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  چكيده

 در ديخر فهيوظي بالا اريبس و روزافزون تياهم به توجه با
ي دهايخر موضوع به پرداختن با مقاله نيا ،مختلفي ها سازمان
 دارانيخر اهداف ،يسازمان ديخر ليقب ازي ميمفاه ارائه وي سازمان
 ديخر فرايند در رندگانيگ ميتصم ،يسازمان ديخر فرايند ،ينسازما
 با نيهمچن وي سازمان ديخر فرايند در گذارتأثير عوامل ،يسازمان

ي ها مدل انواع ارائه وي دولتي دهايخر موضوع به پرداختن
 تياهم تا است آن بري دولت وي سازماني دهايخر نهيزم در موجود

ي ها سازمان خصوص به ها نسازما در گريد بار را موضوع نيا
 با ها سازمان اين در تداركات و خريد مديران تا شده متذكري دولت

 در ها تئوري اين از بتوانند و شده آشنا زمينه اين در جديد مباحث
 هاي توصيه نيز پايان در. نمايند استفاده خود خريد هايفرايند

  .است شده ارائه خريد مديران براي سياستي

  مقدمه

 كار و كسب محيط در مهمي و فراوان تغييرات اخير هاي دهه در
 اوقات بعضي كه اند بوده زياد حدي به تغييرات اين. است داده رخ

 مورد در بيشتر امر اين. شد مواجه آنها با مناسبي طوره ب توان نمي
  .هستند تداركات و خريد امور كار اندر دست كه است صادق كساني

 با حمايتي ابزارهاي عات،اطلا فناوري روزافزون توسعه
. است كرده ايجاد خريدها انجام براي نامحدود تقريباً امكاناتي
 تأثير تحت نحوي به را ها شركت بين ارتباطات اطلاعات، فناوري

 اطلاعاتي، جديد هاي فناوري. اند نشده تجربه تاكنون كه داده قرار
 را جديدي تأمين بازارهاي تا ساخته قادر را خريد مديران

 اين خارجي كنندگان تأمين با بتوانند حتي و نموده شناسايي
  .نمايند برقرار ارتباط ترمؤثر و تر آسان بازارها
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 تأثير سياسي و اقتصادي تحولات و تغييرات همچنين
 تحولات به منجر و داشته سنتي شيوه به تجارت بر اي سابقه بي

  .است شده كار و كسب و تجارت الگوهاي در اساسي
 مديران وظايف و كار روي بر بسزايي تأثير تغييرات ناي همه

  .داشت خواهد تداركات و خريد

  سازماني خريد. ۱

 گيري تصميم فرايند ]۲[سازماني خريد ،]۱[وبستر فرهنگ طبق
 را خدمات و كالا خريد به نياز آن، وسيله به رسمي سازمان كه است

 هاي نام بين انتخاب و ارزيابي تشخيص، به گاه آن و آورده وجوده ب
 شامل سازماني خريداران ]۳[.كنند مي اقدام فروشنده و تجاري

 هاي سازمان همچنين و فروشان خرده فروشان، عمده توليدكنندگان،
 فروش يا خود استفاده براي را خدمات و كالاها كه هستند دولتي
  ]۴[.نمايند مي خريداري مجدد

  سازماني خريدهاي اصلي مشخصات. ۱-۱

 خريدهاي از را سازماني خريدهاي همشخص چندين
  ]۵[:از عبارتند عوامل اين. كند مي متمايز نهايي كنندگان مصرف
 تقاضايي سازماني، خريدهاي در تقاضا :تقاضا مشخصات 

 از سازماني و صنعتي اقلام تقاضاي يعني ،است مشتق
  .شود مي ناشي مصرفي خدمات و محصولات براي تقاضا

 در سازماني خريداران عدادت :بالقوه خريداران تعداد 
  .است محدود بسيار مصرفي كالاهاي خريداران با مقايسه

 محصولاتي خريد سازماني خريداران هدف :خريد اهداف 
  .كند كمك اهدافشان به دستيابي در را آنها كه است

 سازماني، خريد معيارهاي ينتر مهم :خريد معيارهاي 
 يتصلاح و قابليت و خدمات يا محصول هاي ويژگي
 خريد در كه اصلي معيار هفت. است كنندگان عرضه

 قيمت،: از عبارتند گيرند مي قرار توجه مورد بيشتر سازماني
 مدت در كالا حمل نظر، مورد كيفي مشخصات با مطابقت

 نامه، ضمانت و تضمين فني، هاي قابليت شده، توافق زمان
 .توليد ظرفيت و تسهيلات گذشته، عملكرد

 بيشتر سازماني خريداران سفارش انميز :سفارش ميزان 
 .است خريداران ساير از

 خريدهاي مورد در گاهي :فروش و خريد عمليات 
 دو تا گيرد مي صورت ملاقات و مذاكره ها ماه سازماني

 .برسند توافق به ها زمينه همه در طرف

 هاي گروه و افراد سازماني خريدهاي در :خريد مراكز 
 خريد مراكز كه رنددا نقش خريد تصميم در متعددي
 .دهند مي تشكيل را سازمان

  سازماني خريد وظيفه چهارگانه ابعاد. ۲-۱

 ابعاد اين. است اصلي بعد چهار داراي سازماني خريد وظيفه
  :از عبارتند
 شده خريداري محصولات مشخصات با ارتباط در: فني بعد

 .باشد مي

 با بايد كه است ضوابطي و شرايط با ارتباط در :تجاري بعد
 .شود مذاكره كننده تأمين

 مواد تحويل يا سفارش بندي زمان با ارتباط در :لجستيك بعد
 .باشد مي نياز مورد

 خريـد  كـه  است اجرايي هاي فعاليت با ارتباط در :اجرايي بعد
  .دهد انجام بايد

 سازماني خريداران اهداف. ۳-۱

 و كالاها خريد در مجزايي اهداف داراي سازماني خريداران
 در مثل صنعتي خريدهاي اهداف كلي طوره ب كه هستند ماتخد

 كيفيت، فروشنده، اعتماد قابليت خدمات، و كالاها بودن دسترس
 اهميت داراي ها شركت انواع براي همگي قيمت و تحويل ثبات،

 ترين داغ از يكي كالاها و خدمات خريد هزينه مديريت. هستند
 واقع در .است امروز يدنيا در تأمين زنجيره مديريت در ها بحث
 عناصر ينتر بزرگ از )خريد شده تمام بهاي (خريد هاي هزينه

 ۴۰ كلي طوره ب. است ها سازمان از بسياري عمليات دهنده تشكيل
. گردد مي بر اوليه مواد هاي هزينه به فروش درآمد درصد ۶۰ تا

ه ب شود مي اتخاذ سازماني خريداران توسط كه تصميماتي بنابراين
 .است مؤثر شركت سودآوري بنابراين و ها هزينه بر ستقيمم طور

  در يتر مهم نقش خريد وظيفه آينده در رود مي انتظار بنابراين
 هر رو نيا از. باشد داشته ها پروژه انواع در ها هزينه كاهش
 نيازمند تجهيزات و مواد خريد كلي هزينه كاهش برايي راهكار

 ]۷[.است تأمينو  تداركات مدرن ايه روش كارگيري به

  سازماني خريد فرايند. ۴-۱

 اعـضاي  يبرخ ـ كـه  شود مي ايجاد يزمان خريد موقعيت يك
 خريـد  طريـق  از توانـد  مـي  كه شوند مي مواجه مشكلي با سازمان
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 داراي سـازماني  خريـد  فراينـد . شـود  حل خدمت يا محصول يك
 مرحلـه  هفـت  در را فراينـد  ايـن  )۲( شكل. است مختلفي مراحل
 تهيـه  نيـاز،  شناسـايي : از عبارتنـد  مراحـل  ايـن . دهـد  مـي  نشان

