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 الدرس الثاني 

  إدارة سلاسل الإمداد
 

ضي به الإمداد في المؤسسات، وذلك لدوره في تحسين كفاءة الواسع الذي حرغم القبول 
تدفق المنتجات والخدمات من مرحلة الحصول على المواد الخام من الموردين، وحتى مرحلة التسليم 

إطار عام تستخدمه المؤسسات، سواء للتنسيق بين وظائفها  للعملاء، إلا أنه لم يستطع توفير
أو التنسيق مع المؤسسات التي تشترك معها في تدفق المنتجات والخدمات إلى المستهلك  المختلفة،

 .  النهائي، وهنا برز مفهوم إدارة سلاسل الإمداد ليعالج هذا النقص
 :تعريف سلاسل الإمداد .1
 تتابع من المنظمات: سلسلة الإمداد بأنهاWilliam J. Stevenson(2002 )يعرف   
المشاركة في إنتاج وتسليم سلعة أو خدمة، وتبدأ  (شاطات تلك المنظماتتسهيلات، وظائف، ون)

المخازن، المصانع، : العميل النهائي، وتشمل التسهيلاتببالموردين الرئيسيين للمواد الخام، وتنتهي 
التنبؤ بالطلب، : مراكز التشغيل، ومراكز التوزيع، محلات التجارة والتوكيلات، أما الوظائف فتشمل

: لمخزون، إدارة المعلومات، ضمان الجودة، جدولة وتخطيط العمليات،  وتضم النشاطاترقابة ا
 . الشراء، الإنتاج، التوزيع، التسليم، وأخيرا خدمة العميل

   
 خصائص إدارة سلاسل الإمداد .2

  الزبون إلى  ود المؤسسة لتدار ابتداء من مورد الموردالتدفقات في سلاسل الإمداد تتعدى حد
 .، وهو أحد أهم خصائص سلاسل الإمداد التي تميزها عن مفهوم الإمدادالنهائي

   تدفقات المواد الخام والمكونات : أنواع من التدفقات 4تتكون سلاسل الإمداد من
والمنتجات التامة من الموردين بإتجاه العميل النهائي، تدفقات المعلومات في الإتجاهين، تدفقات 

 .النقدية من العميل بإتجاه المورد، وتدفق المردودات والمرتجعات



  م في  تكنولوجيا المعلومات للتنسيق فيما كالتحمداد في سلسلة الإ يتوجب على المؤسسات
 .وسائل الإتصالفرة عبر و بينها من أجل تسيير أفضل لتدفق المعلومات المت

  ف، وهو التركيز على خدمة نجاح سلسلة الإمداد يتطلب تبني جميع أعضائها لنفس الهد
وليست مجرد اجراءات وأساليب، الإمداد فلسفة متكاملة  سلاسل إدارة ما يجعل العملاء، وهو

لإدارة جميع التدفقات في قنوات التوزيع من المورد الإبتدائي وحتى المستهلك أو المستخدم وذلك 
أداء جميع أعضاء السلسلة، وبالتالي على النهائي، أين يؤثر أداء كل مؤسسة في السلسلة على 

 .الأداء الكلي للسلسلة
 :إدارة سلاسل الإمدادوتطور نشأة  .3

 Keithمن طرف كيث أوليفر  2892ظهر مصطلح إدارة سلاسل الإمداد أول مرة سنة      
Oliver وهو استشاري في شركة ،Booz Allen Hamilton Consulting  حيث ،

 . لة التايمز للمالية، ثم اكتسب المصطلح زخما في أواخر التسعيناتاستعمله في مقابلة مع مج
 تطبيق إدارة سلاسل الإمدادمراحل  .4
 
  :تحديد أطراف سلسلة الإمداد . أ

قد يؤدي إدخال جميع الأطراف التي تتعامل معها المؤسسة  في سلسلة الإمداد إلى تعقيدها،      
وبالتالي صعوبة التحكم فيها، لذا على الإدارة تمييز الأعضاء ذوي الدور الأساسي في سلسلة 
 الإمداد، والأعضاء الذين يقتصر دورهم على  تقديم الدعم والإسناد، وتساعد التفرقة بين مجموعتي

 :  الأعضاء على تبسيط سلاسل الإمداد، حيث يجب أن تقتصر على الأعضاء الأساسيين فقط
 هم المؤسسات التي تمارس أنشطة تشغيلية أو إدارية تساهم في عملية ، و الأعضاء الأساسيون

