع ذات.2

التسجيؿ في أدلة المكاقع كىذه تصمح بالأساس في سرعة أرشفة المكقع أك المدكنة في محركات البحث .3

 كتابة كتاب إلكتركني كيتـ تكزيعو مجانان مع تضمينو ركابط المدكنة أك المكقع ..4

نجاحيا ..5  البريد الإلكتركني كىك مف أكؿ الكسائؿ إتباعان كا 

 (www.dr-aladakee.com ) . (  Facebookمكاقع الشبكات كالأكثر انتشاران ) فيس بكؾ .6

 : الانترنت روالشراء عبمزايا التسويق  1-11

التسكيؽ الإلكتركني يخمؽ ميزة تنافسية لمشركة التي تستخدمو كيميزىا عف غيرىا مف المنافسيف مف 

خلاؿ فتح مكقع الكتركني خاص بالشركة كالذم يعطي لمشركة ميزة تنافسية مف خلاؿ الانتشار العالمي 

الفكرية لطمبات  في كؿ مكاف ككقت كبأقؿ تكمفة كيعطي لمشركة فرصة التركيج الجيد ككذلؾ الاستجابة

شراؾ العملاء في الجيكد التسكيقية كعمى الشركة الالتزاـ بالمصداقية كالقكاعد الأخلاقية في  العملاء كا 

مجاؿ المعاملات التسكيقية الإلكتركنية كىذا يحقؽ لمشركة ميزة تنافسية في عالـ التسكيؽ الإلكتركني ، 

لأدكات اليامة لتحقيؽ التمايز في الأنشطة البيعية يمثؿ أحد ا webبأف التسكيؽ الإلكتركني عمى الكيب 

كالتسكيقية لمشركة لا يحتاج التي متجر مادم لمدخكؿ إليو كليذا تختفي بعض المصركفات منيا الإيجار 

http://www.ao-academy.org/


كبالتالي أف التسكيؽ الإلكتركني يعطي فرصة المنتجات كالخدمات بأسعار تنافسية ، كالكيرباء كالأجكر

 . منظمةعديد مف منافع لممميزة كبالتالي تحقؽ ال

أف منافػػع جديدة لمتسكيػػؽ الإلكتركنػػي ىػػك تحقيؽ الاكتفاء الذاتي لمشركة مف خلاؿ التعرؼ عمى جميع  

مكاد كأدكات كالبحث التي يحتاجيا كتمكنيا مػػف ممارسة معاملات ناجحػػة عمى المكاقع التجارية 

خلاؿ ساعات اليكـ بأكممو كتجنب الضكضاء كالزحاـ عند  الإلكتركنية . أف إمكانية التسكيؽ الإلكتركنية

القياـ بالتسكيؽ التقميدم كتجنب المركر كالطرؽ كانتظار السيارات عند القياـ بالتسكيؽ التقميدم . كمف 

خلاؿ ىذا النظاـ يتمكف العميؿ مف الحصكؿ عمى المعمكمات عف الشركات كمنتجاتيا عبر الانترنت 

مر الإلكتركنية لمحصكؿ عمى المنتجات التي يرغبكنيا ، كما يسيـ التسكيؽ يمكف لمعميؿ إعطاء أكا

الإلكتركنية فتح المجاؿ أماـ الجميع لمتسكيؽ لسمعة أك الخدمة دكف التميز بيف شركة عملاقة أك أفراد 

 كشركة صغيرة محدكدة المكارد ، كيساعد التسكيؽ الإلكتركنية تقييـ كقياس مدل نجاح الحممة الإعلانية

كتحديد نطاؽ القكة كالضعؼ فييا كما يمكف تحديد التكزيع الجغرافي لشرائح المقصكدة بيذه الحملات ، 

يسيـ التسكيؽ الإلكتركني مف خلاؿ الانتشار الكاسع كسرعة التصفح الحصكؿ عمى معمكمة تخص 

ا التسكيؽ المنتج ساعد الحصكؿ عمى المنتج دكف التقيد بالزماف كالمكاف . كبصدد التعمؽ في مزاي

الإلكتركني كاستكمالان ليا أف منافع أخرل يمكف أف يخمقيا التسكيؽ الإلكتركني بما أف التطكر التكنكلكجي 

تطكير الأداء الخدمي كالتجارم، كبما أف التسكيؽ الإلكتركني  اليلكسائؿ الاتصاؿ الإلكتركنية أدل 

كعلاقات كاتصاؿ  بالآخريف يعطي لمشركة  يتطمب بنية تحتية تقنية استراتيجيات إدارة مالية كتسكيقية

 فرصة تطكيرىا كيخدميا في تقديـ كاقعيا ككفاءة مكظفييا كفعالية بنيتيا التحتية كبرامج التأىيؿ الإدارم .

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

  عن طريق الانترنت( مميزات التسويق 11لشكل )ا
 (184 ،ص 2009الطائي ، العيادم ، ) :المصدر 

 (241، ص  2008)عاطؼ ، : مزايا التسويق عن طريق الانترنت

 الاسكاؽ العالمية  الي .امكانية الكصكؿ1

 . تخفيض في التكاليؼ.2

 . استخداـ قنكات كأشكاؿ تكزيع جديدة .3

 . تحقيؽ ميزة تنافسية كمكقع استراتيجي مع العملاء .4

 . تقديـ السمعة كالخدمة كفقا لحاجات العملاء الكتركنيان.5

 الاسكاؽ العالمية. . سيكلة الكصكؿ الي6

 .ؽ الانترنت. تكفير الصكر كغيرىا عف طري7

 (.46، ص  2006) عنبة ، :عيوب التسويق التقميدي 
 . طكؿ الفترة التي تستغرقيا عممية التكاصؿ بيف البائع كالمشترم1

 المكرد . . الجيد الكبير في الكصكؿ الي2

 المكرد. . تعدد الاطراؼ في الكصكؿ الي3

إٌجاد وسائل اتجار توافق 

 عصر المعلومات
تطور الأداء التجاري 

 والخدمً

الدخول إلى الأسواق 
 العالمٌة وتحقٌق عائد
أعلى من الأنشطة 

 التقلٌدٌة

 
تلبٌة خٌارات الزبون 

 بٌسر 

 وسهولة

 
ممٌزات التسوٌق 

 الالكترونً



 . كثرة العنصر البشرم في عممية الشراء.4

 زيادة تكمفة البضاعة المشتراة كالعنصر البشرم يؤدم الي. تعدد الاطراؼ 5

 الاختلاف بين التسويق الإلكترونية والتسويق التقميدي :

معظـ المستيمكيف حكؿ العالـ كذلؾ  اليساىمت التطكرات التكنكلكجيا السريعة كالمتنامية في الكصكؿ 

فمف خلاؿ التكنكلكجيا أصبح  عف طريؽ شبكة الاتصاؿ كمصادر كأشكاؿ معمكماتية متعددة كجديدة

بالإمكاف تخزيف البيانات الخاصة بالعملاء بكفاءة كسرعة كفعالية عالية جدان كببساطة كدقة ككضكح 

تقميص  اليأف المعمكمات متاحة لمشركات الكبرل كالصغرل عمى حد سكاء إضافة  اليبالإضافة 

 التكاليؼ المترتبة عمى ذلؾ .

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   عف طريؽ الانترنت لتسكيؽإلي  ( التحكؿ مف التسكيؽ التقميدم 12الشكؿ رقـ )              

التوزٌع من خلال المحال 

 والمراكز

 

 المنتجات النمطٌة

السعر المحدد بسٌاسات 

 معٌنة

 

 التروٌج بالأسالٌب النمطٌة

 

 السوق

 التوزٌع

 كتالوجات

 متاجر افتراضٌة

 قنوات توزٌع الكترونٌة

 اتصالات تلٌفونٌة مجانٌة

 المنتجات
 س

 نمطٌة

 وفقاً لمواصفات خاصة

 وفقاً لمواصفات شخصٌة

 

 العمٌل
 السعر

 أسعار نمطٌة بسٌاسات محددة .-

 أسعار لاستخدام مواقع الوٌب .-

 أسعار تقدٌم خدمات خاصة .-

أسعار لتوفٌر منتجات بمواصفات -

 خاصة .

 التروٌج

 وسائل إعلامٌة الكترونٌة

 نشرات خاصة

 برامج جذب العملاء



 (.171 ،ص 2009أحمد ،  )المصدر

 المقارنة بين التسويق الكتروني والتسويق التقميدي

 والتسويق التقميدي يلكترونالإ ( المقارنة بين التسويق 1جدول رقم )           

 التقميديالتسويق  وجو المقارنة التسويق الإلكتروني

 تكمفة عرض المنتجات أقؿ تكمفة
تكمفة عالية/ تمفزيكف / صحيفة / 

 مجلات / إعلانات
صعكبة المعاينة كتعتمد عمى 
عرض الصكرة ك الحصكؿ عمى 

 عينة صعبة نكع ما
 سيكلة معاينة المنتجات معاينة المنتجات

التكظيؼ التكنكلكجيا المعمكمات 
سبب  سيكلة التكصؿ كالاتصاؿ 

 إرساؿ الرسائؿ كمتابعة الزبائففي 

طرائؼ التكصؿ مع 
الزبائف كجدبيـ لمنتجات 

 الشركة

صعكبة التكاصؿ نكعان ما لأنو محدد 
 بالزبائف ك المكاف

التسكيؽ الإلكتركني محمي + 
 حجـ الشريحة عالمي عدد الزبائف

يخدـ شريحة معينة مف الناس عدد 
 الزبائف قميؿ في التسكيؽ التقميدم

تحكـ أم كقت ترغب إف سيكلة ال
 تبدأ

 مرتبطة بالجية المعمف عنيا التحكـ بكقت الحممة

 استيداؼ شريحة الزبائف يمكف استيداؼ شريحة معينة
التسكيؽ مكجو لشرائح كبيرة لا يمكف 

 استيداؼ شريحة معينة
سيؿ مف خلاؿ المكقع الإنترنت 

 بشكؿ مباشر
 نسبيان مقارنة مع الإلكتركني صعب  متابعة ردكد الفعؿ

منخفضة نسبيان لاعتمادىا عمى 
 البريد الالكتركني

 كمفة التكاصؿ مع الزبائف
ككادر كثيرة كمكارد  اليمرتفعة لحاجتيا 

 اتصالات

يمكف التفاعؿ مع العملاء كتجميع 
 البيانات عف اىتماماتيـ بالمنتج

 لا يمكف ذلؾ جمع البيانات

يستطيع العميؿ طمب المنتج بشكؿ 
 مباشر كسيؿ

 غير ممكف بشكؿ مباشر متابعة الطمبات

  )www.elehda3.com(المصدر:                               
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 الشراء والقضايا البيئية  1-11

في الكقت الحاضػر أصبحت الإدارة كفقان لممعايير البيئية مدرجة بشكؿ دائـ في جدكؿ أعماؿ    

كبدأت ىذه المنظمات تستجيب لمدكافع الأساسية مثؿ الضكابط البيئية عمى المستكييف   ،المنظمات

ّـ التصديؽ عمى نظـ الإدارة كفقان لممعايير البيئة  العالمي كالمحمي كفي دراسة مسئكلياتيا إزاء البيئة حيت ت

  (  361، ص 2008)مارؾ دام كآخركف  ISO14001كبصفة خاصة الأيزك

بة لعممية الشراء في الكقت الحاضر ، انتشر تطبيؽ المعايير البيئة في جميع أنحاء دكؿ العالـ كبالنس

 عبر العديد مف القطاعات الصناعية كالتجارية .

حيث أف عممية الشراء كفؽ المعايير البيئة تكاجو صعكبات عممية لمغاية ، حيث يدكر في ذىف القائميف 

 عمى عممية الشراء بعض الأسئمة :

 ما المنتجات أك الخدمات  "  الأكثر مكافقة لمعايير البيئة  " .

 كيؼ يمكف تحديد البدائؿ  "  الأكثر مكافقة لمعايير البيئة  " .

 نا الشراء مف مكرديف "  الأكثر التزامان بالمعايير البيئة  " .يىؿ ينبغي عم

 البيئة .ما التقنيات التي يمكف الاستعانة بيا لضماف الالتزاـ بالمعايير 

 ىؿ يقضي الشراء  "  الأكثر مكافقة لمعايير البيئة  " مع معايير الجكدة .

 مراحل عممية الشراء وفق لممعايير البيئية1-11

عمى دراية بالعمؿ كفؽ المعايير البيئية في  أف يككنكاينبغي عمى القائميف بإدارة المشتريات في المنظمة 

َـ التطبيؽ  المبكر لممعايير البيئية في العمميات زادت الاستفادة المتكقعة . صنع قرار الشراء ، فكمما ت

 مراحؿ عممية الشراء عند تطبيؽ ىذه المعايير كىي :

 



 إدارة العقد .. 1

 . مرحمة تحديد الحاجة والخيارات البديمة 

في المكاد  كتضـ ىذه المرحمة خفض الاستيلاؾ الإجمالي مف الكسائؿ الفعالة لتقميؿ تأثير البيئة كبالذات

 غير المتجددة ك الخطرة .

تـ تأتي تحديد الاختيارات البديمة كمما أمكف ذلؾ كيركز القائمكف عمى إدارة المشتريات بالتركيز عمى 

 المكرديف الذيف يقكمكف بتطكير كتقديـ اختيارات بديمة .

المنظمة بإصدار  تستطيع المنظمة في بعض الأحياف مف معالجة بعض القضايا التي تكاجييا حيث تقكـ

مب منو إتباع بعض القضايا البيئية مثؿ المكاد المضرة بالأكزكف ككسائؿ طكثيقة كترسميا لممكرد ت

 مكاصلات أكثر تكافؽ مع البيئة كالمكاد الخطرة ككذلؾ منتجات تبريد تكافؽ معايير البيئة .

 عناصر البيئة الاجتماعية :

المشجعة أك المعكقة لمنشاط الاقتصادم حيث اف ىده القيـ يقصد بذلؾ العادات كالتقاليد الاجتماعية 

السائدة كالتي تحدد نظرة المجتمع لمعمؿ ، حيث اف كؿ ىده الاعتبارات تؤثر عمى مدل قبكؿ المجتمع 

كتعاكنو تحقيؽ المصالح المشتركة ، حيث ىناؾ عادات كتقاليد يتـ بيا استيلاؾ منتجات معينة كفي 

 (.187، ص  2009)سييؿ  ثؿ شير رمضاف كعيد الفطر كغيرهمكاسـ كاعياد كمناسبات م

 : إدارة المشتريات في تقديم اختيارات بديمة دور

فرصة التعاكف في تكفير الخبرة  ـيتمتع العامميف بإدارة المشتريات في المنظمة بمكانو جيدة تتيح لي

ية داخؿ المنظمة منيا عمى المطمكبة لتقديـ اختيارات جديدة كيمكف الاستعانة ببعض المجالات الكطن

 :سبيؿ المثاؿ 

 المسئكليف عف الميزانية . -

 الفنيكف . -



 المديركف المسئكلكف عف البيئة . -

 المكردكف الحالييف كالمرتقبيف . -

 مرحمة ما قبل المورد وتحديد المؤىلات المطموبة 

  :منيايمكف استخداـ مجمكعة مف التقنيات في مرحمة ما قبؿ اختيار المكرد 

 استفتاءات عف المكرد . -

 عممية تقييـ المكرد سكاء عف طريؽ المكظفيف مف منظمة أك طرؼ ثالث خارجي . -

 إجراء زيارات ميدانية لممكرد . -

 التعاقد أو الدعوة لمعقد 

التنافسية عند إدارة التعاقد مع المكرد يجب عمى القائمكف بعممية الشراء تقييـ المزايا النسبية في العطاءات 

مية العطاء ، مثؿ حجـ التكاليؼ المباشرة عف المنتج مبناء عمى معايير معينة تـ طرحيا في بداية ع

الصادرة منو ، ككذلؾ تكاليؼ بعض المنتجات  الانبعاثاتالمراد شراؤه مف حيث استيلاكو لمطاقة ككميات 

ك إمكانية التعاقد مع منتجات يمكف مف حيث صيانتيا أك استخداـ أجزاء مف منتجاتيا في حالة تمفيا ، أ

 إعادة تدكيرىا كاستخداميا .

 رؽ تسيـ في المحافظة عمى المعايير البيئية مف حيث الحد الأدنى .طكؿ ىذه ال

 اليتتضمف عناصر التطبيؽ الجيد لمشراء كالتكريد طبقان لممعايير البيئية عند إدارة العقد  إدارة العقد 

 الآتي : كضع مكاصفات تتناسب مع معايير البيئة كؿ ما أمكف .