 كننـدگان،  تـأمين  از پيشنهاد درخواست محصول، فني مشخصات
 خريداري كالاهاي كيفيت بررسي قرارداد، انعقاد خريد، به تصميم

  .فروشنده عملكرد ارزيابي و شده
 خريـد سـازماني بيـان       فرايند شش مرحله براي     )۳(در شكل   
كننـده، انعقـاد      تـأمين مشخـصات، تعيـين     تعيـين   : شده كه شامل  

 در  فراينـد اجـزاي ايـن     . قرارداد، سفارش، تسريع و ارزيابي اسـت      
  .اند شكل مشخص شده

 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  

  ]۶[ سازمانيخريد وظيفه چهارگانه ابعاد -۱ شكل

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  ]۸[ خريد سازمانيفرايند -۲شكل 

  

  فني بعد
 خدمات و كالاها مشخصات تعيين  
 كنندگان تأمين كيفيت و اعتبار بررسي  
 ارزش تحليل و تجزيه 
 كيفيت كنترل 
 كننده تأمين انتخاب 
 قرارداد عقادان 

 

  تجاري بعد
 بازار تحقيقات 
 كنندگان تأمين با ملاقات 
 آنها ارزيابي و قيمت درخواست 
 كنندگان تأمين با مذاكره 

 

  اجرايي دبع
 

 و سفارش نمودن اداره كنندگان، تأمين  مستندات  كردن  بايگاني 
 تسريع

 كننده تأمين به پرداخت بررسي و پيگيري 

  لجستيك بعد
 

 موجودي كنترل با همراه سفارش سياست سازي بهينه 
 پيگيري و تسريع 
 بازرسي 
 موقعه ب تحويل بر نظارت 

 

 

 خريد وظيفه

 ازينيي شناسا

  محصولي فن مشخصات هيته

 كنندگان نيتأم از شنهاديپ درخواست

 شدهي داريخري كالاها تيفيكي بررس

 قرارداد انعقاد

 ديخر به ميتصم

 فروشنده عملكردي ابيارز
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  ارزيابي  تسريع  سفارش  ردادانعقاد قرا  كننده تعيين تأمين  تعيين مشخصات  

نقش خريد و 

  تأمين
 تعيين مشخصات   اطمينان از انتخاب   تدوين قرارداد   ايجاد   ايجاد رويه تسريع    دسترسي به

  كننده تأمين
  

  
  عناصر

  مشخصات
 كاركردي 

 تغييرات فني 

  استفاده از دانش
  كنندگان تأمين

  بررسي اوليه
 كنندگان تأمين

  درخواست
  مشاركت

  تخصص عقد
 دقراردا

 تخصص مذاكره  

 رويه سفارش 

  توسعه رويدادهاي
  سفارش

 تسريع 

 يابي عيب  

 كننده ارزيابي تأمين 

 كننده رتبه تأمين  

  

  
  مستندات

  مشخصات
 كاركردي

 كنترل مشخصات  

  انتخاب پيشنهادات
  كنندگان تأمين

 قرارداد   سفارش   گزارش استثنايي 

 فهرست سررسيد 

 فاكتورها  

  ليست
كنندگان  تأمين

 ارجح و برتر

 بندي  تبهطرح ر
  كنندگان تأمين

  ]۹[ خريد سازمانيفرايند اجزاي -۳شكل 

  

  سازماني خريد فرايند در گانه هفت هاي نقش. ۵-۱

 يك در نياز مورد خدمات و كالاها خريد وظيفه معمولاً
 نيست نفر يك عهده بر دولتي هاي سازمان در بخصوص سازمان

  .كنند يم نقش ايفاي سازماني خريد فرايند در نفر چندين و
 نامند مي خريد مركز را خريد سازمان ]۱۰[گيري تصميم واحد

 مشاركت سازمان خريد تصميم در كه است افرادي شامل و
  ]۱۱[.دارند

 هايي گروه و افراد همه شامل خريد مركز ديگر عبارت به
 برخي در و دارند مشاركت خريد گيري تصميم فرايند در كه است

 از خريد مركز. هستند سهيم آن از ناشي هاي ريسك و اهداف از
 گانه هفت هاي نقش افراد اين. شود مي تشكيل سازمان اعضا تمام
  ]۱۲[:هستند دار عهده را زير

 و كنند مي خريد درخواست كه هستند افرادي :]۱۳[پيشقدمان
  .باشند سازمان درون افراد ساير يا كنندگان استفاده است ممكن

 خدمت يا كالا از كه دهستن كساني :]۱۴[كنندگان استفاده
 درخواست ارائه افراد اين موارد از بسياري در. كنند مي استفاده

 به نياز صحيح تعريف در مهمي نقش و دارند برعهده را خريد
  .دارند خدمت يا كالا

 خريد گيري تصميم بر كه هستند افرادي: ]۱۵[گذارانتأثير
 و كرده كمك كالاها فني مشخصات تعيين به و گذارند مي تأثير

 كاركنان. كنند مي فراهم را ها گزينه ارزيابي جهت لازم اطلاعات
  .شوند مي محسوب افراد اين جمله از سازمان فني

 و كالا به نياز درباره كه هستند كساني :]۱۶[گيرندگان تصميم
  .كنند مي گيري تصميم فروشندگان يا

 از پيشنهادي اقدامات مجوز افراد اين :]۱۷[كنندگانتأييد
  .كنند مي صادر را خريداران يا گيرندگان تصميم يسو

 انتخاب منظوره ب رسمي اختيارات از افراد اين :]۱۸[خريداران
 افراد اين. هستند برخوردار خريد شرايط تعيين و فروشنده

 اصلي نقش. نمايند كمك كالا مشخصات تشكيل در توانند مي
  .استآنه با مذاكره انجام و فروشندگان انتخاب خريداران،

 تماس از جلوگيري براي كه هستند كساني :]۱۹[بانان دروازه
 از آنها به اطلاعات انتقال يا خريد مركز اعضاي با فروشندگان

 اين جمله از خريد كارگزاران و ها منشي. برخوردارند لازم قدرت
  .هستند افراد

  محصول عمر چرخه و خريد گيري تصميم واحد. ۲
 توجه با معمولاً ها سازمان در دخري گيري تصميم واحد اندازه

 انواع )۱( جدول در. باشد مي متفاوت محصول عمر چرخه به
 چرخه به توجه با گيري تصميم واحد اندازه و خريد هاي موقعيت

  :است شده داده نشان محصول عمر

Archive of SID

www.SID.ir



  هاي بازرگاني    بررسي                  ۸۷ ـ آذر و دي  ۳۲ماره  ش

  

۴۷  

۴۷  

  ]۲۰[محصول عمر چرخه مختلف مراحل در خريد گيري تصميم واحد -۱ جدول

 گيرنده تصميم واحد گيري تصميم واحد اندازه خريد موقعيت انواع محصول عمر چرخه مرحله

 توسعه و تحقيق مهندسي، بزرگ قضاوتي جديد خريد ]۲۱[ معرفي

 ارشد مديريت و توليد متوسط مجدد خريد ]۲۲[ رشد

 خريد كوچك اهميت كم عادي خريد ]۲۳[ بلوغ

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 ]۲۵[زمانيگذار بر رفتار خريد ساتأثير عوامل اصلي - ۴شكل 