 .إنتاج السلع والخدمات التي توجه لمستهلك أو سوق معين
 من أمثلة هؤلاء شركات تأجير الشاحنات والمستودعات، شركات ، و الأعضاء الثانويون

الخدمات التسويقية، القروض التي تقدم الإئتمان، وعلى الرغم من أهمية دور هؤلاء الأعضاء، 
 .إلا أنهم لا يساهمون بشكل مباشر في القمة المضافة

 
 



 : حديد موقع المؤسسة داخل السلسلةت. ب
مورد )وهو ما يؤثر على قدرة المؤسسة على إدارة شبكة الإمداد، فقط تقع قرب مصادر التوريد      

، كما أن إتجاه المؤسسة لشراء الخدمات (تجزئةالة مؤسسة ح )أو قرب المستهلك النهائي  (مواد خام
ريد وعلى يمكن أن يؤثر على هيكل سلسلة التو اللوجستية من خلال التعهيد أو المقاولة من الباطن، 

 .موقع ومكانة المؤسسة داخلها
 :في سلسة الإمداد تحديد الأنشطة التي يجب التنسيق فيها مع كل عضو . ج
 تتضمن تعريف مجموعة العملاء الذين تتعامل معهم المؤسسة، تحديد  :إدارة علاقات العملاء

تزويد العملاء بالمعلومات المتعلقة بأنواع المنتجات وخصائصها احتياجاتهم، التنبؤ بالطلب، 
وهي أول الأنشطة التي على المؤسسة إدارتها بالتنسيق وأسعارها، متابعة تنفيذ طلبيات العملاء،  

 .، من خلال نظام اتصالات يتميز بالكفاءة والسرعةمع أعضاء سلسلة الإمداد
 إدارة علاقات الموردين:Supplier Relationship 

Management(SRM) :  تتضمن تصنيف الموردين إلى مجموعات وفقا لدرجة أهمية كل
عملية شراكة مع عدد محدود من الموردين، لتطبيق أسلوب الشراء ، وقد تدخل في منهم للمؤسسة

ويساعد على  ، مما يتطلب درجة عالية من التنسيق،Just In Time(JIT)في الوقت المحدد 
 .كة الحاسبات الآليةطلك ارتباط المورد مع المؤسسة من خلال شب

 طبقا لمفهوم إدارة سلاسل الإمداد، لابد من اشتراك الموردين : تطوير المنتجات الجديدة
ا يساعد على والعملاء في تطوير المنتجات الجديدة من خلال فرق متنوعة المهارات والخبرات، بم

 .ريد والتصنيع والتوزيعتكامل عمليات التو 
 المؤسسة موارد تخطيط Enterprise Resource Planning (MRP) :
 مثل العملية الأنشطة لإتمام اللازمة والأنشطة والمعلومات الموارد جميع لتنسيق صمّم معلوماتي ظامن

طلبيات فمن خلال  .المختلفة أجزائه بين البيانات تبادل يمكنه كما البشرية، والموارد المحاسبة
 .شرية، الوقت والمشتريات اللازمةالب، يمكن تحديد الموارد المالية، MRPالعملاء، وبمساعدة نظام 

 تحديد درجة التكامل عبر سلسلة التوريد. د
بالإضافة  كامل عمليات التخطيط بين الأعضاءيتوقف نجاح إدارة سلاسل الإمداد على درجة ت

 .للتوصل إلى معايير رقابية موحدة تساعد على قياس نجاح سلسلة التوريد



 أنواع العلاقات داخل سلاسل الإمداد .5
 : العلاقات الرأسية . أ

العلاقة بين المصنعين مثل  الإمداد،في سلسلة  المؤسساتإلى الروابط التقليدية بين تشير       
الموزعين وتجار و المصنعين صنعة، أو العلاقات بين قطع الغيار والمنتجات نصف الموموردي المواد و 

، وتركز هذه العلاقات على ضمان تدفق المنتجات والمعلومات داخل السلسلة، وقد ظهر التجزئة
هم مقدمو الخدمات اللوجستية أو لوجستيات الطرف  ،حديثا طرف ثالث مؤثر في هذه العلاقة

 .الثالث
 : الأفقية العلاقات . ب

والتموين، النقل  اتتعاون في عمليال مثل المؤسسات من نفس النشاط،تفاقيات بين اتتضمن       
، التي تقوم بتجميع المشتريات Centrale d’achatالمشتركة بين المؤسسات  مثل مكاتب الشراء