 خيارات بديمة . اليالتكصؿ  -

 كضع مكاصفات جديدة . -

 الحث عمى تطكير منتج جديد يكافؽ معايير البيئة . -



تطكير برامج تحسيف المستمر للأداء في المعايير البيئة مع تحديد فرصة خفض استخداـ المكارد  -

 مفة .        كتقميؿ التك

 مراحؿ عممية الشراء عند تطبيؽ المعايير البيئية                                                                                                    

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                          

 

 

 ة البيئياستفتاء تطبيؽ المكرد لممعايير ( 13شكؿ )

 (372، ص  2008مارؾ دام كاخركف ، )المصدر 

               

انرصًيى وذحذيذ 

 انًواصفاخ

يرحهح يا قثم اخرثار 

 انًورد ويا تعذها

انذعوج إنى انرُاقض وذقييى 

 نعطاءا

 

 إدارج انعقذ

 ذكهفح عًر انًُرج

 زياداخ انًورد

 عًهياخ ذقييى انًورد

 اسرفراء عاو واسرفراء يفصم

 

 يراجعح انًواصفاخ فرق يجالاخ وظيفيح يخرهفح

 يراجعح انًشررياخ
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أخلاقيػػػػػات الشػػػراء ىػػػي عبػػػػارة عػػػف مجمكعػػػػة مػػػف الصفػػػػػات كالقكاعػػػد السمككيػػػػة التػػػػي يجػػػب أف    

 اتجاهالمستيمؾ أك  اتجاهالمنظمة أك  اتجاهمية سكاء مممارستيـ العمى بيا رجاؿ الشراء كيطبقكنيا في حيت

   .( 21، ص 2013) عقيمي ، عبدلي ، المجتمع ككؿ 

 -مفيوم الأخلاقيات:

مبادئ السمكؾ التي تميز بيف الجيد كالردم ، كتغمب ميؿ مف الميكؿ  كىى الأخلاقيات التي تشير الي

 فالكريـ يغمب عميو الميؿ لمعطاء. عمى الفرد أك الشركة ك عمى نحك مستمر ،

 -الاخلاقيات الشخصية:

كيقصد بيا مجمكعة مف المبادئ التي تحدد الصحيح كالطريؽ الأخلاقي الذم يفرض أف يسمؾ ، فالناس 

 تتعرؼ عمى ىذه المبادئ مف خلاؿ الأسرة ، الجماعات الاجتماعية. كالمؤسسات الدينية الاجتماعية.

مية الحنيفة قيـ أصيمة لا بد مف أف يتحمى بيا الإنساف المسمـ أماـ الله كأماـ قدمت لنا شريعتنا الإسلا

 الناس ، كىذه الشريعة التي تنظـ حياتنا في التعامؿ مع بعضنا البعض .

حيف يدرس بعض الباحثيف في مكضكع الشراء مجمكعة القيـ الأخلاقية كالقكاعد السمككية التي كضعتيا 

 ة لكلاء الشراء .الجمعية الأىمية الأمريكي

نحف مطالبكف بيا كمحاسبكف أماـ الله سبحانو  كحيث أف ىذه القيـ مكجكدة في كتاب الله القرآف الكريـ 

 كتعالي عنيا .

نسبة  ارتفاعالمشتريات أك   حساسية محمؿ رجاؿ إف سبب التبرير كالتشديد في أخلاقيات الشراء يرجع 

 ة عكامؿ الإنتاج . تكمفة المشتريات بالنسبة لممنظمة مف كمف

 كمف ىذه القضايا الأخلاقية :



 أم مكرد أك مندكب أك منتج معيف دكف سبب مكضكعي . اليعدـ التحيز .1

 عدـ قبكؿ أم ىدايا أك قبكؿ بعض المصركفات الشخصية مف قبؿ المكرد ..2

خلاص .المقاـ الأكؿ عمى مصالح المنظمة ، كتنفيذ سياستيا الشرائية بأمانو في المحافظة .3  كا 

أف يتحمى العاممكف في إدارة المشتريات بالأمانة كالصدؽ كأف يبتعدكا عف جميع أشكاؿ الرشكة التجارية .4

. 

التعامؿ بأمانة كصدؽ مع المكرديف  عمييـسمعة المنظمة في يد العامميف بإدارة المشتريات ػ لذا كجب .5

عطاء صكرة إيجابية عف المنظمة .  كا 

 مات سرية تتعمؽ بالأسعار كالمكاصفات الفنية لممكرديف المنافسيف عدـ إفشاء أية معمك .6

مف قبؿ الزملاء كالأصدقاء الذيف تربطيـ  عمييـأف يتحرر رجاؿ المشتريات مف الضغكط التي تمارس .7

 صمة بالمكرد .

) عقيمي ، بأعباء ىذه المنظمة بنجاح  ضك يأف يساعد رجاؿ المشتريات زملائيـ في أداء كاجباتيـ لمن.8

 .( 22، ص 2013عبدلي ، 

 ف الربح العادؿ حؽ مف حقكؽ المكرد لينمك كيدعـ منظمتو .أب الاقتناع.9

لمحصكؿ عمى أسعار غير  عميوعدـ انتياز الفرصة كاستغلاؿ الفرصة السيئة لممكرد ، لمضغط .10

 عادلة .

عدـ استغلاؿ أم نكع مف السيك كالخطأ غير المقصكد لتحقيؽ مزايا أك مكاسب، بؿ يجب تصحيح 11

خطار المكرد بو    .( 34،  ص  2013) حجازم ، الخطأ، كا 

 )أخلاقيات موظفي المشتريات( مفيوم الأخلاقيات التسويقية



أنيا مف المسائؿ الشخصية التي تختمؼ مف شخص  بادعاءيحاكؿ الكثيركف تجنب مناقشة الأخلاؽ 

إلا أف الدخكؿ في عمميات تجارية مع الآخريف  ،خمفيات ثقافية مختمفة  اليلأخر، لاسيما الذيف ينتمكف 

كحتى إذا كانت ىناؾ فركؽ أخلاقية يصعب التعامؿ  ،يستتبع بعض المسئكليات المتعمقة بالتعامؿ معيـ 

حد  الييا ، فإف ىناؾ الكثير مف قضايا العمؿ التي يربطيا أساس مشترؾ معيا داخؿ المجتمعات أك بين

ك لا يمكف تجنب الكثير مف المشكلات الأخلاقية عف طريؽ غض البصر عنيا ، ككما أكضحنا  ،كبير 

سابقان ىناؾ الكثير مف الأفراد الذيف يحرصكف عمى ملاحظة أخلاقيات المشركع كالحكـ عمييا سكاء أكاف 

 شركع سعداء بيذا الإجراء أـ لا .أصحاب الم

يمكف أف تمعب قكاعد السمكؾ الميني كالسياسات الأخرل المكتكبة دكران ميمان في تكجيو الأفراد الذيف لا 

. كذلؾ يمكف أف تفيد أيضان في تقديـ التكجيو كالدعـ  عمييـيمتمككف حس أك التزاـ أخلاقي جيد كالسيطرة 

الأداء الجيد لكظيفتيـ ، بكؿ ما تحممو الكممة مف معنى .ربما يكتشؼ للأشخاص الراغبيف في التيقف مف 

تفسير أك أنو لا يغطي القضايا التي تعنييـ ، فربما  اليىؤلاء الأفراد أف التكجيو الذم يقدـ إلييـ بحاجة 

يعممكف في مؤسسة ليست لدييـ سياسة أك قكاعد رسمية أك ربما يرغبكف بالطبع في تقييـ السياسات 

شاركة فييا كتطكيرىا . مف ثـ ، كيؼ يستطيعكف استخداـ المنطؽ في التعامؿ مع القضايا الأخلاقية كالم

ّـ التصريح في بداية ىذا الفصؿ بعدـ الرغبة في الكعظ ، كلكف الرغبة في اقتراح بعض الأفكار أك  ؟ ت

 الكسائؿ التي ربما تككف مفيدة .

ثلاثة مناىج أساسية . كربما يرغب الأكاديميكف في  بالمناىج التي تكصمكا إلييا . سكؼ نذكر منيا

 التأكيد عمى مزايا أحد المناىج في مقابؿ المناىج الأخرل .

عمـ الأخلاؽ : ييتـ  ىذا العمـ بالسمكؾ الصحيح ، كىك ما يعني التصرؼ بما يتماشى مع المبادئ أك -

عيـ السمككيات الإيجابية ) مثؿ "عامؿ الآخريف كما القكاعػػػد المحػػػددة  ربمػػػا تقػػػكـ ىػػػذه القػػػكاعد بتد



) مثؿ " لا تسرؽ " (  نتائج الأفعاؿ : كما يشير   تحب أف يعاممكؾ " ( أك النيي عف سمككيات سمبية

المصطمح ، يقكـ ىذا المنيج بتقييـ الأفعاؿ تبعان لآثثار المترتبة عمييا بدلان مف كصفيا باعتبارىا صكابان 

اتيا . فيك نكع مف أنكاع "المكسب أك الخسارة " الأخلاقية إذا كاف يركؽ لؾ ىذا أك خطأن في حد ذ

عمى الرغـ مف صعكبة ىذه الميمة =  –المصطمح . فالميػػػارة الحقيقيػػػة لا تكمػػػػف في تقييػػػػـ الآثػػػػار 

 الفعؿ التي تعقبو .ترتب عمى أحد الأفعاؿ ، كلاسيما ردكد مكلكف في القدرة عمى تكقع نكعية التأثير ال

 الي أف ينظرشخص . يمكف  عمىلفضيمة : يحاكؿ ىذا المنيج تحكيؿ التركيز مف الأفعاؿ كآثارىا 

مف إحدل طرؽ تطبيؽ ىذا          التصرؼ بطريقة محددة .  اليالفضيمة باعتبارىا ميلان إيجابيان 

ىذا السمكؾ ، ماذا سيقاؿ عني ؟ المنظكر أف يطرح الشخص عمى نفسو ىذا السؤاؿ : إذا قمت بتكرار 

  (40-41،ص 2008، مارؾ دام كاخزكف )كىؿ ىذه ىي نكعية الشخص التي أرغب أف أككف عمييا
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تعريؼ السمع الاستيلاكية : ىي السمع التي يتـ شراؤىا مف قبؿ المستيمؾ النيائي ، لغرض إشباع 

 (. 198، ص 2007) مكسي ، حسيف ،  حاجاتو كرغباتو الشخصية

المستيمؾ عف طريؽ متاجر التجزئة كتستخدـ مباشرة في إشباع  السمع الاستيلاكية : ىي التي تصؿ الي

 . ( 269، ص  2002) الكبتي،  حاجات المستيمؾ النيائي

احتياجاتو كرغباتو السمع الاستيلاكية : كىي السمع التي يشترييا المستيمؾ لاستخداميا مباشرة لإشباع 

كمف مكاصفاتيا قياـ عدد كبير مف المستيمكيف بشرائيا بكميات قميمة في كؿ مرة أك عند الاحتياج إلييا 

                             . ((en.wikipedia.org   كيتأثر قرار شرائيا بالدفع الشخصي لممستيمؾ

  :خصائص السمع الاستيلاكية

 لمسمع الاستيلاكية عدة خصائص كىى : 



، كعدد مستخدمييا كبير أيضان . كبالتالي تستخدـ مف  الباعةالسمع الاستيلاكية متكفرة لعدد كبير مف .1

 عدد كبير مف أفراد المجتمع .

 تتصؼ السمع الاستيلاكية بمعدؿ دكراف مرتفع ،حيث تتكرر مرات الشراء بشكؿ يكمي كلمدار السنة . .2

 تـ شراؤىا يكميان مف قبؿ المستيمؾ النيائي .حيث ي

تتأثر عممية شراء السمع الاستيلاكية كالإنتاجية بالجانب العاطفي مثؿ الذكؽ كالمكف كالشكؿ ، إضافة .3

 دكافع المتعمقة بحب التفاخر كالتميز . الي

 . تتميز بأف أسعارىا أقؿ مف أسعار السمع الإنتاجية .4

 ة ..يتـ شراؤىا بكميات صغير 5

 أنواع السمع الاستيلاكية 

 السمع الميسرة سيمة المنال .1

ف تشترل في كؿ يكـ غالبان كبكميات محدكدة كعمى فترات متقاربة ك تشمؿ المحكـ أكىى السمع التي يمكف 
 كالأسماؾ كالخضركات كالفكاكو ، كتميز ىذا النكع مف السمع :

 ؿ المنظمة  جيد في الحصكؿ عمييا .بذعدـ -

 ثمف الكحدة الكاحدة منيا . انخفاض-

 تكرار عممية شراؤىا .-

 تككف نمطية مف ناحية الجكدة كالمكاصفات .-

 سمع السوق. 1



ىي تمؾ السمع التي يمكف لممنظمة لممقارنة بيف عدة أصناؼ منيا ، كتقكـ بزيارات عدة لممنظمات التي 

تقكـ بالتعامؿ مع ىذه السمع كتشمؿ ىذه السمع الأثاث كالملابس ك البضاعة الكتركنية كالكيربائية . . 

ؿ بيف البدائؿ المطركحة منيا التسكؽ كىي السمع الاستيلاكية التي لا يشترييا المستيمؾ مباشرة بؿ يفاض

في السكؽ مف حيث السعر كالجكدة كالعلامة التجارية. كمف أمثمتيا الثلاجات كالغسالات كأجيزة التمفزيكف 

 : كيتميز ىذا النكعالخ  ..كالفيديك 

 لا يتكرر شراؤىا باستمرار .-

 دكافع شرائيا في الغالب عقمية كعاطفية .-

 غير نمطية مف ناحية الجكدة أك المكاصفات .غالبان ما تككف سمع التسكؽ -

 في سعرىا مف السمع الميسرة . ىغمأكىي -

 كلا يمجأ المستيمؾ لتخزيف كميات كبيرة منيا .-

 تككف أكبر حجمان مف الأكلي.-

 تتعرض لمتغير المستمر حيث لا يتـ تخزيف كميات كبيرة منيا .-

في الحصكؿ عمييا لتميزييا  ؿ المستيمؾ جيدان : كىي السمع الاستيلاكية التي يبذالسمعة الخاصة 

كمف أمثمتيا ،كنادران ما يقبؿ المستيمؾ بديلان عنيا  بمكاصفات خاصة أك علامات تجارية مشيكرة 

 الساعات كالحمي كالأدكات الرياضية كآلات التصكير . كيتميز ىذا النكع :

 لا يقبؿ عدد كبير مف المستيمكيف عمى شرائيا . -

 تنشيط مبيعاتيا عف طريؽ الإعلاف .كيتـ  -



 لا تكجد ظاىرة المفاضمة كالمقارنة عند شراء ىذا النكع مف السمع -

 ذلؾ العقمية .كدكافع الشراء غالبان عاطفية ك -

 المستيمكيف. تعتمد عمى الاعلاف في الكصكؿ الي-

الخاص ككذلؾ  ترضى بغيرىا، مثؿ الزل كىى التي تتميز بمكاصفات خاصة كتفضميا المنظمة كلا-

 .(en.wikipedia.org)العطكر  نكعية

                                                                                           سمع قابمة لمتمف . 1  

  .لباف كمشتقاتيا كالخضركات الطازجةالأكعادة ما يككف شراؤىا يكميان لتفادل تمفيا مثؿ 

 سمع غير قابمة لمتمف 

كيككف الطمب عمييا في  تككف شراء ىذه السمع ابسط مف السمع القابمة لمتمؼ كذلؾ لأنيا لأتطمب يكميان،

 . (  199-200ص ، 2007) مكسي ، حسيف ،   فترات متباعدة

 خصائص السمع الاستيلاكية 

 عدد مصادر بيعيا ككذلؾ مستيمكييا.ىا كتنتشار اكثرة .1

 السمع الاستيلاكية بقمة الدفع في الكمية الشرائية الكاحدة.تتميز .2

 يتكرر عدد مرات شرائيا عمى طكؿ السنة، كيتـ استيلاكيا يكميان  حيثتتصؼ بمعدؿ دكراف مرتفع، .3

 مف قبؿ المستيمؾ النيائي.

 يدخؿ في شرائيا الجانب العاطفي مف قبؿ المستيمؾ النيائي..4

 

 التسويقية لمسمع الاستيلاكية. تالاستراتيجياكيف تتم عمميات بناء 



في قطاع السمع الاستيلاكية التي تتمتع بتنافسية عالية، عمى الشركات التي تنتج سمعان مغمّفة أف 

 الأسكاؽ. اليتممؾ مخططان شاملان كذم مفيكـ يتيح ليا كضع نماذج عمؿ فعّالة لمنفاذ 

الأسكاؽ بيعان كتسميمان كتعزيزان لحساباتيا  اليمشركات سمككيا لتصؿ لفيذه النماذج التي ترسـ السبؿ 

التجارية ، بالغة الأىمية لتسمح ليا بتحقيؽ النمك المربح، كتقديـ خدمات متفكقة، كالحصكؿ عمى كفاء 

 المستيمكيف .