  
 در نيز سازمان اندازه محصول، عمر مرحله از غير به البته

 تواند مي امر اين و است گذارتأثير خريد گيري تصميم واحد اندازه
  .شود گيري تصميم واحد اندازه افزايش سبب

  سازماني خريد رفتار بر گذارتأثير اصلي عوامل. ۳

 أثيرت سازماني خريداران گيري تصميم بر زيادي عوامل
 نمود بندي طبقه گروه چهار در را عوامل اين توان مي كه گذارند،

 و سازماني عوامل فردي، بين عوامل فردي، عوامل: از عبارتند كه
  ]۲۴[.محيطي عوامل
 خريد فرايند در كننده شركت افراد از يك هر: فردي عوامل 

 خود مخصوص فردي هاي رجحان و درك انگيزش، داراي
 ميزان درآمد، سن، تأثير تحت عوامل اين. هستند

 قرار فرد عقايد و شخصيت شغلي، موقعيت تحصيلات،
  .دارند

 كه شده تشكيل افرادي از خريد مركز :فردي بين عوامل 
. هستند متفاوتي نفوذ و منزلت اختيارات، ق،ئعلا داراي

 جريان در گروهي حركت نوع در توانند مي عوامل اين

  .باشند ارگذتأثير خريد گيري تصميم فرايند
 اهداف، داراي خريد سازمان هر :سازماني عوامل 

 هاي سيستم و سازماني ساختارهاي ها، روش ها، سياست
 موارد اين تمامي با بايد تجاري بازارياب كه است خاصي
 .باشد داشته آشنايي

 تأثير تحت شدت به سازماني خريداران: محيطي عوامل 
. دارند رقرا خود پيرامون محيط آتي و كنوني عوامل
 انداز چشم آنها، محصولات براي تقاضا ميزان مانند عواملي

 .بهره نرخ و اقتصادي

 .اند شده داده نشان )۴( شكل در عوامل اين

  دولتي خريدهاي. ۴

 با و خود نيازهاي تأمين براي دولتي هاي دستگاه كه تداركاتي
 ناميده دولتي خريدهاي دهند مي انجام تجاري غير هاي انگيزه

 تداركات تجارت جهاني سازمان ادبيات در كه شوند مي
 ۱۵ تا ۱۰ حدود در تداركات اين. است شده خوانده] ۲۶[يدولت

 ۳۰ از بيش و شده  برآورد كشورها داخلي ناخالص توليد از درصد

  خريدار
 سازماني

  فردي
  

 سن 

 درآمد 

 تحصيلات 

 موقعيت شغلي 

 پذيري ريسك 

 فرهنگ 

  فرديبين 
 

 علائق 

 اختيار 

 منزلت 

 همدلي 

 نفوذ 

  سازماني
 

 اهداف 

 ها سياست 

 ها روش 

 ساختارهاي سازماني 

 ها سيستم 

  محيطي
 

 سطح تقاضا 

 انداز اقتصادي چشم 

 آوري شتاب فن 

  تحولات سياسي /
 قانوني

  نگراني از مسئوليت
 اجتماعي
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  ۸۷ ـ آذر و دي  ۳۲شماره                  هاي بازرگاني بررسي

  

۴۸  

  ]۲۷[.است داده اختصاص خود به را المللي بين تجارت از درصد
 از عظيمي بخش خريدار دولتي هاي سازمان كشورها اكثر در
 در مشتري گروه ينتر بزرگ دولت. هستند خدمات و كالاها

 حدود در آمريكا متحده ايالات در مثلاً. كشورهاست از بسياري
 دولتي مختلف هاي بخش توسط داخلي ناخالص توليد درصد ۳۰
  ]۲۸[.رسد مي مصرف به

 ها مناقصه در تا خواهند مي فروشندگان از دولتي هاي سازمان
 كه است اي فروشنده آن از قرارداد معمولاً. دنماين شركت
 ممكن مواردي در البته. باشد كرده پيشنهاد را قيمت ترين پايين
 فروشندگان از برخي به را بهايي اضافه دولتي سازمان يك است

 اين از مواردي و موقع به تحويل كالاها، برتر كيفيت خاطر به
 مذاكره طريق از دولتي هاي سازمان اوقات گاهي. دبپرداز قبيل
 مورد در معمولاً مذاكره طريق از خريد. نمايند مي خريد به اقدام

 خريدهايي در رقابت. گيرد مي صورت پيچيده هاي پروژه و خريدها
 مذاكره زمان محدود، معمولاً شوند مي انجام مذاكره طريق از كه

  ]۲۹[.بالاست آن انجام هزينه و طولاني
 خدمات يا كالا دولتي بخش به كه هايي شركت از بسياري

 به را خوبي بازاريابي گيري جهت چند، دلايلي به فروشند، مي
 تا گذشته از دولت تداركاتي هاي سياست. اند نگذاشته نمايش
 امر همين و نموده توجه تر پايين فروش قيمت بر همواره كنون

 قيمت كاهش صرف را سنگيني منابع تا واداشته را فروشندگان
 زماني حالت اين در. نمايند فروش قيمت آن پي در و شده تمام
 كالاها بين اختلاف ديگر شود، تعيين دقت به كالا مشخصات كه

 برنده براي موارد اين در و شود نمي محسوب بازاريابي عامل
 كاري نيز اي حرفه فروشندگي و تبليغات از مناقصه در شدن

 شبخ براي بسياري هاي شركت وجود اين با. نيست ساخته
 ها شركت اين. اند كرده تأسيس اي جداگانه بازاريابي دواير دولتي،
 تعيين مرحله در و بيني پيش را دولتي بخش هاي پروژه و نيازها
 اين. كنند مي مشاركت فعالانه كالاها فني مشخصات شرح

 و پردازند مي رقابتي اطلاعات و اخبار آوري جمع به ها شركت
 شهرت پيشبرد و تشريح براي و متنظي دقت به را خود پيشنهادات

 آن از و ايجاد را تري قوي ارتباطات خود، هاي شركت اعتبار و
  ]۳۰[.كنند مي استفاده

 دولتي تداركات انجام هاي روش. ۵

 انجام به اقدام ذيل عمده روش سه به دولتي هاي دستگاه

  ]۳۱[:نمايند مي خود تداركات
 هر آن طبق كه است مناقصاتي ):باز( يعموم مناقصات -۱

 امكان تمايل صورت در خدمات، و كالا كننده تأمين
 را مناقصه پيشنهاد ارائه و مناقصه فرايند در شركت

  .دارد
 تعداد آن صرفاً كه است مناقصاتي: گزينشي مناقصات -۲

 مناقصه در شركت براي آنها از كه كنندگاني تأمين از
 خود مناقصه پيشنهاد توانند مي آيد، مي عمل به دعوت

 نسبت مناقصات اين در رقابت شرايط. نمايند سليمت را
 به دولتي هاي دستگاه و است محدودتر باز مناقصات به

 مبادرت مناقصه در كنندگان شركت انتخاب و گزينش
 در معمولاً دولتي تداركات انجام شيوه اين. ورزند مي

 دليل به كه است خدماتي و كالاها از دسته آن با ارتباط
 صلاحيت تشخيص ضرورت آنها حساسيت و اهميت
 .دارد وجود كنندگان تأمين

 اطلاق مناقصاتي از دسته آن به :محدود مناقصات -۳
 كننده تدارك دولتي هاي دستگاه آن طبق كه شود مي