 .الحجمر بفضل اقتصاديات المجموعة من الأعضاء، بهدف الحصول على أفضل الشروط والأسع
 : التعاون الشامل. ج

سلسلةالإمداد، كأن  في والأفقي الرأسي المستويينفي  تقع التي الشركات بين تتضمن اتفاقيات    
 .الفارغة الشاحنات حركة من على التعاون للحد والشاحنين الناقلين من تتفق مجموعة

 :درجة قوة العلاقات في سلسلة التوريد .6
: مستوياتعبر ثلاث  عضوين أو أكثر من أعضاء سلسلة التوريدالعلاقات بين أن تتدرج يمكن 

  .ةالاستراتيجي اتكة، التحالفا الشر  نالعلاقات المرتبطة بالصفقات، وعلاقات التعاو 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 : العلاقات المرتبطة بالصفقات . أ

علاقات مؤقتة وقصيرة الأجل تنتهي بانتهاء الصفقة، وتسمى كذلك العطاءات التنافسية أو       
وفي   ،وض مع عدد كبير من الموردين وتختار السعر الأفضل بالنسبة لهااالمناقصات، لأن المؤسسة تتف

برهم على خفض فإنها تجمن خلال محاولة ضرب الموردين ببعضهم البعض، و كل فترة تعيد العملية، 
أسعارهم، إلا أن افتقاد المؤسسة للإلتزام طويل الأجل إتجاه الموردين الفرديين يجعلهم مترددين في 

إلى فقدان الثقة د، كما أن ذلك قد يؤدي الاستثمار في الّأصول المتخصصة لتحسين القطع أو الموا
في  كما تظهر .، وبنفس الطريقة تتعامل المؤسسة مع الموزعين وتجار الجملةبين المؤسسة ومورديها

 .معدوم أو ضئيل التعاون أو التكامل ، حيثوالمشتري البائع علاقة
 : نيةعلاقات التعاو ال . ب

أهمية تكوين علاقات تعاون طويلة الأجل مع أعضاء  أدركت المؤسسات مع تزايد المنافسة،
ين دالمور  بين والتنسيق التعاون علاقات تمتدسلسلة الإمداد، والنظر لكل طرف فيها على أنه شريك، و 

 تلك ومن التعاون، منافع وإدراك المتبادلة الثقة من أرضية على سلسلة،ال أعضاء كلوالمشترين لتشمل  
 ربحية وزيادة الكلية، التكاليف وتخفيض المنتج، جودة وتحسين والمخاطرة، التأكد عدم تخفيض: المنافع
 المعلومات تكنولوجيا استخدام ويتم النهائي، العميل لطلبات الاستجابة وسرعة الأعضاء، جميع

 المعلومات وتشارك تبادل يتطلب الذي والتنسيق، التعاون ذلك لتحقيق المنظمات بين والاتصالات
 (.التعاوني التنبؤ إعداد في تستخدم التي التجزئة، بيع نقاط بيانات خاص وبشكل)

مثل  الأخرىؤسسات الممع  وقد يكون أفقيامع الموردين والموزعين،  التعاون عمودياكون قد ي
وتعد العلاقات  ،منافسة في نفس القطاع، والتي من الممكن أن تكون التعاون بين موزع وموزع

 التعاونية التي أرستها الشركات اليابانية لصناعة السيارات مع موردي المكونات، والمسماة بنظام
، فمن خلال تطبيق نظام مثالا ناجحا للعقود طويلة الأجل، Keiretsu System كيريتسو

دة وخفض التعاون في تصميم أجزاء المكونات لتحسين الجو ، أو من خلال JITالتخزين اللحظي 
 .الموردينو الشركات بين التكاليف التجميع، وهو ما يسمح بإضافة القيمة التي يتم تقاسمها 

 
 



 : فيةالتحال العلاقات. ج
قائمة ، طويلة الأجل، و تعد أفضل صور العلاقات اللوجستية، لأنها تضمن درجة شراكة كاملة

إلى هذه العلاقة قد تصل ، و ةالإمدادرابح بين كل أطراف سلسل-علاقة رابحعلى إيجاد والحفاظ على 
تقاسم الموارد المطلوبة للقيام بمشروع مشترك : من أشكال التحالفدرجة الإندماج والاستحواذ، 

والتي قد لا تستطيع مؤسسة بمفردها أن توفرها بسهولة، ومنها اتفاقيات العمل في مشاريع جديد، 
 .البحث والتطوير المشتركة لتطوير منتج جديد مثلا

 
 

 