  مراحل وصول السمعة الاستيلاكية لممستيمك

 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 ( يبيف كيفية كصكؿ السمع الاستيلاكية لممستيمؾ14الشكؿ رقـ )

 130ص 2011شريؼ ، المصدر : 

 

 

 المستهلك

 المطاعم

منافذ      

 البٌع

 الفنادق

مادة خام 

 غذائٌة

 التصنٌع

إنتاج 

المادة 

 الغذائٌة

 أمــــاكـــن

 الخــدمة

 الغذائٌة



 شراء السمع الإنتاجية  1-11
السمع التي تستخدميا منظمات  الإعماؿ لإنتاج سمعة أخرم أك  السمع الإنتاجية )الصناعية( : كىي   

 لتصنيع المنتج بعد إجراء بعض العمميات الإنتاجية عمييا.

ف يككف ليا أحيث إف إدارة الإنتاج ىي المسئكلة عف كفاءة العممية الإنتاجية بشكؿ عاـ ، فمف الطبيعي 

حيث ىناؾ اعتبارات ، مكاصفات ىذه المكاد مع إدارة المشتريات كالإدارة اليندسية في تحديد  دكر

اقتصادية تتمثؿ في دراسة الطمب عمى السمعة الجيدة التي تنتجيا ىذه الآلة . أما الإدارة المالية فإنيا تعد 

  .ىذه الأمكاؿ اللازمة لمشراء كما أنيا مسئكلة عف طريقة الدفع

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دارات المنظمة عند شراء الآلات كالمعدات الإنتاجيةيكضح ( 15رقـ )الشكؿ         العلاقة بيف المكرد كا 

 (.326، ص  2013العقيمي،العبدلي ، )المصدر 

 

شراء الآلات 

والمعدات 

 الإنتاجٌة

 

 

 

 

                                                                                   

                                                                                

 

                                                                    

 ادارة التسوٌق

 مالٌةالادارة ال

 لمرونةا

 اتصال غٌر مباشر

 اتصال مباشر

 مجلس الإدارة

 إدارة المشترٌات

                                                      الإدارة القانونٌة 

شراء الآلات 

والمعدات 

 الإنتاجٌة



 خصائص السمع الإنتاجية 

 بعض التعديؿ . عميياجرم أإما إف تككف مكاد أكلية أك مكاد  -1

 تككف مكاد نصؼ مصنعة . أفيمكف  -2

 بالمركنة بحيث يمكف تغير شكميا كحجميا .تمتاز  -3

 ليا تأثير مباشر عمى استمرار كتكقؼ الإنتاج . -4

 لا يتأثر سعر السمع الإنتاجية بزيادة الطمب أك العرض . -5

 يتغير الطمب عمييا بسرعة نتيجة تغير سمكؾ المستيمؾ النيائي .  -6

خبرة كميارة كذلؾ لتعدد أنكاع ذات ية عناصر إدار  اليالطمب عمى شراء ىذه السمع لا يحتاج  -7

 سعرىا.

بعض أنكاع السمع الإنتاجية ليا خاصية مكسمية ، كما إف فترة شرائيا تككف طكيمة نظران  -8

 لأىميتيا.

 إجراءات شراء السمع الإنتاجية:

 تحديد الحاجة : .1

تحميؿ ىذه  اليتحديد الحاجة ىي الخطكة الرئيسية في عممية شراء ىذه السمع ، فتحديد الحاجة يؤدل 

 السمع تحميلان دقيقان كمف تـ معرفة الكسائؿ المتاحة لشراء ىذه السمع .

 تحديد المواصفات.1

تحديد المكاصفات يتـ في المرحمة الثانية تحديد المكاصفات المطمكبة كعادة ن تقكـ الإدارة اليندسية ب

 إدارة المشتريات. عمىالمطمكبة ، كمف ثـ  ترسؿ ىذه المكاصفات 

 اختيار مصدر الشراء .1

 بعد المرحمتيف السابقتيف تقكـ إدارة المشتريات بحصر جميع المصادر كمف ثـ اختيار أفضميا.



 تحديد السعر

عر المطمكب مف خلاؿ قكائـ الأسعار بعد اختيار مصدر الشراء المناسب تقكـ إدارة المشتريات بتحديد الس

 .  دة لديياك المكج

 إصدار أمر الشراء .1

بعد اختيار مصدر الشراء المناسب كتحديد السعر المناسب  تقكـ إدارة المشتريات بإصدار أمر الشراء 

رساؿ أمر الشراء   مصدر الشراء المتفؽ معو لتكريد اليالنيائي كيذكر فيو اسـ السمعة بشكؿ دقيؽ ،  كا 

 البضاعة.

 التسميم والفحص .1

المنظمة يقكـ قسـ التسميـ كالفحص بالكشؼ عنيا كالتأكد مف مطابقتيا لأمر  اليعند كصكؿ البضاعة 

 .(331-332ص ،2013العقيمي،العبدلى،) الشراء

  

 انفصم الخامس

 )الإطار انعمهي نهذراسح(

 انذراسح الميذانيح واستنتاخاتها
 

 مدينة طرابمسنبده مختصرة عن  1.1   
 نبده مختصرة عن الفنادق محل الدراسة 1.1
 أداة الدراسة 1.1



 التحميل الوصفي لمبيانات 1.1
 نتائج الدراسة الميدانية 1.1
 التوصيات –النتائج  1.1
 المراجع والمصادر 1.1

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                              :)مجتمع الدراسة( نادق فنبذة مختصرة عن  1-1

 اقتصرت الدراسة عمى الفنادؽ داخؿ مدينة طرابمس ، حيث ثـ اختيار خمسة فنادؽ داخؿ ىذه المدينة 

 -فندق توباكتس : -1

يقع في قمب العاصمة طرابمس في شارع عمر المختار كيحتكم الفندؽ عمى ستة طكابؽ كيحتكم كؿ 

ـ كيتبع شركة ذات  2007غرفة ، حيث تـ افتتاح ىدا الفندؽ سنة  96غرفة ، بمجمكع  16ابؽ عمى ط

كتـ تصنيؼ ىذا الفندؽ أربعة نجكـ مف قبؿ كزارة السياحة ، حيث أنو يبعد مسافة دقائؽ سيران   ،الشاطئيف

 عمى الأقداـ عف المعرض الدكلي طرابمس.



عمر المختار كمف الغرب شاطئ البحر الأبيض المتكسط كمف يحده مف الشرؽ الطريؽ الرئيسي لشارع 

 الشماؿ لممصرؼ الزراعي كمف الجنكب طريؽ فرعى كمحطة كقكد .

 -فندق الودان : -1

ىك أحد أقدـ كأعرؽ الفنادؽ الميبية ، بني إباف فترة الاستعمار الإيطالي كيتمتع بمكقع مثالي في قمب 

الحمراء كميداف الجزائر كمسجد القرمانمي كيبعد عف ميناء  المدينة كيسيؿ الكصكؿ منو الي القمعة

دقائؽ بالسيارة مف المدينة القديمة بينما يبعد عف  5دقائؽ سيران عمى الأقداـ كحكالي  5طرابمس حكالي 

يقع الفندؽ في شارع سيدم عيسى بمنطقة الظيرة كسط العاصمة ، ،ك دقيقة بالسيارة 40المطار حكالي 

، كتـ تصنيؼ ىذا الفندؽ أربعة نجكـ مف قبؿ  2008ـ كثـ صيانتو سنة 1930ة حيث تـ تأسيسو سن

ثلاثة صالات كمطعـ يحتكم عمى  غرفة مختمفة الاحجاـ بالإضافة الي 90كزارة السياحة ، كيحتكم عمى 

 ( gmمقيى ) مقيى المدينة( كصالة رياضية متكاممة ) كرسي ) مطعـ الميداف( بالإضافة الي 400

كمركز الخبرة القضائية كمف الغرب فندؽ الغزالة كمف الشماؿ البحر  ةشرؽ السفارة الإيطالييحده مف ال

 كالميناء كمف الجنكب شركة الزكيتينو لمنفط كمصمحة الجمارؾ.

 

 -الفندق الدبموماسي:-1

طكابؽ يحتكم كؿ طابؽ  7يقع الفندؽ في كسط مدينة طرابمس في شارع عمر المختار كيحتكم عمى 

 60غرفة كيحتكم عمى مطعـ بو  63ؼ كيحتكم عمى جناح عمى غرؼ ممتازة بمجمكع غر  7عمى 

 كرسي ، كحديقة كمقيى ، حيث تـ تصنيؼ ىذا الفندؽ أربعة نجكـ مف قبؿ كزارة السياحة.

يحده مف الشرؽ شارع فرعي كمف الغرب عمارات سكنية كمف الشماؿ شارع شكقي كمف الجنكب شارع 

 فرعي.

 -فندق ىارون : -1



يقع الفندؽ في شارع الظيرة داخؿ مدينة طرابمس بالقرب مف مصرؼ ليبيا المركزم تـ افتتاحو سنة 

جناح ك  49غرفة ك 119طكابؽ كعدد  8ـ كيتبع شركة ىاركف لمخدمات الفندقية كيحتكم عمى 2010

جناح رفيع كيحتكم عمى مطعـ عركس البحر ك يسع لخمسيف كرسي ،كمطعـ طرابمس كيسع لسبعيف  17

صالة رياضية متكاممة ، كعدد خمس قاعات مخصصة للاجتماعات . كتـ  كرسي ، بالإضافة الي

 تصنيؼ ىذا الفندؽ أربعة نجكـ مف قبؿ كزارة السياحة .

يحده مف الشرؽ الطريؽ الرئيسي لشارع الظيرة كمف الغرب عمارة الدينار كمف الشماؿ منزؿ سكني كمف 

 الجنكب فندؽ قيد الانشاء.

 -بلازما  :فندق  -1

يقع في قمب العاصمة طرابمس في شارع عمر المختار كيحتكم الفندؽ عمى تسعة طكابؽ كيحتكم عمى 

ـ ، كيحتكم  2008جناح حيث تـ افتتاح ىذا الفندؽ سنة   11غرفة زكجية ك 21غرفة فردية ، ك 16

كتـ تصنيؼ  كرسي ، 25كرسي كصالة اجتماعات بالدكر بالأرضي تسع ؿ 25عمى مطعـ بلازما تسع ؿ

ىذا الفندؽ أربعة نجكـ مف قبؿ كزارة السياحة ، حيت انو يبعد مسافة دقائؽ سيران عمى الأقداـ عف 

 المعرض الدكلي بطرابمس.

يحده مف الشرؽ الطريؽ الرئيسي لشارع عمر المختار كمف الغرب شاطئ البحر الأبيض المتكسط كمف 

 الشماؿ عمارات سكنية كمف الجنكب محطة كقكد.

 -باب البحر :– 1

 -غرفة مكزعة كالاتي : 391يحتكم ىذا الفندؽ عمى عدد

 غرفة. 89غرؼ زكجية عددىا 

 غرفة. 278غرؼ فردية عددىا 

 غرفة. 24غرؼ خاصة 



 ساعة 24جناح كعمى مقاىي كمطاعـ تقدـ خدماتيا لمدة  12كيحتكم عمى 

مميكف دينار  كتـ تصنيؼ ىذا الفندؽ  14ـ كبمغ رأس ماؿ الفندؽ عند الإنشاء  1982تـ افتتاحو سنة 

 خمسة نجكـ مف قبؿ كزارة السياحة.

كيحده مف الشرؽ الطريؽ الرئيسي كمف الغرب شاطئ البحر الأبيض المتكسط كمف الشماؿ مجمع ذات 

 العماد كمف الجنكب فندؽ الباب الجديد.

 داة الدراسةأ 1.1

استخدـ الباحث الاستبياف لغرض تحقيؽ أىداؼ الدراسة فقاـ الباحث بتصميـ استمارة الاستبياف ، 

حيث أستخدـ الجزء الأكؿ في جمع البيانات الشخصية عف المبحكثيف كالمتمثمة  فكاشتممت عمى جزئي

في المجاؿ بالجنس ، الجنسية ، المؤىؿ العممي ، العمر ، الحالة الاجتماعية ،  التخصص ، الخبرة 

الفندقي كعدد الدكرات التدريبية في إدارة المشتريات ك الدخؿ ، أما الجزء الثاني مف الاستمارة فيك عبارة 

عف مقياس تـ بناؤه مف قبؿ الباحث يتككف مف أربع مجالات رئيسية تخص التكصؿ الي عممية الشراء  ، 

 يمي: ( فقرة مكزعة كما37ككاف إجمالي فقرات استمارة الاستقصاء )

 

 ( يبيف فقرات الاستبياف مكزعة حسب مجالات البحث5جدكؿ )

 اليدف عدد الفقرات المجال

 تيدؼ فقرات المجاؿ الي قياس مدل الالتزاـ في الشراء بالجكدة المناسبة 9 الشراء بالجكدة المناسبة

 بالسعر المناسبتيدؼ فقرات المجاؿ الي قياس مدل الالتزاـ في الشراء  9 الشراء بالسعر المناسب

 تيدؼ فقرات المجاؿ الي قياس مدل الالتزاـ في الشراء بالكقت المناسب 9 الشراء بالكقت المناسب

الشراء مف المكاف 

 المناسب
 تيدؼ فقرات المجاؿ الي قياس مدل الالتزاـ في الشراء مف المكاف المناسب 14

 كظيفة الشراء بالمنظمات الفندقيةتيدؼ فقرات الاستبياف الي دراسة  37 إجمالي الاستبياف



ستخدـ الباحث المقياس الخماسي ، حيث كانت بدائؿ الإجابة ىي غير مكافؽ تمامان ، غير مكافؽ ، أكقد 

،  3،   2،  1كىك متكسط القيـ ) (3)كاف المتكسط المرجح مساكيا الي محايد ، مكافؽ ك مكافؽ تمامان، ك 

كقد تـ حساب طكؿ الفترة عمى أساس  4.8طكؿ الفترة المستخدمة ىي  ككاف،  الخمس( للإجابات 5،  4

 .5عمى  4قسمة 

 ( يبيف طكؿ خلايا المقياس الخماسي6جدكؿ ) 

 الرأياتجاه  المتوسط المرجح
 غير مكافؽ تماماَ  ;9.9 – 9

 غير مكافؽ ;4.2 – :.9
 محايد ;7.7 – 4.8
 مكافؽ ;2.9 – 7.2

 مكافؽ تمامان  2 – 2.4
 

 وثبات الاستبيان :صدق 

 -:كتـ ذلؾ مف خلاؿصدق فقرات الاستبيان : 

 

  

 . صدق المحكمين1

يعد الصدؽ مف الشركط الضركرية كاللازمة لبناء الاختبارات كالمقاييس كالصدؽ يدلؿ عمى مدل قياس 

الفقرات لمظاىرة المراد قياسيا، كاف أفضؿ طريقة لقياس الصدؽ ىك الصدؽ الظاىرم كىك عرض فقرات 

المقياس عمى مجمكعة مف الخبراء لمحكـ عمى صلاحيتيا. كقد تحقؽ صدؽ المقياس ظاىريان مف خلاؿ 

عرض الفقرات عمى مجمكعة مف المتخصصيف ، كقد تـ الأخذ في عيف الاعتبار جميع الملاحظات التي 

 قدمت مف قبؿ المحكميف.



 . صدق الاتساق البنائي لمحاور الدراسة2

جمالي الاستبياف 7) بينت النتائج في الجدكؿ ( أف معاملات الارتباط بيف كؿ محكر مف محاكر الدراسة كا 

،  4.45حيث كانت قيـ الدلالة الإحصائية جميعيا أقؿ مف  4.45دالة إحصائيان عند مستكل المعنكية 

 كبذلؾ تعتبر المحاكر صادقة لما كضعت.