 با انفرادي صورته ب خود دولتي تداركات انجام جهت
. نمايند مي برقرار تماس خدمات و كالا كنندگان تأمين

 است دولتي تداركات روش ترين ساده روش اين واقع در
 گزينشي و باز مناقصات برگزاري به مربوط تشريفات و

  .آيد نمي در اجرا به آنها با ارتباط در

  يسازمان ديخري ها مدل انواع. ۶

  ديخري فرايندي الگو. ۱-۶

 و باشد مي خريد فرايند شامل سنتي صورت به خريد وظيفه
 به دستيابي كننده، رضهع انتخاب احتياجات، تعيين گيرنده بر در

 در و دادن سفارش شرايط، و زمان كردن مشخص مناسب، قيمت
 وظيفه خلاصه طوره ب. است مناسب تحويل يك تضمين نهايت
 در. است مناسب خدمات و منابع تجهيزات، امكانات، تهيه خريد،

 عملياتي هاي فعاليت گيرنده بر در خريد وظيفه اصولاً تعريف، اين
  ]۳۲[.است

 را عوامل اين ارتباط و خريد وظيفه در اصلي عوامل )۵( شكل
  .دهد مي نشان يكديگر با
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۴۹  

۴۹  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 ]۳۳[خريد يفرايند الگوي -۵ شكل

  

  .پردازيم مي مدل اين اجزاي از يك هر شرح به ذيل در
 براي ضروري خدمات و محصولات كسب :]۳۴[خريد) الف

 شركت پشتيباني و لياص هاي فعاليت مديريت و نگهداري اندازي، راه
 را زير هاي مسئوليت وظيفه، اين. خارجي منابع از مطلوب شرايط در
  : گيرد مي بر در

 خريداري براي نياز مورد خدمت و محصول مشخصات تعيين  

 كننده عرضه ترين مناسب انتخاب 

 به رسيدن براي كننده عرضه با مذاكرات هدايت و سازي آماده 
 توافق

 نظر مورد كننده عرضه به سفارش ارائه  

 سفارش بر نظارت و كنترل  

 به شكايات، به رسيدگي (خريد از پس هاي بررسي و ارزيابي 
 ...) و مربوطه هاي پرونده و ها فايل داشتن نگه روز

 اساس بر فروشنده به خريد سفارش دادن :]۳۵[سفارش) ب
  .شده تعيين پيش از ترتيبات
 تري گسترده يمعنا قبلي كلمات به نسبت :]۳۶[تداركات) ج

 و محصول دريافت براي لازم هاي فعاليت كليه گيرنده بر در. دارد
 شامل كه نهايي مقصد به آن رسيدن زمان تا كننده عرضه از خدمات
 دريافت محصول بازرسي و نظارت نقل، و حمل نگهداري، خريد،
  .باشد مي كيفيت كنترل و شده

 وظيفه گيرنده بر در واژه اين آمريكايي ادبيات در :]۳۷[عرضه) د
 ادبيات در اما. هست نيز شركت داخلي مصرفي اقلام نگهداري

 گيرنده بر در و دارد تري گسترده معناي واژه اين بريتانيايي و اروپايي

  .باشد مي محصولات دريافت و نگهداري خريد،
 يافتن هاي فعاليت گيرنده بر در وظيفه اين :]۳۸[يابي منبع )  ه
 منابع وجود از اطمينان حصول عرضه، تداوم تضمين  كننده، عرضه
 تهيه قابل منابع مورد در اطلاعات آوري جمع و جايگزين عرضه
  .است

  يدولتي دهايخري الگو. ۲-۶

) خروجي و هافرايند خرده ورودي،( اصلي بخش سه از الگو اين
 در اعتبار وي موجود بودجه، شامل ورودي بخش. است شده تشكيل

 مشخصات ،يدولتي ها سازمان درخواست ،يدولتي ها سازمان دست
 هافرايند خرده بخش. باشد مي شده ثبت كنندگان تأمين ،يفن

 خروجي بخش و است دولتي خريدهاي فرايند مرحلهنهٌ  كننده بيان
 خدمات و كالاها يعني سيستم اين هاي خروجي دهنده نشان نيز

 ستفهر ،تأميني قراردادها شنهادات،يپ درخواست شده، درخواست
 قراردادها عملكرد و كنترلي گانيبا شده، ثبت كنندگان تأمين

 .باشد مي

 شكل در آنها بين ارتباطات و آنها اجزاي همراه به ها بخش اين
 خرده بخش در كه است توضيح به لازم. است شده داده نشان )۶(

 در كه پذيرد مي صورت باز مناقصات مورد در دوم مرحله ها،فرايند
 مدارك تا شود مي درخواست موجود كنندگان تأمين امتم از حالت اين
 در كه سوم مرحله اما. نمايند ارسال مناقصه در شركت جهت را خود

 از معدودي تعداد از آن در رود، مي كاره ب محدود مناقصات
  .نمايند ارسال را خود مدارك تا شود مي درخواست كنندگان تأمين

  ديخر وظيفه
 سفارش وظيفه تاكتيكي خريد

  

 تعيين

 مشخصات

  

 انتخاب

 كننده رضهع

 

  

 انعقاد

 قرارداد

 

 
 سفارش      

  تسريع
   و

 ارزيابي

   ارزيابي 
   از پس

 خريد

 

 كننده عرضه

  
 داخلي مشتري

 

 عرضه يياب منبع

 ديخر

 تداركات
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۵۰  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  ]۳۹[هاي دولتي الگوي خريد- ۶شكل 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  ]۴۰[ الگوي تعاملي خريد-۷شكل 

  
  جهبود

  

 در اعتبار وي موجود
ي ها سازمان دست

  يدولت
  

  درخواست
  يدولتي ها سازمان

  
  

  يفن مشخصات
  

  كنندگان نيمأت
 شده ثبت

  
 خدمات و كالاها

  شده درخواست
  
  

  شنهاداتيپ درخواست
  
  

  نيمأتي قراردادها
  

  كنندگان نيمأت فهرست
  شده ثبت

  
 و كنترلي گانيبا

 قراردادها عملكرد

 هياول انتخاب -۳
  كنندگان نيمأت

 انتشار و نيتدو -۲
 جهت درخواست

   (RFP)شنهاديپ

 امهبرن نيتدو -۱
 تداركاتي عموم

ي فني ابيارز -۶
  محصول مشخصات

 اعتباري ابيارز -۵
 كنندگان تأمين

ي آور جمع -۴
 شنهاداتيپ

 نديفرآ ينيبازب -۹
  تداركات

 قرارداد عقد -۸
ي ابيارز -۷

 نييتع وي اقتصاد 
 كننده تأمين

  باز مناقصه  محدود مناقصه

 تداركات بودجه، ،يمال ـ ياطلاعاتي اه ستميس

  ندهايفرآ خرده  يخروج  يورود

  راهكار
  كنندگان تأمين تعامل

  
 رقابتي  
 مشاركتي  
 دستوري 

  تعامل كار و ساز
  

 اطلاعات مبادله  
 تعارض حل  
 انطباق  
 فردي ارتباطات الگوي  
 لتعام جو  
 ،اعتماد تعهد، صميميت  

  راهكار
  خريداران تعامل

  
 رقابتي  
 مشاركتي  
 دستوري 

  محصول هاي ويژگي
  

 خريد تناوب  
 انساني و فيزيكي هاي گذاري سرمايه علت به ليتبد هاي هزينه  
 محصول پيچيدگي 