 

 افك إجمالي الاستبي البحث مجالاتمعامؿ الارتباط بيف  (7جدكؿ )
 قيمة الدلالة الإحصائية معامل الارتباط المحاور ت
 **1.111 29:.1 الشراء بالجودة المناسبة 1

 **1.111 1.929 الشراء بالسعر المناسب 1

 **1.111 99:.1 الشراء بالوقت المناسب 1

 **1.111 :;1.9 الشراء من المكان المناسب 1

 4.41المعنكية ** القيـ ذات دلالة إحصائية عند مستكل 

: كىػػك الاتسػػاؽ فػػي نتػػائج المقيػػاس إذ يعطػػي النتػػائج نفسػػيا بعػػد تطبيقػػو مػػرتيف فػػي زمنػػيف مختمفػػيف الثبــات

 عمى الأفراد نفسيـ، كتـ حساب الثبات بطريقتيف التجزئة النصفية كبكاسطة معامؿ ألفا كركنباخ:

 

 الثبات بطريقة التجزئة النصفية:

تـ تقسيـ فقرات المقياس الي نصفيف متجانسيف كلغرض حساب الثبات كفؽ ىذه الطريقة تـ استخداـ 

( فقرة الي 37( استمارة كتـ تقسيـ فقرات المقياس البالغ عددىا )79استمارات أفراد العينة كالبالغ عددىا )

راج معامؿ ارتباط بيرسكف نصفيف يضـ الأكؿ الفقرات الزكجية كيضـ الثاني الفقرات الفردية. كتـ استخ

( كباستخداـ معادلة سبيرماف براكف التصحيحية بمغ معامؿ الثبات 4.754بيف درجات النصفيف فبمغ )

 ( كىك معامؿ ثبات عالي.4.86بيذه الطريقة )



 ( معامؿ ارتباط بيرسكف بيف محكر الفقرات الفردية كمحكر الفقرات الزكجية8جدكؿ)                     

   الفقرات الزكجية
 بيرسكف ارتباط **0.754

 الإحصائية الدلالة قيمة 0.000 الفقرات الفردية
 المشاىدات عدد 79

 0.01 المعنكية مستكل عند إحصائيان  دالة العلاقة**         
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 معامل ) ألفا كرونباخ( للاتساق الداخمي:

عمى اتساؽ أداء الفرد مف فقرة الي أخرل كلاستخراج الثبات كفؽ ىذه الطريقة  يعتمد معامؿ ألفا كركنباخ
( استمارة، ثـ استخدمت معادلة )ألفا( كقد بمغ معامؿ ثبات 79تـ استخداـ استمارات البحث البالغ عددىا )
الشراء ( كلمجاؿ 4.8( كلمجاؿ الشراء بالسعر المناسب )4.83المقياس لمجاؿ الشراء بالجكدة المناسبة )

(، 4.94( ، كلإجمالي الاستبياف )4.82( ، كلمجاؿ الشراء مف المكاف المناسب )4.88بالكقت المناسب )
كبالتالي يمكف القكؿ أنيا معاملات ذات دلالة جيدة لأغراض البحث كيمكف الاعتماد عمييا في تعميـ 

 النتائج.

                         

 محاكر الاستبيافمعامؿ ثبات  يكضح (;)رقـ جدكؿ ال                       

 الثبات* معامؿ ألفا المحكر ت
 0.83 1.8:4 الشراء بالجودة المناسبة 1

 0.80 :1.82 الشراء بالسعر المناسب 2

 0.88 1.988 الشراء بالوقت المناسب 3

 0.82 1.898 الشراء من المكان المناسب 4

 2;.1 7::.1 الاستبياف إجمالي 



 يساكم الجذر التربيعي لمعامؿ ألفا * الثبات

 -التحميل الوصفي لمبيانات :  3.1

 أساليب التحميل الوصفي لمبيانات:

إدخاليا الي الحاسب الآلي لإجراء العمميات الإحصائية اللازمة لتحميؿ البيانات باستخداـ  ثـترميز البيانات  تـ

 البرنامج الإحصائي، الحزـ الإحصائية لمعمكـ الاجتماعية 

 ((Statistical Package for Social Sciences   كمختصره ))SPSS  كقد  الحادية كالعشركفالنسخة ،

 تـ استخداـ الأساليب الإحصائية التالية لاستخراج النتائج كالتحقؽ مف الفرضيات.

 التكزيعات التكرارية 

  المتكسط الحسابي 

  المتكسط الحسابي المرجح 

 الانحراؼ المعيارم 

         معامؿ الثبات سبيرماف براكف 

         معامؿ الفا كركنباخ 

 معامؿ الارتباط  

 ( الاختبارT-Test) 

 الوصف الإحصائي لعينة الدراسة وفق الخصائص والسمات الشخصية:
 تكزيع العينة حسب المتغيرات الشخصية (10جدكؿ )

 المجمكع التكزيعات التكرارية المتغير

 الجنس
 إناث ذككر

 
 المجمكع

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد



67 84.8 12 15.2 79 100 

 الجنسية

 المجمكع   غير مبيف غير ليبي ليبي

 النسبة% العدد   النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

67 84.8 11 13.9 1 1.3   79 100 

المؤىل 
 العممي

 المجمكع تذكر أخرل جامعي . عاليبمكـد . متكسطبمكـد

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

24 30.4 26 32.9 27 34.2 1 1.3 79 100 

 العمر

 فأكثر 55 55اقؿ مف الي 45 45أقؿ مف  الي 35 35اقؿ مف  الي 25 25أقؿ مف 

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

6 7.6 36 45.6 22 27.8 12 15.2 3 3.8 

الحالة 
 الاجتماعية

 المجمكع   غير مبيف متزكج أعزب

 النسبة% العدد   النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

34 43 43 54.4 2 2.5   79 100 

 التخصص

 المجمكع غير مبيف أخرل سياحة كفندقة عمكـ إدارية كمالية

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

17 21.5 39 49.4 14 17 .7 9 11.4 79 100 

الخبرة في 
المجال 
 الفندقي

 المجمكع سنة فأكثر 11 سنكات 10 الي 8 سنكات 7 الي 5 سنكات 4 الي 1

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

25 31.6 20 25.3 7 8.9 27 34.2 79 100 

 المجمكع أخرل دكرتاف دكرة كاحدة غير مشترؾالدكرات 



التدريبية في 
إدارة 

 المشتريات

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

35 44.3 22 27.8 10 12.7 12 15.2 79 100 

 الدخل

 المجمكع فأكثر 701 دينار700 الي 501 دينار500 الي 300 دينار 300أقؿ مف 

 النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد النسبة% العدد

1 1.3 9 11.4 31 39.2 28 48.1 79 100 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 . الجنس1

%( في حيف 84.8العينة مف الذككر حيث بمغت النسبة ) ( إف غالبية أفراد14بينت النتائج في الجدكؿ )

 %(.15.2كانت نسبة الإناث )



 
 ( تكزيع أفراد العينة حسب الجنس16شكؿ )

 . الجنسية1
%(، ككانت 84.8فقد بمغت النسبة ) ف( أف غالبية أفراد العينة مف الميبيي14بينت النتائج في الجدكؿ )

 بحكث كاحد جنسيتو. %( كلـ يبيف م13.9نسبة غير الميبييف )

 
 ( تكزيع أفراد العينة حسب الجنسية17شكؿ )

 . المؤىل العممي1
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%( كانت مؤىلاتيـ الدبمكـ المتكسط ك 34.4مبحكثان كما نسبتو ) 24( أف 6بينت النتائج في الجدكؿ )

%( 34.2)( مبحكثان كما نسبتو 27%( كانت مؤىلاتيـ الدبمكـ العالي ك )32.9( مبحكثان كما نسبتو )26)

 %( مؤىلاتيـ الجامعية.2.5( مبحكث كما نسبتو )2كانت مؤىلاتيـ جامعية كلـ يبيف )

 
 ( تكزيع أفراد العينة حسب المؤىؿ العممي18شكؿ )

 . العمر1
سنة حيث  35الي أقؿ مف  25( أف غالبية أفراد العينة مف الفئة العمرية 14بينت النتائج في الجدكؿ )

سنة بنسبة بمغت  45الي أقؿ مف  35%( يمي ذلؾ المبحكثيف مف الفئة العمرية 45.6بمغت النسبة )

( في حيف %15.2سنة بنسبة بمغت ) 55الي أقؿ مف  45%( ثـ المبحكثيف مف الفئة العمرية 27.8)

%( ككانت نسبة المبحكثيف مف الفئة 7.6سنة ) 25بمغت نسبة المبحكثيف مف الفئة العمرية أقؿ مف 

 %(. 3.8سنة فأكثر ) 55العمرية 
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 ( تكزيع أفراد العينة حسب الفئات العمرية19شكؿ )

 

 . الحالة الاجتماعية1

( مبحكثان كما 43( مبحكثان كما نسبتو مف غير المتزكجيف ك )34( أف )10أكضحت النتائج في الجدكؿ )

 %( مف المتزكجيف كلـ يبيف مبحكثيف اثنيف حالتيـ الاجتماعية.54.4نسبتو )

 

 ( تكزيع أفراد العينة حسب الحالة الاجتماعية24شكؿ )
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 . التخصص1

غالبية أفراد العينة متخصصيف في السياحة كالفندقة حيث بمغت النسبة ( أف 14بينت النتائج في الجدكؿ )

%( ثـ المتخصصيف 21.5%( يمي ذلؾ المتخصصيف في العمكـ الإدارية كالمالية بنسبة بمغت )49.4)

%( كتمثمت التخصصات الأخرل بالمغة الانجميزية ك الميف اليندسية 11.4في عمكـ أخرل بنسبة بمغت )

 لعمكـ الطبية.كعمـ المكتبات كا

 
 ( تكزيع أفراد العينة حسب التخصص21شكؿ )

 
 . الخبرة في مجال العمل الفندقي1

%( كانت خبرتيـ في العمؿ الفندقي 31.6( مبحكثان كما نسبتو )25( أف )14أظيرت النتائج في الجدكؿ )

ندقي خمسة الي %( كانت خبرتيـ في العمؿ الف25.3( مبحكثان كما نسبتو )24سنة الي أربع سنكات ك )

( مبحكثان 27%( كانت خبرتيـ ثمانية الي تسع سنكات ك )8.9( مبحكثيف كما نسبتو )7سبع سنكات ك )

 سنة فأكثر. 11%( كانت خبرتيـ 34.2كما نسبتو )
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 %النسبة عدد الحالات



 
 ( تكزيع أفراد العينة حسب الخبرة في العمؿ الفندقي22شكؿ )

 
 

 . الدورات التدريبية في مجال إدارة المشتريات1

أم دكرة تدريبية ك  %( لـ يشترككا في44.3( مبحكثان كما نسبتو )35( أف )14النتائج في الجدكؿ ) بينت

كما نسبتو  ( مبحكثيف14%( اشترككا في دكرة تدريبية كاحدة ك )27.8( مبحكثان كما نسبتو )22)

%* اشترككا في أكثر مف 15.2( مبحكثان كما نسبتو )12%( اشترككا في دكرتاف تدريبيتاف ك )12.7)

 .فدكرتاف تدريبيتا
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 ( تكزيع أفراد العينة حسب عدد الدكرات التدريبية في إدارة المشتريات23شكؿ )
 . الدخل1

 344%( كاف دخمو الشيرم أقؿ مف 1.3( أف مبحكث كاحد كما نسبتو )14بينت النتائج في الجدكؿ )

( مبحكثان 31دينار ك ) 544الي  344%( كاف دخميـ الشيرم 11.4( مبحكثيف كما نسبتو )9دينار ك)

%( 48.1( مبحكثان كما نسبتو )38دينار ك ) 744الي  541%( كاف دخميـ الشيرم 39.2كما نسبتو )

 دينار فأكثر. 741كاف دخميـ الشيرم 

 

 فراد العينة حسب الدخؿ( تكزيع أ24شكؿ )
 
 
 
 
 
 
 
 
 

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

50

 فأكثر 701 دٌنار 700إلى  501 دٌنار 500إلى  300 دٌنار 300أقل من 

1 

9 

31 

38 

1.3 

11.4 

39.2 

48.1 

 %النسبة عدد الحالات



 
نتائج الدراسة الميدانية )الوصف الإحصائي لإجابات  أفراد عينة البحث حسب  1.1

 (محاور الدراسة

 أولًا : الشراء بالجودة المناسبة

( فقرات، في حيف كانت إجابات أفراد العينة 6( فقرات كافؽ أفراد العينة عمى )9يتككف ىذا المجاؿ مف )

 فقرات ىي المحايد.( 3عمى )

(، لقد كانت قيمة متكسط بالفندؽ الطالبة الجية مف المكضكعة المقاييس كفؽ المكاد شراء يتـ. الفقرة )1

 شراء يتـ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى  إنو 4.44الاستجابة )

(، 1.446، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) بالفندؽ الطالبة الجية مف المكضكعة المقاييس كفؽ المكاد

 %(.54.4أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

( 4.19(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )الشراء عممية قبؿ جكدتو مف لمتأكد المنتج يفحص. الفقرة )2

 مف لمتأكد المنتج فحص يتـإنو   كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى

(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة 4.878، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) الشراء عممية قبؿ جكدتو

 %(.48.1مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط بالمنظمة المشتريات قسـ عمى المنتج جكدة تحديد مسؤكلية تقع. الفقرة )3

 مسؤكلية( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى  أف 3.78الاستجابة )

، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم  بالمنظمة المشتريات قسـتقع عمى عاتؽ  المنتج جكدة تحديد

 %(.46.8(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )1.421)

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة الشراء عممية في لممنتج التجارية العلامة عمى التركيز. الفقرة )4

 عمى التركيز( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى  إنو يتـ 3.95)



( كىي الأقؿ كتشير 4.846عيارم )، ككانت قيمة الانحراؼ المالشراء عممية في لممنتج التجارية العلامة

 %(.54.4الي كجكد تجانس في استجابة أفراد العينة، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة كالكيميائية الطبيعية خكاصيا أساس عمى المشتراة المكاد بعض تفحص. الفقرة )5

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى إنو 3.71متكسط الاستجابة )

، ككانت قيمة الانحراؼ  كالكيميائية الطبيعية خكاصيا أساس عمى المشتراة المكاد بعضيتـ فحص 

 %(.57(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )4.879المعيارم )

( كىي 3.37(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )السعر أساس عمى المشتراة المكاد جكدة تقُيـ. الفقرة )6

أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة الي حد ما عمى أف جكدة المكاد المشتراة 

كىي أكبر قيمة في المجاؿ كتشير ( 1.343، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) السعر أساس عمى تقُيـ

 %(.29.1الي كجكد تشتت بيف إجابات المقياس الخمسة، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

( 3.65(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )الزبكف رضا أساس عمى المشتراة المكاد جكدة تقُيـ. الفقرة )7

 عمى تقُيـلي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف جكدة المكاد المشتراة كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير ا

(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم 1رضا الزبكف ، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) أساس

(43.)% 

( 3.84(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )الطالبة الإدارة عمى الجكدة تحديد مسؤكلية تقع. الفقرة )8

 تقع الجكدة تحديد مسؤكليةكىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 

(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة 1.455، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) الطالبة الإدارة عاتؽ عمى

 %(.54.6مكافؽ كتساكم )

( 3.32(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )جية مف أكثر عمى الجكدة تحديد مسؤكلية تقع) . الفقرة9

 تحديد مسؤكليةكىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة الي حد ما عمى أف 



بة كانت (، أما أعمى نس1.15أكثر مف جية ، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) عاتؽ عمى تقع الجكدة

 %(.35.4للإجابة مكافؽ كتساكم )

 مجاؿ الشراء بالجكدة المناسبةل صلممحكر الخا (T.Testالمتكسط العاـ كاختبار)(  11جدكؿ رقـ )

 انشراء تانجودج انًُاسثح ث

ثح
س

انُ
 و

ر
را

رك
ان

ِب   
ّب
 ح
ك
اف
ٛ
ِ 
١ز
غ

 

ك
اف
ٛ
ِ 
١ز
غ

 

٠ذ
حب
ِ

ك 
اف
ٛ
ِ

ِب   
ّب
 ح
ك
اف
ٛ
ِ

 

ؾ 
ط
ٛ
ِخ

ث
بب
جب
طخ
لا
ا

بت 
جب
لا
 ا
بٖ
ج
اح

 