 خريدار هاي ويژگي كننده تأمين هاي ويژگي

 تعامل فرآيند

  صنعت
 تمركز  
 رقبا تعداد  
 رقابت شدت  
 فناورانه  تغييرات 
 ها سنت و هنجارها  

  سازمان
 نسبي اندازه  
 ارجح  تعاملي سبك  
 نسبي آشنايي  
 مركزيت 

  افراد
 ارجح تعاملي سبك  
 شده ادراك اهميت  
 نسبي آشنايي  
 گريزي ريسك 

  افراد
 ارجح عامليت سبك  
 شده ادراك اهميت  
 نسبي آشنايي  
 گريزي ريسك 

  سازمان
 نسبي اندازه  
 ارجح  تعاملي سبك  
 نسبي آشنايي  
 مركزيت 

  صنعت
 تمركز  
 رقبا تعداد  
 رقابت شدت  
 فناورانه  تغييرات 
 ها سنت و هنجارها  
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۵۱  

۵۱  

  ]۴۱[ديخر مختلف يها راهكار به توجه با ديخر طيشرا -۲ جدول

 يدستور ديخر يمشاركت ديخر رقابتي ديخر 

  

  

 محصول هاي ويژگي

 خريد زياد يا كم تناوب  
 محصول (نييپا ليتبد هاي هزينه 

 )استاندارد

 عملكرد قيدق نييتع امكان 
 محصول

 خريد زياد تناوب  
 محصول (زياد ليتبد هاي هزينه 

 )يسفارش

 عملكرد نييتع بودن مشكل 
 محصول

 خريد زياد تناوب 

 زياد ليتبد هاي هزينه 

  

  

 صنعت هاي ويژگي

 كنندگان تأمين بودن پراكنده 

 نيب ديشدي متيق رقابت 
  كنندگان تأمين

 انهفناور تغييرات بالاي نرخ  
 سنتي صورت بهي ا سهيمقا ديخر 

 و كنندگان تأمين بودن متمركز 
 دارانيخر

 ثبات باي رقابت تيموقع   
 انهفناور تغييرات نييپا نرخ 

 سنتي صورت بهي مشاركت ديخر 

 پراكنده و دارانيخر بودن متمركز 
 كنندگان تأمين بودن

 رقابت متوسط سطح  
 فناورانه تغييرات نييپا نرخ 

 سنتي صورت بهي دستور ديخر 

  

  

  

 ازمانس هاي ويژگي

 نسبت داريخر نسبي بودن تر بزرگ 
  كننده تأمين به

 يا سهيمقا ديخر به داريخر حيترج  
 محصول با داريخر نبودن آشنا 

  )ديجد ديخر(
 متمركز ديخر سازمان 

 از كننده تأمين و داريخر بودن هيشب 
 اندازه نظر

 به داريخر و كننده  تأمين حيترج 
  يمشاركت روابط

 نندهك تأمين و داريخر بودن آشنا 
 دانش به احترام و گرييكد به نسبت

 گريكدي يفن

 يسازماني ساختارها بودن مشابه 

 به نسبت داريخر بودن تر بزرگ 
  كننده تأمين

 بر شدن مسلط به داريخر حيترج 
  كننده تأمين فناوري و ها نهيهز

 كنندگان تأمين با داريخر بودن آشنا 

 داريخر سازمان بودن تر يا حرفه 
  دهكنن تأمين به نسبت

  
  

  

 شخص هاي ويژگي

 خريدار براي محصول بودن مهم   
 خريدار بودن پذير ريسك   
 تعامل هم با كهي افراد نبودن آشنا 

 دارند

 يا سهيمقا ديخر به داريخر حيترج 

 و خريدار براي محصول بودن مهم 
  كننده تأمين

 خريدار بودن زيگر ريسك   
 تعامل هم با كهي افراد بودن آشنا 

 دارند

 به كننده تأمين و ردايخر حيترج 
 يمشاركت روابط

 خريدار براي محصول بودن مهم   
 خريدار بودن زيگر ريسك  
 هم به نسبت افراد كامل شناخت 

 وي دستور راهكار به داريخر حيترج 
ي سو ازي مشاركت نقش رشيپذ

 كننده تأمين

  
  خريد تعاملي الگوي .۳-۶

 و كتيمشار رقابتي، خريد هاي راهكار خريد، تعاملي الگوي در
 افراد و سازمان صنعت، محصول، هاي ويژگي مبناي بر دستوري
. است الگو اين اجزاي دهنده نشان )۷( شكل. گردد مي انتخاب

 .است مشاهده قابل )۲( جدول در عوامل اين تركيب همچنين

  :فروشندگان و خريداران بين تعامل هاي راهكار
 دو هر هك دهد مي رخ زماني حالت اين: رقابتي راهكار) الف

 برابري تقريباً زني چانه قدرت از) فروشنده و خريدار( طرف
 لحاظ از هم به نسبت مشابهي وضعيت همچنين و برخوردارند

  .هستند دارا اهميت

 خريدار كه دهد مي رخ زماني حالت اين :مشاركتي راهكار) ب
 نظر مورد محصول و هستند هم شبيه اندازه نظر از كننده تأمين و

 بالايي اهميت از خريدار براي هم و كننده مينتأ براي هم
 چندان محصول عملكرد تعيين حال عين در و است برخوردار

  .باشد نمي آسان
 قدرت از خريدار دستوري خريد در :دستوري راهكار) ج

 دستوري فروش در. است برخوردار كننده تأمين به نسبت بالاتري
 در بالايي بسيار تقدر از و است خريدار از تر بزرگ فروشنده نيز

  .است برخوردار خريدار برابر
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 ديخر و تأمين تيريمد يالگو -۸ شكل

  
    

  آن به دنيبخش خاتمه ا يروابط و قرارداد ديتجد

   تيريمد
 تقاضا دستانه شيپ

 ميمستق مخارج تيريمد ميرمستقيغ مخارج تيريمد

 

 تيريمد راهكار
 ديخر و عرضه

  

 اتيعمل راهكار

  

 عيتوز راهكار

  

  يابيبازار راهكار

  راهكار
  توسعه و قيتحق

 راهكار
  اطلاعات يتكنولوژ

   راهكار
  يانسان منابع

  

  يمال راهكار

   راهكار
 نيتام رهيزنج

  يكل راهكار
 سازمان 

   تيمامور انداز، چشم
   و

 سازماني ها ارزش

 تحليل و تجزيه

  راهبرديابي منبع

 تأمين منابع تحليل و تجزيه

 ارزش / نيمأت انيجر نقشه ميترس

  ها نهيگز جاديا

  ها تيقابل و ندهايافر تحليل و تجزيه

 ها هزينه تحليل و تجزيه

  يسايس تحليل و تجزيه

 قرارداد از شيپ

 ازهاينيي شناسا -۱

 تداركات برنامه -۲

  بازار توسعه و جاديا -۳

  كننده نيمأت انتخاب وي ابيارز -۴

 شنهاداتيپ يابيارز و افتيدر -۵

  رابطه جاديا و قرارداد عقد -۶

  

 قرارداد از پس

 خدمت/  محصول افتيدر

 ييدارا تيريمد

  دادرقرا از پس اتيتجرب تيريمد

 روابط/  قرارداد تيريمد
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۵۳  

۵۳  

  خريد و تأمين مديريت الگوي تشريح. ۷

  سازمان هاي ارزش و مأموريت انداز، چشم. ۱-۷

 فلسفه بيانگر و سازمان اصلي هدف كننده توصيف  انداز، چشم
 سازمان، اتتأثير دهنده نشان مدل از بخش اين. است آن وجودي
 را انداز چشم اين به رسيدن كه است عواملي و آن فعاليت محيط
  .كنند مي محدود يا تسريع