ف 
زا
ح
لأ
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1 

 اٌّمب١٠ض ٚفك اٌّٛاد شزاء ٠خُ

 اٌطبٌبت اٌجٙت ِٓ اٌّٛػٛػت

 ببٌفٕذق

 25 43 5 1 5 ن
4.0

4 
 1.006 ِٛافك

% 6.3 1.3 6.3 54.4 31.6 

2 
 جٛدحٗ ِٓ ٌٍخأوذ إٌّخج ٠فحض

 اٌشزاء ػ١ٍّت لبً

 31 38 6 2 2 ن
4.1

9 
 0.878 ِٛافك

% 2.5 2.5 7.6 48.1 39.2 

3 
 إٌّخج جٛدة ححذ٠ذ ِظؤ١ٌٚت حمغ

 ببٌّٕظّت اٌّشخز٠بث لظُ ػٍٝ

 19 37 12 9 2 ن
3.7

8 
 1.021 ِٛافك

% 2.5 11.4 15.2 46.8 24.1 

4 
 اٌخجبر٠ت اٌؼلاِت ػٍٝ اٌخزو١ش

 اٌشزاء ػ١ٍّت فٟ ٌٍّٕخج

 19 43 12 4 1 ن
3.9

5 
 0.846 ِٛافك

% 1.3 5.1 15.2 54.4 24.1 

5 

 ػٍٝ اٌّشخزاة اٌّٛاد بؼغ حفحض

 اٌطب١ؼ١ت خٛاطٙب أطبص

 ٚاٌى١ّ١بئ١ت

 10 45 18 3 3 ن
3.7

1 
 0.879 افكِٛ

% 3.8 3.8 22.8 57.0 12.7 

6 
 ػٍٝ اٌّشخزاة اٌّٛاد جٛدة حم١ُُ

 اٌظؼز أطبص

 19 23 11 20 6 ن
3.3

7 
 1.303 ِحب٠ذ

% 7.6 25.3 13.9 29.1 24.1 

7 
 ػٍٝ اٌّشخزاة اٌّٛاد جٛدة حم١ُُ

 اٌشبْٛ رػب أطبص

 15 34 19 9 2 ن
3.6

5 
 1 ِٛافك

% 2.5 11.4 24.1 43.0 19.0 

8 
 ػٍٝ اٌجٛدة ححذ٠ذ ِظؤ١ٌٚت حمغ

 اٌطبٌبت الإدارة

 20 40 9 6 4 ن
3.8

4 
 1.055 ِٛافك

% 5.1 7.6 11.4 50.6 25.3 

9 
 ػٍٝ اٌجٛدة ححذ٠ذ ِظؤ١ٌٚت حمغ

 جٙت ِٓ أوثز

 12 28 16 19 4 ن
3.3

2 
 1.15 ِحب٠ذ

% 5.1 24.1 20.3 35.4 15.2 

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:                         



 ثانياً : الشراء بالسعر المناسب

( منيا، في حيف كانت إجابات أفراد العينة 7( فقرات كافؽ أفراد العينة عمى )9يتككف ىذا المجاؿ مف )

 المحايد.عمى فقرتيف ىي 

( 3.94(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )المناسبة الجكدة أساس عمى المنتج سعر يحدد. الفقرة )1

 أساس عمى يحدد المنتج سعركىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 

(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ 4.837، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) المناسبة الجكدة

 %(.55.7كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة السكؽ في المعركضة الأسعار بمراقبة اىتماـ يكجد. الفقرة )2

 بمراقبةاىتماـ ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى كجكد 3.91)

(، أما أعمى نسبة كانت 4.865، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) السكؽ في المعركضة الأسعار

 %(.54.6للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط المكرديف مف دكرم بشكؿ السكؽ في المعركضة الأسعار مقارنة تتـ. الفقرة )3

 الأسعار( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 3.92الاستجابة )

، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم  المكرديف مف دكرم بشكؿتتـ مقارنتيا  السكؽ في المعركضة

 .%(44.3(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )4.958)

(، لقد كانت قيمة متكسط كبيرة بكميات الشراء عند الأسعار في خصكمات عمى الحصكؿ يتـ. الفقرة )4

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى إنو يتـ 3.99الاستجابة )

المعيارم  ، ككانت قيمة الانحراؼ كبيرة بكميات الشراء عند الأسعار في خصكمات عمى الحصكؿ

 %(.46.8( ، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )4.855)



(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة المشتريات إدارة عمى المناسب السعر تحديد مسؤكلية تقع. الفقرة )5

 تحديد مسؤكلية( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 3.85)

(، أما أعمى 4.988، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) المشتريات إدارةعاتؽ  عمى تقع المناسب السعر

 %(.39.2نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، خسائر أك أرباح تحقيؽ عدـ/  التعادؿ نقطة أساس عمى الخدمة أك المنتج سعر تحديد يتـ. الفقرة )6

( كىي أقؿ مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد 2.82لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )

 تحقيؽ عدـأم  التعادؿ نقطة أساس عمى الخدمة أك المنتج سعر تحديد يتـالعينة الي حد ما عمى إنو 

(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة محايد 1.185، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) خسائر أك أرباح

 %(.34.2كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة لممستيمؾ الشرائية لمقكل كفقان  الخدمة أك المنتج سعر يحددالفقرة ) .7

 أك المنتج سعر( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 3.51)

(، أما أعمى نسبة 1.424رم )، ككانت قيمة الانحراؼ المعيا لممستيمؾ الشرائية لمقكل كفقان  يحدد الخدمة

 %(.43كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط المنافسيف أسعار أساس عمى الخدمة أك المنتج سعر تحديد يتـ. الفقرة )8

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة الي حد ما عمى أف 3.32الاستجابة )

، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم  المنافسيف أسعار أساس عمىيتـ تحديده  الخدمة أك المنتج سعر

 %(.34.4(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )1.193)

(، لقد كانت قيمة متكسط المناسب بالسعر الشراء عند المنتج كتكمفة كالكمية الجكدة مراعاة يتـ. الفقرة )9

 الجكدةر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف ( كىي أكب4.43الاستجابة )



، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم  المناسب بالسعر الشراء عنديتـ مراعاتيا  المنتج كتكمفة كالكمية

 %(.54.6(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )4.784)

 مجاؿ الشراء بالسعر المناسبل ص( لممحكر الخاT.Testالمتكسط العاـ كاختبار)(  12جدكؿ رقـ )
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1 
 أطبص ػٍٝ إٌّخج طؼز ٠حذد

 إٌّبطبت اٌجٛدة

 18 44 12 4 1 ك
 0.837 ِٛافك 3.94

% 1.3 5.1 15.2 55.7 22.8 

2 
 الأطؼبر بّزالبت ا٘خّبَ ٠ٛجذ

 اٌظٛق فٟ اٌّؼزٚػت

 19 40 15 4 1 ك
 0.865 ِٛافك 3.91

% 1.3 5.1 19.0 50.6 24.1 

3 
 فٟ اٌّؼزٚػت الأطؼبر ِمبرٔت حخُ

 اٌّٛرد٠ٓ ِٓ دٚرٞ بشىً اٌظٛق

 23 35 15 4 2 ك
 0.958 ِٛافك 3.92

% 2.5 5.1 19.0 44.3 29.1 

4 
 فٟ خظِٛبث ػٍٝ اٌحظٛي ٠خُ

 وب١زةث بى١ّب اٌشزاء ػٕذ الأطؼبر

 23 37 14 5 0 ك
 0.855 ِٛافك 3.99

% 0 6.3 17.7 46.8 29.1 

5 
 إٌّبطب اٌظؼز ححذ٠ذ ِظؤ١ٌٚت حمغ

 اٌّشخز٠بث إدارة ػٍٝ

 23 31 15 10 0 ك
 0.988 ِٛافك 3.85

% 0 12.7 19 39.2 29.1 

6 

 اٌخذِت أٚ إٌّخج طؼز ححذ٠ذ ٠خُ

 ػذَ/  اٌخؼبدي ٔمطت أطبص ػٍٝ

 خظبئز أٚ أرببح ححم١ك

 6 17 27 15 14 ك
 1.185 ِحب٠ذ 2.82

% 17.7 19.0 34.2 21.5 7.6 

7 
 ٚفمب   اٌخذِت أٚ إٌّخج طؼز ٠حذد

 ٌٍّظخٍٙه اٌشزائ١ت ٌٍمٜٛ

 11 34 22 8 4 ك
 1.024 ِٛافك 3.51

% 5.1 10.1 27.8 43.0 13.9 

8 
 اٌخذِت أٚ إٌّخج طؼز ححذ٠ذ ٠خُ

 إٌّبفظ١ٓ أطؼبر أطبص ػٍٝ

 14 24 20 15 6 ك
 1.193 ِحب٠ذ 3.32

% 7.6 19.0 25.3 30.4 17.7 

9 
 ٚحىٍفت ٚاٌى١ّت اٌجٛدة ِزاػبة ٠خُ

 إٌّبطب ببٌظؼز اٌشزاء ػٕذ إٌّخج

 22 40 14 3 0 ك

 0.784 ِٛافك 4.03

% 0 3.8 17.7 50.6 27.8 



 2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

 
 

 ثالثاً : الشراء بالوقت المناسب

 ( فقرات كافؽ أفراد العينة عمى جميع ىذه الفقرات.9يتككف ىذا المجاؿ مف )

(، لقد كانت قيمة متكسط يراعى الشراء في الكقت المناسب لمكصكؿ الي السعر المناسب. الفقرة )1

يراعى ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أنو 3.92الاستجابة )

(، 0.859، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) الشراء في الكقت المناسب لمكصكؿ الي السعر المناسب

 %(.62أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة تكقيت الشراء المناسب لو علاقة بالمكاف كالسعر المناسبيففقرة ). ال2

تكقيت الشراء المناسب ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 3.9)

(، أما أعمى نسبة كانت 0.856، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) لو علاقة بالمكاف كالسعر المناسبيف

 %(.68.4للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد يعتبر عامؿ الطمب كالعرض في السكؽ لو علاقة مباشرة في تحديد كقت الشراء المناسب. الفقرة )3

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة 3.86كانت قيمة متكسط الاستجابة )

، ككانت  لطمب كالعرض في السكؽ لو علاقة مباشرة في تحديد كقت الشراء المناسبعامؿ اعمى أف 

 %(.57(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )0.916قيمة الانحراؼ المعيارم )

(، الشراء الفكرم لو مخاطر تتمثؿ في حالة كجكد خمؿ في تكصيؿ الطمبات في الكقت المناسب. الفقرة )4

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد 3.58مة متكسط الاستجابة )لقد كانت قي

الشراء الفكرم لو مخاطر تتمثؿ في حالة كجكد خمؿ في تكصيؿ الطمبات في الكقت العينة عمى أف 



كىي أكبر قيمة كتشير الي كجكد تشتت في  (1.081، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) المناسب

، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم  ة أفراد العينة حكؿ اجابات المقياس الخمسةاستجاب

(39.2.)% 

(، لقد كانت قيمة متكسط يتـ شراء بعض المكاد عمى اساس تحديد نقطة إعادة الطمب. الفقرة )5

شراء مى أف ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة ع3.66الاستجابة )

(، أما 0.973المعيارم )، ككانت قيمة الانحراؼ  بعض المكاد يتـ عمى اساس تحديد نقطة إعادة الطمب

 %(.44.3أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة الطمب إعادة نقطة في المطمكبة لممكاد التكريد مدة يراعى. الفقرة )6

 مدةمراعاة  يتـ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى إنو 3.77)

(، أما أعمى 0.862، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) الطمب إعادة نقطة في المطمكبة لممكاد التكريد

 %(.50.6نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط المشتراة المكاد كمفة مف لمتقميؿ المناسب الكقت في الشراء يتـ. الفقرة )7

 الشراء يتـ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أنو 4.04الاستجابة )

(، أما 0.808، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) المشتراة المكاد كمفة مف لمتقميؿ المناسب الكقت في

 %(.49.4أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة الشراء لعممية المناسب الكقت بتحديد المشتريات إدارة تقكـ. الفقرة )8

 تقكـ المشتريات إدارةعمى أف  ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة3.81)

(، أما أعمى نسبة كانت 1.051، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) الشراء لعممية المناسب الكقت بتحديد

 %(.39.2للإجابة مكافؽ كتساكم )



(، لقد كانت قيمة متكسط المناسب الكقت في الطالبة لمجية المكاد بتكفير المشتريات إدارة تقكـ. الفقرة )9

 إدارة( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 4.15تجابة )الاس

، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم  المناسب الكقت في الطالبة لمجية المكاد بتكفير تقكـ المشتريات

( كىي أقؿ قيمة كتشير الي كجكد تجانس في استجابة أفراد العينة كاتفاقيـ عمى المكافقة 0.769)

 %(.53.2كالمكافقة التامة، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

 بالكقت المناسب مجاؿ الشراءل صلممحكر الخا (T.Test( المتكسط العاـ كاختبار)13جدكؿ رقـ )
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1 
 إٌّبطب اٌٛلج فٟ اٌشزاء ٠زاػٝ

 إٌّبطب اٌظؼز اٌٟ ٌٍٛطٛي

 16 49 8 4 2 ك

 0.859 ِٛافك 3.92

% 2.5 5.1 10.1 62.0 20.3 

2 
 ػلالت ٌٗ إٌّبطب اٌشزاء حٛل١ج

 إٌّبطب١ٓ ٚاٌظؼز ببٌّىبْ

 13 54 6 3 3 ك

 0.856 ِٛافك 3.9

% 3.8 3.8 7.6 68.4 16.5 

3 

 فٟ ٚاٌؼزع اٌطٍب ػبًِ ٠ؼخبز

 ححذ٠ذ فٟ ِببشزة ػلالت ٌٗ اٌظٛق

 إٌّبطب اٌشزاء ٚلج

 16 45 12 3 3 ك

 0.916 ِٛافك 3.86

% 3.8 3.8 15.2 57.0 20.3 

4 

 فٟ حخّثً ِخبؽز ٌٗ اٌفٛرٞ اٌشزاء

 اٌطٍببث حٛط١ً فٟ خًٍ ٚجٛد حبٌت

 إٌّبطب اٌٛلج فٟ

 16 31 18 11 3 ك

 1.081 ِٛافك 3.58

% 3.8 13.9 22.8 39.2 20.3 

5 
 اطبص ػٍٝ اٌّٛاد بؼغ شزاء ٠خُ

 اٌطٍب إػبدة ٔمطت ححذ٠ذ

 14 35 22 5 3 ك

 0.973 ِٛافك 3.66

% 3.8 6.3 27.8 44.3 17.7 

6 
 اٌّطٍٛبت ٌٍّٛاد اٌخٛر٠ذ ِذة ٠زاػٝ

 اٌطٍب إػبدة ٔمطت فٟ

 14 40 19 5 1 ك

 0.862 ِٛافك 3.77

% 1.3 6.3 24.1 50.6 17.7 

7 
 إٌّبطب اٌٛلج فٟ اٌشزاء ٠خُ

 اٌّشخزاة اٌّٛاد وٍفت ِٓ ٌٍخم١ًٍ

 23 39 15 1 1 ك

 0.808 ِٛافك 4.04

% 1.3 1.3 19.0 49.4 29.1 

 1.051 ِٛافك 3.81 23 31 13 11 1 ك اٌٛلج بخحذ٠ذ اٌّشخز٠بث إدارة حمَٛ 8



 اٌشزاء ٌؼ١ٍّت إٌّبطب
% 1.3 13.9 16.5 39.2 29.1 

9 
 اٌّٛاد بخٛف١ز اٌّشخز٠بث إدارة حمَٛ

 إٌّبطب اٌٛلج فٟ اٌطبٌبت ٌٍجٙت

 26 42 9 1 1 ك

 0.769 ِٛافك 4.15

% 1.3 1.3 11.4 53.2 32.9 

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

 رابعاً : الشراء من المكان المناسب

( مف ىذه الفقرات كفي حيف كانت إجابات 7( فقرات كافؽ أفراد العينة عمى )10يتككف ىذا المجاؿ مف )

 .ةفقرات ىي المحايدن( 3أفراد العينة عمى )

( 3.82(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )مكاف الشراء المناسب لو علاقة مع سعر المنتج. الفقرة )1

مكاف الشراء المناسب لو كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 

ابة مكافؽ (، أما أعمى نسبة كانت للإج0.813، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم ) علاقة مع سعر المنتج

 %(.60.8كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة المكاف المناسب لمشراء ىك مكاف المنظمة المشتراة لممنتج. الفقرة )2

المكاف المناسب ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 3.75)

(، أما أعمى نسبة 0.884انت قيمة الانحراؼ المعيارم )، كك لمشراء ىك مكاف المنظمة المشتراة لممنتج

 %(.55.7كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط تعمؿ إدارة المشتريات عمى إقامة علاقات كدية كطيبة مع المكرديف. الفقرة )3

إدارة عمى أف  ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة4.14الاستجابة )

، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم  المشتريات تعمؿ عمى إقامة علاقات كدية كطيبة مع المكرديف

كىي أقؿ قيمة كتشير الي كجكد تجانس في استجابة أفراد العينة كاتفاقيـ عمى المكافقة ( 0.693)

 %(.54.4، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم ) كالمكافقة التامة



(، لقد كانت قيمة متكسط يعمؿ المكرديف عمى تكفير مخازف مناسبة لتخزيف المكاد المشتراة. الفقرة )4

المكرديف ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف 3.76الاستجابة )

( ، 1.082نحراؼ المعيارم )، ككانت قيمة الا يعممكا عمى تكفير مخازف مناسبة لتخزيف المكاد المشتراة

 %(.49.4أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )

(، لقد كانت قيمة متكسط ف إدارة المشتريات في عممية تخزيف المكاد المشتراةدك يساعد المكر . الفقرة )5

عمى  ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة الي حد ما3.16الاستجابة )

المعيارم ، ككانت قيمة الانحراؼ  إدارة المشتريات في عممية تخزيف المكاد المشتراة فالمكرديف يساعدك أف 

 %(.27.8(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة محايد كتساكم )1.181)

مف المكرديف كتتكلى إدارة المشتريات كافة مصركفات النقؿ الي  . الفقرة )يتـ استلاـ المكاد المشتراة6

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي 3.28مخازنيا(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )

اتفاؽ أفراد العينة الي حد ما عمى إنو يتـ استلاـ المكاد المشتراة مف المكرديف كتتكلى إدارة المشتريات 

(، أما أعمى نسبة كانت 1.165فات النقؿ الي مخازنيا ، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم )كافة مصرك 

 %(.29.1للإجابة مكافؽ كتساكم )

. الفقرة )يتحمؿ المكرد كافة المصركفات كنفقات المكاد المشتراة الي مكاف المنضمة(، لقد كانت قيمة 7

مرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أف ( كىي أكبر مف قيمة المتكسط ال3.76متكسط الاستجابة )

المكرد يتحمؿ كافة المصركفات كنفقات المكاد المشتراة الي مكاف المنضمة ، ككانت قيمة الانحراؼ 

 %(.45.6(، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )0.977المعيارم )

ية الانترنت(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة ل. الفقرة )يتـ الشراء باستخداـ شبكة المعمكمات الدك 8

( كىي أقؿ مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة الي حد ما عمى أف الشراء يتـ 2.89)

كىي أكبر قيمة ( 1.24باستخداـ شبكة المعمكمات الدكرية الانترنت ، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم )



، أما أعمى نسبة كانت  ستجابة أفراد العينة حكؿ اجابات المقياس الخمسةكتشير الي كجكد تشتت في ا

 %(.45.6للإجابة محايد كتساكم )

. الفقرة )عند اختيار المكرد المناسب يتـ الاخذ بالاعتبار المعايير البيئية لممنتج / المكاد الصديقة 9

ة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ ( كىي أكبر مف قيم3.89لمبيئة(، لقد كانت قيمة متكسط الاستجابة )

أفراد العينة عمى أنو يتـ الاخذ بالاعتبار المعايير البيئية لممنتج عند اختيار المكرد المناسب ، ككانت 

 %(.45.6( ، أما أعمى نسبة كانت للإجابة مكافؽ كتساكم )1قيمة الانحراؼ المعيارم )

خلاقية(، لقد كانت قيمة متكسط لألاعتبار المعايير اخذ بعيف ا. الفقرة )عند اختيار المكرد يتـ الأ10

( كىي أكبر مف قيمة المتكسط المرجح كتشير الي اتفاؽ أفراد العينة عمى أنو يتـ الاخذ 4.05الاستجابة )

( ، أما 0.904خلاقية عند اختيار المكرد، ككانت قيمة الانحراؼ المعيارم )بعيف الاعتبار المعايير الأ

 %(.43لإجابة مكافؽ كتساكم )أعمى نسبة كانت ل

 مف المكاف المناسبمجاؿ الشراء ل صلممحكر الخا (T.Test( المتكسط العاـ كاختبار)14جدكؿ )
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1 
 ِغ ػلالت ٌٗ إٌّبطب اٌشزاء ِىبْ

 إٌّخج طؼز

 12 48 13 5 1 ك
 0.813 ِٛافك 3.82

% 1.3 6.3 16.5 60.8 15.2 

2 
 ِىبْ ٘ٛ ٌٍشزاء إٌّبطب اٌّىبْ

 ٌٍّٕخج اٌّشخزاة إٌّظّت

 12 44 16 5 2 ك

 0.884 ِٛافك 3.75

% 2.5 6.3 20.3 55.7 15.2 

3 
 إلبِت ػٍٝ اٌّشخز٠بث إدارة حؼًّ

 اٌّٛرد٠ٓ ِغ ٚؽ١بت ٚد٠ت ػلالبث

 24 43 11 1 0 ك

 0.693 ِٛافك 4.14

% 0 1.3 13.9 54.4 30.4 

4 
 ِخبسْ حٛف١ز ػٍٝ اٌّٛرد٠ٓ ٠ؼًّ

 اٌّشخزاة اٌّٛاد ٌخخش٠ٓ ِٕبطبت

 17 39 14 5 4 ك

 1.082 ِٛافك 3.76

% 5.1 6.3 17.7 49.4 21.5 



5 
 اٌّشخز٠بث إدارة اٌّٛرد٠ٓ ٠ظبػذ

 اٌّشخزاة اٌّٛاد حخش٠ٓ ػ١ٍّت فٟ

 12 20 22 19 6 ك
 1.181 ِحب٠ذ 3.16

% 7.6 24.1 27.8 25.3 15.2 

6 

 ِٓ اٌّشخزاة اٌّٛاد اطخلاَ ٠خُ

 اٌّشخز٠بث إدارة ٚحخٌٛٝ اٌّٛرد٠ٓ

 ِخبسٔٙب اٌٟ إٌمً ِظزٚفبث وبفت

 13 23 21 17 5 ك

 1.165 ِحب٠ذ 3.28

% 6.3 21.5 26.6 29.1 16.5 

7 

 اٌّظزٚفبث وبفت اٌّٛرد ٠خحًّ

 ِىبْ اٌٟ اٌّشخزاة اٌّٛاد ٚٔفمبث

 إٌّؼّت

 17 36 19 4 3 ك

 0.977 ِٛافك 3.76

% 3.8 5.1 24.1 45.6 21.5 

8 
 شبىت ببطخخذاَ اٌشزاء ٠خُ

 الأخزٔج اٌذٚر٠ت اٌّؼٍِٛبث

 9 12 36 5 17 ك
 1.24 ِحب٠ذ 2.89

% 21.5 6.3 45.6 15.2 11.4 

9 

 ٠خُ إٌّبطب اٌّٛرد اخخ١بر ػٕذ

 اٌب١ئ١ت اٌّؼب١٠ز ببلاػخببر الاخذ

 ٌٍب١ئت اٌظذ٠مت اٌّٛاد/  ٌٍّٕخج

 22 36 14 4 3 ك

 1 ِٛافك 3.89

% 3.8 5.1 17.7 45.6 27.8 

91 
 بؼ١ٓ الاخذ ٠خُ اٌّٛرد اخخ١بر ػٕذ

 الاخلال١ت اٌّؼب١٠ز الاػخببر

 27 34 15 1 2 ك
 0.904 ِٛافك 4.05

% 2.5 1.3 19.0 43.0 34.2 

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 اختبار فرضيات الدراسة

ككف ت(، فT-Testلاختبار مدل تحقؽ المعايير المطمكبة لإنجاح عممية الشراء تـ استخداـ الاختبار)

عممية الشراء إذا كاف متكسط استجابات أفراد العينة  لإنجاحلمعيار الشراء المطمكب  ةالشراء مطابق عممية

( ككانت قيمة الدلالة الإحصائية 3عممية الشراء ) لإنجاحأكبر مف قيمة المتكسط المرجح المطمكب 

عممية  لإنجاحلمعيار الشراء المطمكب  ةالشراء غير مطابق عمميةككف ت(، ك 0.05للاختبار أقؿ مف )

عممية  لإنجاحت أفراد العينة أصغر مف قيمة المتكسط المرجح المطمكب الشراء إذا كاف متكسط استجابا

 (.0.05( ككانت قيمة الدلالة الإحصائية أقؿ مف )3الشراء )

 الفرضية الرئيسية: 

ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء السائدة في الفنادؽ  قيد الدراسة كمعايير الشراء  علاقةتكجد 

 راء.المطمكبة لإنجاح عممية الش

 وتتفرع منيا الفرضيات التالية

ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء بالجكدة المناسبة السائدة في الفنادؽ قيد الدراسة  علاقة. تكجد 1

 كمعيار الشراء بالجكدة المناسبة المطمكب لإنجاح عممية الشراء.

 تانجودج انًُاسثحانشراء يجال ( لإجًاني T-Testانوصف الإحصائي واخرثار ) (15جدكؿ )

 المتوسط المجال
الانحراف 

 المعٌاري
 قٌمة

قٌمة الدلالة 

 الإحصائٌة
 الفروق



(T-Test) 

 معنوٌة 4.444 12.399 4.544 3.76 الشراء بالجودة المناسبة

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

الشراء لإجمالي مجاؿ  متكسط الاستجابات( أف  15أظيرت النتائج في الجدكؿ رقـ )
( ككانت قيمة الدلالة 3) المتكسط المرجحمف قيمة  أكبر( كىي 3.76) بالجكدة المناسبة

الشراء  عمميةأن  اليكتشير  (4.45)مف  أقؿكىي  صفران الإحصائية للاختبار تساكم 
 لإنجاحالمطموب لمعيار الشراء  ةمطابق قيد الدراسةبالجودة المناسبة السائدة في الفنادق 

 .عممية الشراء
السائدة في الفنادؽ  بالسعر المناسبذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء  علاقة. تكجد 2

 المطمكب لإنجاح عممية الشراء. بالسعر المناسبكمعيار الشراء  قيد الدراسة

 انشراء تانسعر انًُاسةيجال ( لإجًاني T-Testانوصف الإحصائي واخرثار ) (16جدكؿ )

 المتوسط المجال
الانحراف 

 المعٌاري

 قٌمة

(T-Test) 

قٌمة الدلالة 

 الإحصائٌة
 الفروق

 معنوٌة 4.444 12.415 4.499 3.7  بالمناس الشراء بالسعر

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

بالسعر الشراء لإجمالي مجاؿ  متكسط الاستجابات( أف  16النتائج في الجدكؿ رقـ ) بينت
( ككانت قيمة الدلالة الإحصائية 3) المتكسط المرجحمف قيمة  أكبر( كىي 3.7) المناسب

 بالسعر المناسبالشراء  عمميةأن  اليكتشير  (4.45)مف  أقؿكىي  صفران للاختبار تساكم 
 .عممية الشراء لإنجاحلمعيار الشراء المطموب  ةمطابق قيد الدراسةالسائدة في الفنادق 

السائدة في الفنادؽ  بالكقت المناسبذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء  علاقة. تكجد 3
 المطمكب لإنجاح عممية الشراء. بالكقت المناسبكمعيار الشراء  قيد الدراسة

 (17جدكؿ )
 انشراء تانوقد انًُاسةيجال ( لإجًاني T-Testانوصف الإحصائي واخرثار ) 



 المتوسط المجال
الانحراف 

 المعٌاري

 قٌمة

(T-Test) 

قٌمة الدلالة 

 الإحصائٌة
 الفروق

الشراء بالوقت 

 المناسب
 معنوٌة 4.444 14.489 4.539 3.86

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

الشراء بالكقت لإجمالي مجاؿ  متكسط الاستجابات( أف  17النتائج في الجدكؿ رقـ ) بينت
( ككانت قيمة الدلالة الإحصائية 3) المتكسط المرجحمف قيمة  أكبر( كىي 3.86) المناسب

 بالوقت المناسبالشراء  عمميةأن  اليكتشير  (4.45)مف  أقؿكىي  صفران للاختبار تساكم 
 .عممية الشراء لإنجاحالمطموب لمعيار الشراء  ةمطابق قيد الدراسةالسائدة في الفنادق 

السائدة في  مف المكاف المناسبذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراء  علاقة. تكجد 4
 المطمكب لإنجاح عممية الشراء. مف المكاف المناسبكمعيار الشراء  قيد الدراسةالفنادؽ 

 انشراء يٍ انًكاٌ انًُاسةيجال ( لإجًاني T-Testانوصف الإحصائي واخرثار ) (18جدكؿ )

 المتوسط المجال
الانحراف 

 المعٌاري

 قٌمة

(T-Test) 

قٌمة الدلالة 

 الإحصائٌة
 الفروق

 معنوٌة 4.444 11.393 4.547 3.63 الشراء من المكان المناسب

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

الشراء مف لإجمالي مجاؿ  متكسط الاستجابات( أف  18النتائج في الجدكؿ رقـ ) بينت
( ككانت قيمة الدلالة 3) المتكسط المرجحمف قيمة  أكبر( كىي 3.63) المكاف المناسب

من الشراء  عمميةأن  اليكتشير  (4.45)مف  أقؿكىي  صفران الإحصائية للاختبار تساكم 
 لإنجاحلمعيار الشراء المطموب  ةمطابق قيد الدراسةالسائدة في الفنادق  المكان المناسب
 .عممية الشراء

ء السائدة في الفنادؽ ذات دلالة إحصائية بيف عممية الشراعلاقة تكجد الفرضية الرئيسية : 
 كمعايير الشراء المطمكبة لإنجاح عممية الشراء. قيد الدراسة



عًهيح انشراء انسائذج في انفُادق ( لإجًاني T-Testانوصف الإحصائي واخرثار )  (19جدكؿ )

 انًصُفح تًذيُح طراتهس

 المتوسط المجال
الانحراف 

 المعٌاري

 قٌمة

(T-Test) 

قٌمة الدلالة 

 الإحصائٌة
 الفروق

عملٌةالشراء 

السائدة فً الفنادق 

 قٌد الدراسة

 معنوٌة 4.444 15.29 4.429 3.74

  2015 يكنيك الدراسة الميدانية ،نتائج   -المصدر:

عممية الشراء السائدة لإجمالي  متكسط الاستجابات( أف  19النتائج في الجدكؿ رقـ ) بينت
( 3) المتكسط المرجحمف قيمة  أكبر( كىي 3.74) الفنادؽ المصنفة بمدينة طرابمسفي 

أن  اليكتشير  (4.45)مف  أقؿكىي  صفران ككانت قيمة الدلالة الإحصائية للاختبار تساكم 
 لإنجاحلمعيار الشراء المطموب  ةمطابق قيد الدراسةعممية الشراء السائدة في الفنادق 

 .عممية الشراء
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 

 النتائج والتوصيات 1.1

  -:النتائج

بالجكدة المناسبة الشراء  عممية أظيرت نتائج التحميؿ الكصفي فقرات الاستبياف بأف .1
حيث ، عممية الشراء لإنجاحلمعيار الشراء المطمكب  ةمطابق قيد الدراسةالسائدة في الفنادؽ 

المنظمة تقكـ بتكفير الخصائص ( ،  كىدا يدؿ عمي أف 3.76بمغ متكسط الاستجابات )
كالمعايير في منتج المراد شراءه بحيث يتناسب مع المقاييس المكضكعة مف قبؿ المنظمة 

 المستخدمة لمصنؼ.

بالسعر الشراء  عمميةكجكد علاقة دات دلالة احصائية بيف نتائج التحميؿ الكصفي  أتبتت. 2
، عممية الشراء نجاحفي امعيار الشراء المطمكب ك  قيد الدراسةالمناسب السائدة في الفنادؽ 

كىدا يدؿ عمي اف المنظمة تقكـ بتكفير احتياجاتيا  (.3.7حيث بمغ متكسط الاستجابات )
 مف المكاد كالتجييزات المختمفة بالكميات المطمكبة كبسعر تكمفة مناسب لممنظمة.

لمعيار الشراء  ةمطابق اسةقيد الدر بالكقت المناسب السائدة في الفنادؽ الشراء  عممية .3
كىدا يدؿ عمي اف  (.3.86، حيث بمغ متكسط الاستجابات )عممية الشراء لإنجاحالمطمكب 



المنظمة تقكـ بالحصكؿ عمي الأصناؼ في المكاعيد التي تتناسب مع احتياجات كحدات 
 الاداء الفندقية

مف المكاف المناسب  الشراء عممية أظيرت نتائج التحميؿ الكصفي فقرات الاستبياف بأف. 4
، حيث عممية الشراء لإنجاحلمعيار الشراء المطمكب  ةمطابق قيد الدراسةالسائدة في الفنادؽ 
كىدا يعني اف المنظمة تقكـ باختيار المكاف المناسب (، 3.63ات )بمغ متكسط الاستجاب

 الدم تستمـ فيو البضاعة المشتراة مف الاسكاؽ.