 رسيدن مسير در سازمان كه است جايي دهنده نشان مأموريت
 بايست مي مأموريت. برسد خواهد مي آن به خود انداز چشم به

 را نفعان ذي و كاركنان تمامي حمايت و باشد گرايانه واقع و عملي
  . باشد داشته همراه به خود با

 هستند گيري پي قابل و يافتني دست هاي برنامه نيز ها راهكار
 اين. است ضروري آنها اجراي ،مأموريت به رسيدن براي كه

 سازماني فرهنگ و ها ارزش با همسويي در بايست مي هاراهكار
  . باشند

 محيط قبيل از يطيمح عوامل كه است ذكر به لازم
 سياسي، محيط اجتماعي، محيط ،فناورانه تغييرات اقتصادي،

 هاي ارزش و مأموريت انداز، چشم بر رقابتي محيط قانوني، محيط
  .گذارند تأثير سازمان

  سازمان كلي راهكار. ۲-۷

 منابع مالي، ،تأمين زنجيره هاي راهكار از سازمان كلي راهكار
 و اطلاعات فناوري راهكار و توسعه و تحقيق بازاريابي، انساني،

  .شود مي تشكيل ارتباطات
  :است ذيل شرح به ها راهكار اين از كدام هر عناصر

 :است فرعي راهكار سه شامل :تأمين زنجيره راهكار) الف

 و كسب نيازهاي شناسايي: خريد و تأمين مديريت راهكار -۱
 ساختار وظايف، منابع تخصيص و يابي موضع كار،

 و ها ظرفيت مديريت ها، فعاليت و اهداف حاكميتي،
 تعيين واحدها، مشتريان نيازهاي مديريت ها، قابليت

 .اصلي هايفرايند از حمايتي قانوني چارچوب ها، سياست

 مديريت كارا، هايفرايند مديريت: عمليات راهكار -۲
 مديريت ،]۴۳[ناب توليد اصول كارگيري به موجودي،

 عمليات ها، كارخانه يياب مكان تجهيزات، و ها كارخانه

 .ها همكاري مجازي،

 خدمات، سطوح مشتريان، روابط مديريت: توزيع راهكار -۳
  .ضايعات دورريز سفارشات، تحويل

 بودجه؛ تخصيص قبيل از مالي ساختارهاي :مالي راهكار) ب
 .جهاني مالي مباحث و پولي تغييرات اعتبارات؛

 مديريت ؛استخدام و كارمنديابي :انساني منابع راهكار) ج
 .قانوني تعهدات پاداش؛ و انگيزش تغيير؛

 يكپارچه ارتباطات بازاريابي؛ آميخته :بازاريابي راهكار) د
 .بازاريابي هاي كانال بازاريابي؛

 نوآوري؛ بر نظارت و توسعه :توسعه و تحقيق راهكار)  ه
 .آزمون محصول؛ بهبود شناسايي

 ؛يالكترونيك تجارت :ارتباطات و اطلاعات وريناف راهكار) و
 فني هاي جنبه ؛ICT حوزه در حمايت و آموزش فني؛ آموزش
 .فرايند تبديل

 راهبردي يابي منبع تحليل و تجزيه. ۳-۷

 ارضاي: كرد تعريف گونه اين توان مي را راهبردي يابي منبع
 و دستانه پيش ليتحل و هيتجز طريق از بازار از سازمان نيازهاي

 هدف با ها كننده عرضه انتخاب و عرضه بازار شده ريزي برنامه
 مورد و شده تعيين پيش از نيازهاي ارضاي براي هايي حل راه ارائه

 موقعيت شناسايي تحليل، و تجزيه اين هدف. سازمان توافق
 نقطه عنوان به آن از استفاده و عرضه و خريد مديريت فعلي

 و ها گام. است راهبردي يابي منبع فعاليت تدوين براي شروعي
 و هافرايند تحليل و تجزيه: از عبارتند تحليل و تجزيه اين صرعنا

 و تجزيه آتي، و گذشته هاي هزينه تحليل و تجزيه ها، قابليت
 جريان نقشه ترسيم ،تأمين منابع تحليل و تجزيه سياسي، تحليل
 .ها گزينه ايجاد ارزش،/  تأمين

  تقاضا دستانه شيپ تيريمد. ۴-۷

 مشتريان با همكاري معني به تقاضا دستانه پيش مديريت
 مشخص زماني دوره يك طي سازمان نيازهاي تعيين براي داخلي

 تأمين هاي گزينه بهترين شناسايي براي آنها با همكاري سپس و
 راهبردي يابي منبع تحليل و تجزيه مرحله در شده تعيين منابع
: هستند مخارج يا نيازمندي نوع دو داراي ها سازمان اغلب. است
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  .غيرمستقيم و مستقيم هاي دينيازمن
 كه است هايي نيازمندي معني به مستقيم هاي نيازمندي

  .شوند مي سازمان اصلي ارزش زنجيره و جريان وارد مستقيماً
 سازمان هاي نيازمندي ساير به غيرمستقيم هاي نيازمندي

 را سازمان كه دارد اشاره...  و اطلاعات فناوري  بيمه،  انرژي، مانند
 در مستقيم دخالت اما سازند؛ يم آماده اثربخش ليتفعا براي

  . ندارند شده ارائه خدمت يا محصول

  قرارداد از شيپ. ۵-۷

 چرخه در كه است مراحلي گيرنده بر در مدل از بخش اين
 و تجزيه مراحل در شده انجام هاي فعاليت. دهد مي رخ خريد

 نوانع به بايست مي تقاضا مديريت و راهبردي يابي منبع تحليل
 اثربخش انجام و گيرند قرار استفاده مورد مرحله اين هاي ورودي

 كه خريد چرخه از هايي فعاليت به مرحله اين. سازند ممكن را آن
 پايان قرارداد انعقاد با و آغاز سازمان هاي نيازمندي شناسايي از

 نيز يابي منبع عنوان با گاه مرحله، اين از. شوند مي مربوط يابند مي
 برنامه نيازها، شناسايي: از عبارتند بخش اين عناصر. شود مي ياد

 كننده، تأمين انتخاب و ارزيابي بازار، توسعه و ايجاد تداركات،
  .رابطه ايجاد و قرارداد عقد پيشنهادات، ارزيابي و دريافت

  قرارداد از پس. ۶-۷

 از پس نبايد خريد و تأمين مديريت مشغوليت و درگيري
 از اطمينان حصول با بايست مي بلكه شود، متوقف قرارداد بستن
 زين خريد چرخه كل بودن اثربخش از  قراردادها، بودن موفق

 كنندگان عرضه با روابط مديريت شامل كار اين. شد مطمئن
 قرارداد، مديريت: از عبارتند بخش اين عناصر. هست نيز اصلي

 تجربيات مديريت ،دارايي مديريت خدمت، / محصول دريافت
  .قرارداد زا پس

 در بايست مي خريد و عرضه تيم مرحله، اين پايان از پس
 خاتمه يا و كنندگان عرضه با روابط و قرارداد تجديد مورد

  .كنند گيري تصميم آن به بخشيدن
  
  
  

  سازماني خريدهاي در اخلاقيات. ۸

 مهمي بسيار موضوع امروز كار و كسب در ]۴۴[اخلاقيات
 چگونگي براي قوانيني هستند، اخلاقي ضوابط اخلاقيات،. است
 به ]۴۵[.نمايد استفاده هايي موقعيت از تواند مي كه فردي عمل