عممية الشراء السائدة في لإجمالي  متكسط الاستجاباتأف   نتائج التحميؿ الكصفي أتبتت .5
( ككانت 3) المتكسط المرجحمف قيمة  أكبر( كىي 3.74) الفنادؽ المصنفة بمدينة طرابمس

أف عممية  اليكتشير  (4.45)مف  أقؿكىي  صفران قيمة الدلالة الإحصائية للاختبار تساكم 
 .عممية الشراء لإنجاحلمعيار الشراء المطمكب  ةمطابق الشراء السائدة في الفنادؽ قيد الدراسة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

  -:التوصيات

تحسيف كتطكير اليياكؿ التنظيمية في الفنادؽ قيد الدراسة بحيث تككف قادرة عمي مكاكبة  -1
 التغييرات كالتحديات في بيئة العمؿ ، كبما يساىـ في تحسيف عمؿ ادارة المشتريات .

طكر التكنكلكجي في انظمة المعمكمات كالحاسكب كالاتصالات الحديثة الاستفادة مف الت -2
. 

 تدريب المكظفيف في ادارة المشتريات عمي استخداـ تكنكلكجيا الحديثة كالمتطكرة . -3

ربط المنظمة الفندقية بشبكة اتصاؿ داخمية ، كدلؾ لتسييؿ عممية الاتصاؿ المباشر بيف -4
 ادارة المشتريات في تكفير مستمزماتيا. كافة الاقساـ كالتي ليا علاقة مع

الاىتماـ بالجانب التدريبي لمعامميف بادارة المشتريات كدلؾ مف اجؿ رفع ميارات  -5
العامميف بيده الادارة،  حيث بمغت نسبة العامميف غير المتحصميف عمي دكرات في 

 % حسب نتائج التحميؿ الكصفي. 44.3المشتريات بنسبة 



 تعييف مف لدييـ مؤىلات عميا في ادارة المشتريات .التركيز عمي  -6

زيادة الجيكد المبذكلة في عممية اختيار مصدر الشراء المناسب ، كدلؾ لضماف  -7
  استمرار تدفؽ مستمزمات الشراء لممنظمة

 

 

 

 

 المراجع و المصادر 1.1

 -اولًا: الكتب:

 . لمنشر كالتكزيعإدارة الفنادؽ )منظكر إدارم ( مؤسسة حكرس الدكلية ،  (،2007)احمد الصيرفي .1

(،الشراء كالاستلاـ في المنظمات الفندقية ،الطبعة الاكلى، دار 2008ايياب فتحي عبد العزيز) .2

 الكفاء لدنيا الطباعة كالنشر .

 ، جامعة القاىرة . ، كمية التجارة 1(،التسكيؽ كالمبادم كالتطبيؽ ، ط2000الدسكقي حامد ابكزيد ) .3

( ، الاصكؿ العممية كالعممية لمتسكيؽ ، جامعة القاىرة ، كمية التجارة 1999الدسكقي حامد ابك زيد) .4

.، 

( ،الشراء الفندقي ،القاىرة ، الطبعة الاكلى 2004عمى أحمد عبد النبي ،محمد حافظ حجازم ) .5

 ،مؤسسة طيبة لمنشر كالتكزيع .



، الشركة العربية المتحدة  2( ، ادارة الشراء كالتخزيف ، ط2013عمرالعقيمي ك قحطاف العبدم) .6

 لمتسكيؽ كالتكريدات القاىرة. 

، دار كائؿ 5( ،ادارة المكاد الشراء كالتخزيف مف منظكر كمي ، ط2012عمركصفي كاخركف ) .7

 لمنشر .

ر (، ادارة المشتريات ، دار اليازكم العممية لمنش2007غانـ فنجاف مكسى ، محمد عبد حسيف ) .8

 كالتكزيع .

 ، دار الكفاء لدنيا الطباعة كالنشر.1لمياء حنفي ، أعماؿ الشركات السياحية كككلاء السفر ، ط .9

(، ادارة المشتريات الطبعة الاكلى ترجمة خالد العامرم ، القاىرة ، 2008مارؾ دام كأخركف ) .10

 دار الفاركؽ لمنشر كالتكزيع. 

، دار زىراف لمنشر  1(، ادارة الشراء كالتخزيف في الفنادؽ ، ط2013ماىر عبد العزيز تكفيؽ )   .11

 كالتكزيع.

 (، ادارة التسكيؽ المعاصر ،الطبعة الثالثة ، كمية التجارة جامعة بنيا.2008محسف عاطؼ ) .12

ة لمنشر (، دراسات الجدكل لممشركعات السياحية كالفندقية ، الدار الجامعي2009محمد سييؿ) .13

 كالتكزيع.

إدارة المكاد في المنظمات الفندقية، دار الكفاء لدنيا الطباعة  ( 2013)محمد حافظ حجازم  .14

 كالنشر.

 محمد محمد ابراىيـ ، محسف عمى الكبتي ، ادارة التسكيؽ ،مكتبة عيف الشمس  القصر العيني . .15

 ة ، جامعة الاسكندرية.(، ادارة التسكيؽ ، كمية التجار 2008محمد عبد العظيـ ابك النجا ) .16

 (، المشتريات كالمخازف ، الدار المصرية لمعمكـ، القاىرة.2009منصكر عيسى ) .17



(، أسس الشراء كالاستلاـ الخامات الغذائية ، الاسكندرية ، مكتبة بستاف 2011نيفيف شريؼ ) .18

 الاسكندرية. المعرفة،

 قاىرة .(، التسكيؽ ،كمية التجارة جامعة ال2006ىالة محمد لبيب عنبة ) .19

، الدار الأىمية لمنشر  الادارية كظائؼ المنظمات (،2008)شكقي ناجي جكاد ،ىيثـ عمى حجازم .20

 .كالتكزيع ، الأردف 

 -تانيا : الرسائل العممية:

( ،  نظـ معمكمات الشراء ك التخزيف كتأثيرىا عمى الكفاءة 2007) أسماء محمد العكرمي  -1

 طرابمس.، أكاديمية الدراسات العمىا ، كالإنتاجية  رسالة ماجستير غير منشكرة 

، إدارة المكارد البشرية كدكرىا في تحسيف الخدمات الفندقية ، رسالة (2011)البيمكؿ ناصر المقدكلي  -2

 ـ .2011يمية الدراسات العمىا طرابمس ،ماجستير غير منشكرة ، أكاد

( تخطيط المشتريات كأثرىا عمى الإنتاجية رسالة ماجستير غير منشكرة ، 2011سياـ عمى قشكط ) -3

 الدراسات العمىا ، طرابمس. ةأكاديمي

(  الأصكؿ العممية لمشراء كآثارىا ،  دراسة تطبيقية مف مصنع 2005صبرم اليادم العزابي ) -4

 يج كالتجييز ، رسالة ماجستير غير منشكرة ، أكاديمية الدراسات العمىا،  طرابمس. جنزكر لمنس

(  مدل فاعمية الاعلاء الالكتركني لمخدمات السياحية ، 2013محمد محمكد بشير بف محمكد ) -5

 رسالة ماجستير غير منشكره ، الاكاديمية الميبية. 

كظيفتي الشراء كالتخزيف كأثرىا عمى كفاءة إدارة ( الأسس العممية ل2003نجاح عبد العزيز فطيس ) -6

 المنظمة ، رسالة ماجستير غير منشكرة ، جامعة السابع مف ابريؿ ، كمية الاقتصاد كالمحاسبة غرياف .

 -:ثالثاً : المواقع الالكترونية

 .شبكة المعمكمات الدكلية الانترنت 



1- (( www.americaonline.com          . 

2 -  (www.ao-academy.org). 

3-   (www.dr-aladakee.com)           . 

4 - www.elehda3.com )). 

5-(en.wikipedia.org)                       . 

www.internetworldstats.com)-6). 

7- ( Tripoli .info.) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.americaonline.com/
http://www.ao-academy.org/
http://www.dr-aladakee.com/
http://www.elehda3.com/
http://www.internetworldstats.com)-6/
http://www.internetworldstats.com)-6/


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

  

 كــــلاحــــالم
 
 
 

 

 



 

 مهحك)أ(

 محكمي أداج انذراسح           
 (المماتلاخ انشخصيح -الاستثيان)استمارج 

 

 

 

 قائمة بأسماء المحكمين

 المقابلات الشخصية( -محكمي أداة الدراسة )استمارة الاستبياف

سئمة  الاستبياف كالمقابلات الشخصية عمى الدكاترة المتخصصيف في مجاؿ أثـ عرض 
بداء الملاحظات عمييا ، كالتحقؽ مف الغرض الذل  الإداريةالعمكـ  كالمالية، بيدؼ تقكيميا كا 

 -جمو ، كالمبينة أسمائيـ ك تخصصاتيـ في القائمة التالية:أصممت مف 



 التخصص الاسػػػػػـ الدرجة العممية ر. ـ

 كمالية إداريةعمكـ  ىشاـ قشكط دكتكراهال 1

 كمالية إداريةعمكـ  عبد الفتاح بمقاسـ دكتكراهال 2

 كماليةإدارية عمكـ  محمد ابكزيد دكتكراهال 3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (بمهحك)



 ()استمارج الاستثيان           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 دولـــــــة لـٌـبـٌـا

 وزارة التعلٌم العالً والبحث العلمً

 الأكادٌمٌــــــة اللٌبٌــــــة / طرابلــــــس

 / قسم التسوٌق مدرسـة العلـوم الإدارٌـة والمالٌـة

 استمارة استبٌان

ذتحقةذرقؾةذ....



دارة  ىذا الفندؽ كلتسيير كلتسييؿ إكـ المبذكلة في دفي الكقت الذل نشكركـ فيو عمى جيك 
سئمة لأيديكـ ىذه الاستمارة كالتي تتضمف مجمكعة مف اأقامة لمسياح .. فأننا نضع بيف لإا

ىا لغرض الحصكؿ عمى درجة عدادإكالعبارات حكؿ مكضكع الدراسة ، التي بصدد 
 الماجستير.

سئمة بكؿ صدؽ كمكضكعية كذلؾ تحقيقان لأعميو .. نأمؿ منكـ التكرـ بالإجابة عمى ا
نتائج عممية يمكف أف تكظؼ في خدمة القطاع الفندقي  إلىلأىداؼ الدراسة ، في الكصكؿ 

أف تككف إجاباتكـ في ليبيا، كنظران لعممكـ في ىذا المجاؿ كللاستفادة مف آرائكـ  أمميف 
ف المعمكمات التي ستقدمكنيا سكؼ ا  عمى ىذه الصحيفة انعكاسا ن حقيقيان لانطباعاتكـ ، ك 

لا لغرض البحث العممي فحسب، شاكريف لكـ سمفان إتككف في غاية السرية ، كلف تستخدـ 
 ا المجاؿ. ذمساىمتكـ القيمة في إثراء البحث العممي في ى

 م عليكم ورحمة الله وبركاتو  والسلا                    

 الباحث :                                                              

 طارق حسين إبراىيم الجالي                                                            

 

 أولاً : البيانات الشخصية :

 -في المربع الدي يتفق مع اختيارك المناسب :  يرجى التكرم بوضع إشارة

 الجنس :   -1
 نثى  أ                                                                                                     ذكر

 :الجنسية-2

 غير ليبي                                                                                                   ليبي  



 المؤىل العلمي:-3
  ………أخرى تذكر                         جامعي                     عالي                     متوسط  

 :   العمر  -4

    ف أكتر  55    55 إلى 45من      45 إلى 35من        53إلى25من      25أق ل من    

 الحالة الاجتماعية :   -5

 أخرى تذكر............    متزوج                                                    أعزب  

 مجال تخصصك : -6

    ..........أخرى تذكر                               سياحة وفنادق                            دارية وماليةإعلوم  

 خبرة في المجال الفندقي :  ىل لديك سنوات -7
1-4                         5-7                          8-10                        10- ف أكتر        

 ىل تلقيت دورات تدريبية في إدارة المشتريات : -8
    خرى تدكرأ                                           دورتان                                  دورة  واحدة  

           د.ل700-500من       د.ل  500-300من     د.ل  300ق ل من  أ    الدخل:  -9
 فما فوق 700

 تانياً :الأسئلة المتعلقة بموضوع الدراسة :

 المحور الأول : الشراء بالجودة المناسبة:

ًؿواػقًتماؿاًًؿواػقًًمحاقدًًغيرًؿواػقًغيرًؿواػقًتماؿاًًاؾعلاراتًر.ًم

     ًقممًذراءًالدوادًوػقًالدقاقوسًالدوضوعةًؿنًالجهةًاؾطاؾلةًباؾفندقً-1
     ًقفوصًالدنمجًؾلمأؽدًؿنًجودتهًؼللًعملوةًاؾشراءً-2
     ًتقعًؿيؤوؾوةًتحدقدًجودةًالدنمجًعليًؼيمًالدشترقاتًبالدنظمةً-3



 المحور الثاني :الشراء  بالسعر المناسب

 المناسب  : الشراء بالوقت  المحور الثالث

     ًؾلمنمجًفيًعملوةًاؾشراءاؾترؽوزًعليًاؾعلاؿةًاؾمهارقةًً-4
     ًتفوصًبعضًالدوادًالدشتراةًعليًأداسًخواصهاًاؾطلوعوةًواؾكوموائوةً-5
     ًتُقومًجودةًالدوادًالدشتراةًعليًأداسًاؾيعرً-6
     ًتُقومًجودةًالدوادًالدشتراةًعليًأداسًرضاًاؾزبونً-7
     ًتقعًؿيؤوؾوةًتحدقدًالجودةًعليًالإدارةًاؾطاؾلةً-8
     ًتقعًؿيؤوؾوةًتحدقدًالجودةًعليًأؽنرًؿنًجهةً-9

 تماؿاًًؿواػق ًؿواػق محاقد ًؿواػقًغير تماؿاًًؿواػقًغيرًاؾعلاراتًر.ًم

     ًيحددًدعرًالدنمجًعلىًأداسًالجودةًالدنادلةً-1
     ًاؾيوققوجدًافممامًبمراؼلةًالأدعارًالدعروضةًفيًً-2
     ًتممًؿقارـةًالأدعارًالدعروضةًفيًاؾيوقًبشكلًدوريًؿنًالدوردقنً-3
     ًقممًالحصولًعليًخصوؿاتًفيًالأدعارًعندًاؾشراءًبكمواتًؽليرةً-4
     ًتقعًؿيؤوؾوةًتحدقدًاؾيعرًالدنادبًعليًإدارةًالدشترقاتً-5
اؾمعادلًًًًًًًًًًًًقممًتحدقدًدعرًالدنمجًأوًالخدؿةًعليًأداسًـقطةًً-6

ً)عدمًتحقوقًأرباحًأوًخيائرً(

     

     ًيحددًدعرًالدنمجًأوًالخدؿةًوػقاًؾلقوىًاؾشرائوةًؾلميمهلكً-7
     ًقممًتحدقدًدعرًالدنمجًأوًالخدؿةًعليًأداسًأدعارًالدناػيينً-8
     ًقممًؿراعاةًالجودةًواؾكموةًوتكلفةًالدنمجًعندًاؾشراءًباؾيعرًالدنادبً-9

 تماؿاًًؿواػق ًؿواػق محاقد ًؿواػقًغير تماؿاًًؿواػقًغيرًاؾعلاراتًمًر.

ًًًًًًقراعىًاؾشراءًفيًاؾوؼتًالدنادبًؾلوصولًإلىًاؾيعرًالدنادبً-1

ًًًًًًتوؼوتًاؾشراءًالدنادبًؾهًعلاؼةًبالدكانًواؾيعرًالدنادلينً-2

واؾعرضًفيًاؾيوقًؾهًعلاؼةًؿلاذرةًفيًتحدقدًقعمبرًعاؿلًاؾطلبًً-3

ًوؼتًاؾشراءًالدنادب

ًًًًً

اؾشراءًاؾفوريًؾهًمخاررًتممنلًفيًحاؾةًوجودًخللًفيًتوصولًً-4

ًاؾطللواتًفيًاؾوؼتًالدنادب

ًًًًً



 

 

 

 

 

 

 

 

 ) مصدر الشراء المناسب (: الشراء في المكان المناسب  المحور الرابع

ًًًًًًقممًذراءًبعضًالدوادًعليًأداسًتحدقدًـقطةًإعادةًاؾطلبًً-5

ًًًًًًفيًـقطةًإعادةًاؾطلبقراعىًؿدةًاؾمورقدًؾلموادًالدطلوبةًً-6

ًًًًًًقممًاؾشراءًفيًاؾوؼتًالدنادبًؾلمقلولًؿنًؽلفةًالدوادًالدشتراةً-7

ًًًًًًتقومًإدارةًالدشترقاتًبمودقدًاؾوؼتًالدنادبًؾعملوةًاؾشراءً-8

ًًًًًًتقومًإدارةًالدشترقاتًبموػيرًالدوادًؾلههةًاؾطاؾلةًفيًاؾوؼتًالدنادبً-9

 تماؿاًًؿواػق ًؿواػق محاقد ًؿواػقًغير تماؿاًًؿواػقًغيرًاؾعلاراتًمًر.

ًًًًًًؿكانًاؾشراءًالدنادبًؾهًعلاؼةًؿعًدعرًالدنمجً-1

ًًًًًًالدكانًالدنادبًؾلشراءًفوًؿكانًالدنظمةًالدشتراةًؾلمنمجً-2

ًًًًًًالدشترقاتًعليًاؼاؿةًعلاؼاتًودقةًورولةًؿعًالدوردقنتعملًإدارةًً-3

ًًًًًًقعملًالدوردونًعليًتوػيرًمخازنًؿنادلةًؾمىزقنًالدوادًالدشتراةً-4

ًًًًًًقياعدًالدوردونًإدارةًالدشترقاتًفيًعملوةًتخزقنًالدوادًالدشتراةً-5

ًًًًًؿنًالدوردقنًوتمولىًإدارةًالدشترقاتًؽاػةًًقممًادملامًالدوادًالدشتراةً-6



 

 

 

 الباحث /                                                                              

 طارق حسين الجالي                                                                                

 

 

 

 

 

 

 

ًؿصروػاتًاؾنقلًإلىًمخازـها

قموملًالدوردًؽاػةًؿصروػاتًوـفقاتًالدوادًالدشتراةًإلىًؿكانًً-7

ًالدنظمةًالدشتراةً

ًًًًً

ًقممًاؾشراءًبادمىدامًذلكةًالدعلوؿاتًاؾدورقةًالاـترـت8ً

ً

ًًًًً

فيًالاعملارًالدعاقيرًاؾلوكوةًًعندًاخموارًالدوردًالدنادبًقممًالأخذ9ً

ًؾلمنمجً)الدوادًاؾصدققةًؾللوكة(

ًًًًً

ًًًًًًعندًاخموارًالدوردًالدنادبًقممًالأخذًفيًالاعملارًالدعاقيرًالأخلاؼوة11ًً



 (جمهحك)

 (المماتلاخ انشخصيح)

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 ولـــــــة لـٌـبـٌـاد

 الأكادٌمٌــــــة اللٌبٌــــــة / طرابلــــــس   

 التسوٌقمدرسـة العلـوم الإدارٌـة والمالٌـة / قسم 

 صحٌفة المقابلة الشخصٌة حول:

 الممارسات والتحدٌات( ) المنظمات الفندقٌةالشراء بوظٌفة 



 (مدٌنة طرابلس داخل) المصنفة فنادقالدراسة تطبٌقٌة على 

ذتحقةذرقؾةذ....

ضاعةذلإدارةذذػذاذاظػـدقذوظؿدقيرذوظؿدفقلذاإفيذاظوضتذاظذىذغشؽرطمذصقهذسؾىذجفودطمذالمؾذوظةذفيذ

هذاظصحقػةذواظتيذتؿضؿنذمجؿوسةذعنذالادؽؾةذواظعؾاراتذحولذذؼدؼؽمذػأظؾدقاحذ..ذصأغـاذغضعذبينذ

ذسدادػاذظغرضذالحصولذسؾىذدرجةذالماجدؿير.إعوضوعذاظدرادةذ،ذاظتيذبصددذ

دؽؾةذالمؼابؾةذاظشخصقةذبؽلذصدقذوعوضوسقةذوذظكذاسؾقهذ..ذغأعلذعـؽمذاظؿؽرمذبالإجابةذسؾىذ

لىذغؿائجذسؾؿقةذتوزفذفيذخدعةذاظؼطاعذاظػـدضيذفيذظقؾقا،ذإاظدرادةذ،ذفيذاظوصولذتحؼقؼاًذلأػدافذ

وغظراًذظعؿؾؽمذفيذػذاذالمجالذوظلادؿػادةذعنذآرائؽمذذأعؾينذأنذتؽونذإجاباتؽمذسؾىذػذهذاظصحقػةذ

نذالمعؾوعاتذاظتيذدؿؼدعوغفاذدوفذتؽونذفيذشاؼةذاظدرؼةذ،ذوظنذأغعؽاداذًذحؼقؼاًذلاغطؾاساتؽمذ،ذوا

فيذذثراءذاظؾحثذاظعؾؿيإلاذظغرضذاظؾحثذاظعؾؿيذ،ذذاطرؼنذظؽمذدؾػاًذعداػؿؿؽمذاظؼقؿةذفيذإخدمذتدؿ

ذذػذاذالمجال.

 والسلام عليكم ورحمة الله وبركاتو                    

 طارق حسين إبراىيم الجالي/  الباحث                                                     

 

 

ًاؾشىصوةادكلةًالدقابلةً

 

 اولا : البيانات الشخصية  



 المؤىل العلمي .  -1

 ثانوي                                         متوسط

 دراسات عليا                                 جامعي   

 

 مجال تخصصك . -2

 علوم ىندسية                                  علوم ادارية ومالية     

 سياحة وفنادق                                          اخري

 

 ىل لدبو خبره سابقة في المجال الفندقي . -3

 لا                                 نعم     

 

 ىل تلقيت دورة خاصة في ادارة المشتريات والمخازن . -4

   نعم                                       لا    

 

 نيا : الاسئلة الشخصية مع مدراء المشتريات ) الكندي( .ثا

 بصفتك مدير المشتريات ماىي اليات الشراء المتبعة لديكم داخل الفندق ؟ -1

بصفتك مدير المشتريات ماىي الاجراء المتبعة في عملية الشراء لديكم داخل   -2
 الفندق ؟



 ؟ماىي الادارات التي ليا علاقة مباشره بعملية الشراء -3

 الشؤون الادارية و المالية . - أ
 قسم الصيانة. - ب
 إدارة الطعام والشراب. - ت
 الإواء وخدمات الغرف - ث

 ماىي الاجراء المتبعة للشراء بالسعر المناسب؟ -4

 ماىي الاجراء المتبعة بالجودة المناسبة ؟ -5

 ماىي الاجراءات المتبعة للشراء بالوقت المناسب ؟ -6

 اضافتيا ؟اي معلومات اخري تري في    -7

 

 

 الباحث: طارق حسين الجالى                      

 14/2/2015السبت                                                                                                             

 

 

 



 

(دمهحك)  

 

تصنيف وزارج انسياحح نهفنادق 
2414انهيثيح نسنح   

 

 

 

 

(همهحك)  



 

عمهيح انشراء نالمستخذمح اننمارج 
 في انفنادق ليذ انذراسح

  



 

 

 

 

 (ومهحك) 

 (مخرخاخ انبرنامح الإحصائي)

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الجنس

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 84.8 84.8 84.8 67 ذكر

 100.0 15.2 15.2 12 أنثى

Total 79 100.0 100.0 
 

 الجنسٌة

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 85.9 85.9 84.8 67 لٌبً

 100.0 14.1 13.9 11 لٌبً غٌر

Total 78 98.7 100.0 
 

Missing System 1 1.3 
  

Total 79 100.0 
  

 العلمً المؤهل

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 31.2 31.2 30.4 24 متوسط

 64.9 33.8 32.9 26 عالً

 100.0 35.1 34.2 27 جامعً

Total 77 97.5 100.0 
 

Missing System 2 2.5 
  

Total 79 100.0 
  

 العمر

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 7.6 7.6 7.6 6 سنة 25 من أقل

 53.2 45.6 45.6 36 سنة 35 من أقل إلى 25

 81.0 27.8 27.8 22 سنة 45 من اقل إلى 35

 96.2 15.2 15.2 12 سنة 55 من اقل إلى 45

 100.0 3.8 3.8 3 فأكثر سنة 55

Total 79 100.0 100.0 
 

 الاجتماعٌة الحالة

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 44.2 44.2 43.0 34 أعزب

 100.0 55.8 54.4 43 متزوج

Total 77 97.5 100.0 
 

Missing System 2 2.5 
  



Total 79 100.0 
  

 

 التخصص

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 24.3 24.3 21.5 17 ومالٌة إدارٌة علوم

 80.0 55.7 49.4 39 وفنادق سٌاحة

 100.0 20.0 17.7 14 أخرى

Total 70 88.6 100.0 
 

Missing System 9 11.4 
  

Total 79 100.0 
  

 الفندقً المجال فً الخبرة

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 31.6 31.6 31.6 25 سنوات 4 إلى 1

 57.0 25.3 25.3 20 سنوات 7 إلى 5

 65.8 8.9 8.9 7 سنوات 10 إلى 8

 100.0 34.2 34.2 27 فأكثر سنة 11

Total 79 100.0 100.0 
 

 المشترٌات إدارة فً التدرٌبٌة الدورات

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 50.0 50.0 27.8 22 واحدة دورة

 72.7 22.7 12.7 10 دورتان

 100.0 27.3 15.2 12 أخرى

Total 44 55.7 100.0 
 

Missing System 35 44.3 
  

Total 79 100.0 
  

 الدخل

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 1.3 1.3 1.3 1 دٌنار 300 من أقل

 12.7 11.4 11.4 9 دٌنار 500 إلى 300

 51.9 39.2 39.2 31 دٌنار 700 إلى 501

 100.0 48.1 48.1 38 فأكثر 701

Total 79 100.0 100.0 
 

 
 

 

 

  
Frequency Table 



 

 بالفندق الطالبة الجهة من الموضوعة المقاٌٌس وفق المواد شراء ٌتم

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 6.3 6.3 6.3 5 تماما موافق غٌر

 7.6 1.3 1.3 1 موافق غٌر

 13.9 6.3 6.3 5 محاٌد

 68.4 54.4 54.4 43 موافق

 100.0 31.6 31.6 25 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 الشراء عملٌة قبل جودته من للتأكد المنتج ٌفحص

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 2 تماما موافق غٌر

 5.1 2.5 2.5 2 موافق غٌر

 12.7 7.6 7.6 6 محاٌد

 60.8 48.1 48.1 38 موافق

 100.0 39.2 39.2 31 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 بالمنظمة المشترٌات قسم على المنتج جودة تحدٌد مسؤولٌة تقع

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 2 تماما موافق غٌر

 13.9 11.4 11.4 9 موافق غٌر

 29.1 15.2 15.2 12 محاٌد

 75.9 46.8 46.8 37 موافق

 100.0 24.1 24.1 19 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 الشراء عملٌة فً للمنتج التجارٌة العلامة على التركٌز

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 1.3 1.3 1.3 1 تماما موافق غٌر

 6.3 5.1 5.1 4 موافق غٌر

 21.5 15.2 15.2 12 محاٌد

 75.9 54.4 54.4 43 موافق

 100.0 24.1 24.1 19 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 والكٌمٌائٌة الطبٌعٌة خواصها أساس على المشتراة المواد بعض تفحص



 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 3.8 3.8 3.8 3 تماما موافق غٌر

 7.6 3.8 3.8 3 موافق غٌر

 30.4 22.8 22.8 18 محاٌد

 87.3 57.0 57.0 45 موافق

 100.0 12.7 12.7 10 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 السعر أساس على المشتراة المواد جودة تُقٌم

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 7.6 7.6 7.6 6 تماما موافق غٌر

 32.9 25.3 25.3 20 موافق غٌر

 46.8 13.9 13.9 11 محاٌد

 75.9 29.1 29.1 23 موافق

 100.0 24.1 24.1 19 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 الزبون رضا أساس على المشتراة المواد جودة تُقٌم

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 2 تماما موافق غٌر

 13.9 11.4 11.4 9 موافق غٌر

 38.0 24.1 24.1 19 محاٌد

 81.0 43.0 43.0 34 موافق

 100.0 19.0 19.0 15 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 الطالبة الإدارة على الجودة تحدٌد مسؤولٌة تقع

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 5.1 5.1 5.1 4 تماما موافق غٌر

 12.7 7.6 7.6 6 موافق غٌر

 24.1 11.4 11.4 9 محاٌد

 74.7 50.6 50.6 40 موافق

 100.0 25.3 25.3 20 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 



 

 

 

 

 جهة من أكثر على الجودة تحدٌد مسؤولٌة تقع

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 5.1 5.1 5.1 4 تماما موافق غٌر

 29.1 24.1 24.1 19 موافق غٌر

 49.4 20.3 20.3 16 محاٌد

 84.8 35.4 35.4 28 موافق

 100.0 15.2 15.2 12 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 المناسبة الجودة أساس على المنتج سعر ٌحدد

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 1.3 1.3 1.3 1 تماما موافق غٌر

 6.3 5.1 5.1 4 موافق غٌر

 21.5 15.2 15.2 12 محاٌد

 77.2 55.7 55.7 44 موافق

 100.0 22.8 22.8 18 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 السوق فً المعروضة الأسعار بمراقبة اهتمام ٌوجد

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 1.3 1.3 1.3 1 تماما موافق غٌر

 6.3 5.1 5.1 4 موافق غٌر

 25.3 19.0 19.0 15 محاٌد

 75.9 50.6 50.6 40 موافق

 100.0 24.1 24.1 19 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 الموردٌن من دوري بشكل السوق فً المعروضة الأسعار مقارنة تتم

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 2.5 2.5 2.5 2 تماما موافق غٌر

 7.6 5.1 5.1 4 موافق غٌر

 26.6 19.0 19.0 15 محاٌد

 70.9 44.3 44.3 35 موافق

 100.0 29.1 29.1 23 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 



 

 كبٌرة بكمٌاة الشراء عند الأسعار فً خصومات على الحصول ٌتم

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 6.3 6.3 6.3 5 موافق غٌر

 24.1 17.7 17.7 14 محاٌد

 70.9 46.8 46.8 37 موافق

 100.0 29.1 29.1 23 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 المشترٌات إدارة على المناسب السعر تحدٌد مسؤولٌة تقع

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 12.7 12.7 12.7 10 موافق غٌر

 31.6 19.0 19.0 15 محاٌد

 70.9 39.2 39.2 31 موافق

 100.0 29.1 29.1 23 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 خسائر أو أرباح تحقٌق عدم / التعادل نقطة أساس على الخدمة أو المنتج سعر تحدٌد ٌتم

 
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 

 17.7 17.7 17.7 14 تماما موافق غٌر

 36.7 19.0 19.0 15 موافق غٌر

 70.9 34.2 34.2 27 محاٌد

 92.4 21.5 21.5 17 موافق

 100.0 7.6 7.6 6 تماماً  موافق

Total 79 100.0 100.0 
 

 

 

 

 

 

 

 



 (يمهحك)

الهياكم انتنظيميح نفنذق تاب )
 فنذق انىدان(وانثحر 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

   

  

  

   

 مدٌر مكتب المدٌر
 مساعد المدٌر

 قسم الاشراف
 داخلىمراجع 

 الامن والسلامة

 الشؤن الادارٌة قسم الصٌانة

 العلاقات العامة

 الشؤن المالٌة

 الادوار المشترٌات

 قسم الطعام والشراب قسم الاٌواء

 صالة الافراح
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 الحركة
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Study Abstract 

The study aims to identify fundamental aspects of purchase with hotel systems, 

were purchase with hotel systems were studied according to process required 

standards, to identify problems that face this job, for example the study has 

answered the question: is purchase with hotel systems applied according to the 

required standards for the successful purchase process  .?  

When encoding data and post it to the computer to carry out data analysis by 

using Statistical Package for Social Sciences version twenty first by using the 

following statistical methods: Frequency distribution, Arithmetic average, 

Likely arithmetic average, Standard deviation, Spearman Brown stability 

coefficient, Alpha Cronbach's coefficient. 

Distributed questionnaires to the community of study was 86 questionnaire 79 

questionnaire were returned, which is 91 %, duration of the study was 

beginningof April 2014 up to May 2015. 

According to the results of descriptive analysis , this study has found out that. 

1. Hotel organizations practicing purchase with hotel systems was according 

to the applied standards requirements for successful purchase process. 

2. Average of purchase with suitable price (3.7) which is higher than 

standard average (3) , which means that these hotels purchase according 

the required standards for successful process. 

3. Purchase answers showed that purchase processes in these hotel were 

according to required standards of successful purchase processes. 

And finally this study has found out that the majority of purchase processes in 

these hotels were according to the required standards of successful purchase 

processes.  

 

 

 

 



 

  

 

 

 