 و اعمال كه هستند هايي ارزش و اصول اخلاقيات ديگر عبارت
 آنها. كند مي كنترل را افراد از گروهي يا فرد يك تصميمات

 هنگام در نمودن عمل درست چگونگي براي را هايي رهنمون
  ]۴۶[.كنند مي بيان اخلاقي دشوار هاي وضعيت با مواجهه

 المللي بين موسسه« توسط كه اخلاقي ضوابط از اي نمونه
 كه است شده داده نشان زير جدول در ]۴۷[»خريد مديران

  .گيرد قرار استفاده مورد دولتي هاي سازمان توسط تواند مي
 با ارتباط در كليدي مبحث چندين سازماني خريدهاي در

. باشد مي منصفانه رقابت موضوع حول كه دارد جودو اخلاقيات
 شركتي يا سازمان هر كه است معني بدين ]۴۹[منصفانه رقابت

 به برابر دستيابي و خريداران به فروش براي برابري هاي فرصت
 ،]۵۰[خواري رشوه قبيل از اعمالي. دارد خريداران از اطلاعات

 مزيت رقيب يك براي اعمال اين زيرا هستند غيراخلاقي
 خريد، امر در مباحث از يكي بنابراين،. كند مي ايجاد ]۵۱[ناعادلانه
 كليدي مبحث. است ]۵۲[خريد هاي فرصت به برابر دسترسي

 است ممكن رشوه مثلاً. است ]۵۳[خريد سازمان مسئوليت بعدي
 امر اين كه دهد افزايش آنرا قيمت و بيفزايد محصول هزينه به

 كه خريداري اين بر علاوه. ستني مناسب خريد سازمان براي
 كامل طوره ب را خود خريد وظايف است ممكن گيرد مي رشوه
 بهترين به مطمئناً سازمان كه است معني بدين اين و ندهد انجام

 يعني بعد، دو اين. يافت نخواهد دست نيازهايش رفع براي حل راه
 ديخر سازمان مسئوليت و ديخري ها فرصت به برابر دسترسي
 خريد در اخلاقي اعمال ارزيابي براي اصلي هاي رهنمون
  ]۵۴[.شوند مي محسوب

 بيان دولتي خريدهاي براي اخلاقي فرمان ده )۴( جدول در
  .است شده
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۵۵  

۵۵  

  ]۴۸[خريد مديران المللي بين موسسه توسط شده بيان اخلاقي ضوابط از اي نمونه -۳ جدول

 

  .باطاتارت و اعمال روابط، در اخلاقي غير نيات از اجتناب -۱
  .شده اعطا اختيارات حوزه در تنها و كارفرما، قانوني هاي دستورالعمل مجدانه پيگيري با كارفرما به وفاداري اثبات -۲
  .باشد تعارض در كارفرما علائق با كه شخصي يا اي حرفه فعاليت هرگونه از خودداري -۳
 سوي از خدمات يا ها مساعدت هدايا، پذيرش همچنين و آميز تبعيض تخفيفات يا و وام پول، پذيرش يا تقاضا از اجتناب -۴

  .بگذارد تأثير شما خريد تصميم بر است ممكن كه سازمان بالقوه يا گذشته كنندگان تأمين
  .دولتي قوانين به توجه با و كنندگان تأمين يا كارفرمايان به متعلق اختصاصي يا محرمانه اطلاعات حفظ -۵
  .خريد فرايند طول در طرفي بي و تواضع يقطر از كنندگان تأمين با مثبت روابط ارتقاي -۶
  .كند مي جلوگيري سالم رقابت از كه دوجانبه توافقات از خودداري -۷
  .خريد وظايف با ارتباط در قوانين روح و متن از اطاعت و اطلاع -۸
  . اخلاقي استانداردهاي بالاترين و كنوني فني دانش حفظ و كسب وسيلهه ب خريد حرفه جايگاه و مهارت ارتقاي -۹
 و سازمان هاي مشي خط همچنين و خارجي كشورهاي هاي رويه و عرف قوانين، با مطابق المللي بين خريدهاي هدايت -۱۰

 .اخلاقي استانداردهاي

  ]۵۵[دولتي خريدهاي براي اخلاقي فرمان ده .۴ جدول

 نفع ذي اشخاص اقصه،من در كنندگان شركت فروشندگان، از مستقل بايد خريد امر براي شده گماشته فرد بودن مستقل -۱
 . باشد خود رئيس از مستقل حتي و سياسي افراد ساير و سياستمداران تر، كامل طوره ب و

 .فروشنده علائق اساس بر نه و باشد داشته نظر در را عمومي منافع بايد خريدار عامه منافع جهت در عمل -۲

 قرار وي اختيار در كه اي بودجه بداند بايد و است عمومي دجهبو و المال بيت امانتدار و امين دولتي خريدار داري امانت -۳
 .نمايد مراقبت آن از دقت به و نيستي و به متعلق گرفته

 .كند پيروي آنها از و باشد داشته كامل آشنايي خريد با مرتبط قوانين از بايد خريدار قانون از پيروي -۴

 در ضعيف نتايج به منجر كه عواملي از كند سعي سازمان، در قبلي خريدهاي بقسوا مطالعه با بايد خريدار كارايي جهت در تلاش -۵
 مشخصات از اي مجموعه ،مدكارا فروشندگان شناسايي با بايد همچنين. نمايد پرهيز شده گذشته

 .نمايد ايجاد سازمان آتي خريدهاي براي راهنمايي و تهيه را نياز مورد محصولات

 و كيفيت بالاترين با خدمات و كالاها ارائه در سعي كوچك و بزرگ هاي سازمان اكثر كه يطيشرا در اقتصادي جويي صرفه -۶
 جويي صرفه در شگرفي تأثير مناسبي ها انتخاب با توانند مي دولتي خريداران دارند، قيمت ترين مناسب
 .باشند داشته سازمان

 آغازي تواند مي اين زيرا. بپذيرد كنندگان تأمين طرف از كوچك چند هر را، اي هديه نوع هيچ نبايد خريدار هدايا پذيرش عدم -۷
 .باشد كنندگان تأمين با غيركاري روابط شروع بر

  با  غيركاري  ارتباط  عدم -۸
 كنندگان تأمين

 و دوستانه روابط آنها با و باشد داشته كاري ارتباطات فقط كنندگان تأمين با كند سعي بايد خريدار
 .مايدنن برقرار غيركاري

 اوست، خود كار و كسب و سازمان تنها كند مي فعاليت آن در كه سازماني و كار و كسب بداند بايد خريدار محرمانه اطلاعات حفظ -۹
 به مربوط اطلاعات مخصوصاً سازمان، به مربوط اطلاعات نتيجه در. دوستانش و رقيب هاي سازمان نه

 .گيرد قرار رقبا اختيار در و شده خارج سازمان از نبايد است مربوط وي به كه خريدها

 علائق  از  طرفداري  عدم -۱۰
 شخصي

. دهد دخالت تداركات فرايند در را كنندگان تأمين ساير يا همكاران، خانواده، اعضاي دوستان، نبايد خريدار
 . شود مي محسوب هم جرم شود، نمي مربوط آنها به كار اين كه اين بر علاوه زيرا
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  و ملاحظاتبندي  جمع

گاهي محصولات و خدمات خود را  ها فقط گه بعضي از شركت
كنند و بعضى نيز اصلاً داد و ستدي با  دولتي عرضه مى بخش به

 فروش براى كه هستند هم هايى شركت. بخش دولتى ندارند
هستند  متكى دولتى بخش به خود خدمات و كالاها اعظم قسمت

 .رود مى شمار هب خوبى فرصت آنها براى دولتى بازار و

هاي عمومي در قالب خريد كالاها و  نقش و سهم هزينه
ها و مؤسسات دولتي در اقتصاد كشورها  خدمات توسط سازمان

هاي دولتي  بسيار حائز اهميت بوده و حجم عظيمي از بودجه
 و تجهيزات تأمين با نيز خريد مديران. شود صرف اين امور مي

 هاي سازمان براي را اي ويژه راهبردي ارزش نياز، مورد امكانات
 .كنند مي ايجاد خود

 اهميت با بسيار موضوع بيان با شد سعي مقاله اين در
 شيوه و هافرايند بيان همچنين و دولتي وي سازماني دهايخر

 در مطرح هاي مدل نيز و دولتي هاي سازمان در تداركات انجام
 راداف و دولتي هاي سازمان خصوصه ب ها سازمان زمينه، اين

 بيشتر مفاهيم اين با را ها سازمان اين در خريد فرايند در درگير
لازم است تا مديران خريد با اين اصول و مفاهيم . نمود آشنا

  . كاملاً آشنا بوده و اين اصول را به كار بندند
ريد به  خفرايندمواردي كه مديران خريد بايد هميشه در طول 

  :كار بندند عبارتند از

 يازن شناسايي. ۱

 با سازمان در فردي كه شود مى آغاز هنگامى خريد، فرايند هر

 رفع براى كه نيازى يا مشكل شود، مى رو  هب رو نيازى يا مشكل

 مشكل شناخت .گردند فراهم خاصى خدمات و كالاها بايد آن

  .باشد خارجى يا داخلى هاى محرك معلول خود است ممكن

  نياز حيتشر. ۲

 شرح مدير خريد تهيه بعدى قدم نياز، شدن مشخص از پس

 مقادير و كلى بايد خصوصيات شرح، اين در .است نياز عمومى

 مقدار همين استاندارد، اقلام براى .ارائه شود مورد نياز كالاى

 پيچيده، كالاهاى براى ولى آورد نمى وجود به مشكلى توضيحات

 مهندسان، نظير افرادى با كالا تعيين براى بايد خريدار

 بايد كالاى مذكور، تيم .كند همكارى مشاوران و كنندگان هاستفاد

 هاى ويژگى ساير و قيمت دوام، اطمينان، نظر از را نياز مورد
  .دهند قرار ارزيابى و بررسى مورد مطلوب

  كالا فنى مشخصات تشريح. ۳

خريد  سازمان بايد توسط كالا فنى مشخصات مرحله، اين در
 و هتجزي انجام براى اغلب موارد گونه اين در .شود تعيين
 استفاده سنج فايده مهندسى گروه يك از مورد نياز هاى لتحلي

 اين با .است ها تقليل هزينه براى روشى سنجى فايده .شود مي
 شدن استاندارد مجدد، راحى طامكان نظر از قطعات، و اجزا روش،

  متي .گيرند مى قرار بررسى مورد تر هزينه  كم هاى روش با توليد يا
  را شركت براى كالا مطلوب فنى مشخصات سرانجام مذكور
   .دارد مى اعلام را آنها و كند مى تعيين

  كننده مناسب تأمين جستجوي. ۴

  فروشنده، ترين مناسب يافتن براى خريدار بايد اين مرحله در
  كتب به اين كار براى تواند مى خريدار .كند آغاز را جستجو

 جستجو به طريق اينترنت از يا ند،ك مراجعه تجاري راهنماى
 بعضى .تماس بگيرد هاي فعال در اين زمينه شركت با يا بپردازد

 و مورد نياز مقادير تأمين توانايى عدم دليل به فروشندگان از
 خدمات ارائه يا موقعه ب براي تحويل كافى اعتبار نداشتن

 سريعاً خريدار گيرند و نمى قرار توجه مورد خود به خود موردنياز،
 هر اندازه وضعيت .كرد خواهد پيدا شرايط فروشنده واجد تعدادى

تر،  پيچيده و تر نگرا خريد موضوع كالاى و باشد جديدتر خريد
 خواهد بيشتر نيز فروشندگان جستجوى به يافته اختصاص زمان

  .شد

 پيشنهادها بررسى. ۵

 تا بخواهد فروشندگان از اين مرحله خريدار بايد در
 ارسال به كنندگان عرضه از بعضى .كنند ارائه را خود اىپيشنهاده

 اگر .كنند مى اكتفا فروش كارگزار يك اعزام يا كاتالوگ يك
 بايد از پيچيده باشد، يا قيمت گران معامله مورد كالاى

 تهيه تفصيلى صورت به را خود پيشنهادهاى فروشندگان بخواهيد
 پيشنهادهاى .پردازيدب آنها تك تك بررسى به آنگاه .كنند ارائه و

باشد و نبايد به اين  بازاريابى روح داراى بايدن فروشندگا
 بايد پيشنهاد نحوه ارائه .نگريست مدارك فنى ديده به پيشنهادها

  .باشد به نفس فروشنده اعتماد بخش الهام
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 فروشنده انتخاب. ۶

 را رسيده پيشنهادهاى خريد بايد مركز اعضاى مرحله، اين در
 طى .دهندر قرا بررسى مورد فروشنده، چند يا يك بانتخا براى
قرار  توجه مورد فروشندگان فنى كفايت فقط بررسي، اين
 از پس خدمات ارائه و موقعه ب تحويل توانايى بلكه گيرد، نمى

 و كالا كيفيت .است برخوردار خاصى اهميت از نيز فروش
 تارتباطا فروشنده، اخلاقى خصوصيات موقع،ه ب تحويل خدمات،
 رابطه بر گذارتأثير عناصر از تر پايين نسبتاًي ها قيمت و صادقانه
 تعميرات، و خدمات انجام توانايى .باشند مي فروشنده و خريدار
 نظر از فعاليت تاريخچه جغرافيايي، محل فني، دستيارى و كمك

 محسوب گذارتأثير عوامل ساير جمله از شهرت و يىكارا
 فروشندگان، بندى درجه از پس دخريد باي مركز اعضاى. شوند مى

  .كنند انتخاب و شناسايى را آنها بهترين

 كالا  سفارش. ۷

 داده منتخب نهايي به فروشنده سفارش بايد مرحله، اين در
 مورد مقادير كالا، فنى مشخصات شرح نهايي، سفارش در .شود
 غيره را و ها تضمين كردن، مرجوع شرايط تحويل، زمان نياز،

 عملياتى اقلام و نگهدارى و تعمير كه مواردى در .مشخص سازيد
 زيرا كنيد، منعقد جامعى سعي كنيد قراردادهاى باشد مطرح

 پيمان انعقاد .گردد مى ها هزينه افزايش باعث ادوارى سفارش
 هاي خريدار بلندمدت و كاهش هزينه اى ايجاد رابطه باعث جامع،

 .خواهد شد

  يى فروشندهكارا ارزيابى. ۸

 يىكارا باشد و بايد له آخرين مرحله خريد مياين مرح
 قرار فروشنده و محصولات ارائه شده توسط وي را مورد ارزيابى

 تداوم درباره خريداران بايد است كه مرحله در اين .دهيد
  .گيري نمايند فروشنده تصميم حذف همكاري، تجديد نظر يا
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