
  

 

 

 

ي وتقييم أداء الموردين
ائ  يات والتفاوض الشر  إدارة المشتر

 

 مقدمة:  

نامج اطارا نظريا وتطبيقيا شاملا للأساليب العلمية والممارسات العملية   • ي يمكن من خلالها تطوير  يقدم هذا التر
التر

يات الى المستوى الذي يزيد من نسبة   ي  كفاءة إدارة المشتر
ي تسعى اليها الإدارة ف 

ي تحقيق الأهداف التر
مساهمتها ف 

ورية  يات بمهارات التفاوض والإدارة الض  نامج العاملي   بمجال المشتر ود هذا التر جميع منشآت الاعمال المعاصرة. ست  
يات والتفا نامج "إدارة المشتر ، يهدفَ هذا التر ي أجل الوصول إلى أحكام مرغوبة عند التعاقد مع المورديي  

ائ  وض الشر
اء   الشر وتقييم  يات  المشتر دورة  وعن  يات  المشتر بإدارة  عامه  نظره  المشاركي    تزويد  إلى  الموردين"  أداء  وتقييم 

وذلك من خلال عدة محاور منها؛ ادارة   والعلاقات مع الموردين والتفاوض لتطبيقها بأماكن عملهم بكفاءة واقتدار. 
يات، ومحور العلاقات مع الموردين و  تعريف المورد وكيفية زيادة فعالية العلاقات بي   المنظمة والموردين،   المشتر

ح محور ادارة التفاوض وتعريف وذكر صفات  ي اختيار الموردين، من ثم شر
اء والعوامل المؤثرة ف  واختيار مصادر الشر

ها من الموضوعات ذات الصلة.  اتيجيات التفاوض، وغت   المفاوض وخطوات الاعداد للتفاوض واستر

 داف الدورة: أه

ي نهاية الدورة من: 
 سيتمكن المشاركون ف 

ي المفاوضات الناجحة؛ •
 فهم أهمية التخطيط ف 

ي المفاوضات؛ •
 تحديد النهج المختلفة ف 

ي المفاوضات؛ •
 فهم معايت  الأخلاق ف 

كة والتدابت  المضادة؛ •
 القدرة على تحديد أساليب التفاوض المشتر

اتيجيات تفاوض فعالة مع جميع  •  الموردينوضع استر
 القيام بتقييم دقيق للموردين  •
ائية •  تحديد أهمية تحليل القيمة الشر
ات الأداء الرئيسية المناسبة ) • يات باستخدام مؤشر  ( KPIsتقييم أداء قسم المشتر
ي التعاقد وإدارة العقود  تحسي   الكفاءة •

 والجدارة ف 
النقاش:  • المُحاصر  و  حلقات  بي    ما  التفاعلية  التواصل  م.  استخدام طريقة 

ّ
والتعل المشاركة  لزيادة فرص  المشاركي   

فالنقاش فيما بي   المتدربي   وبي   المدرّب يعزز ويدعم عملية التدريب، كما وأن استجابة للمشاركي   خلال التدريب 
ي تحديد ما إذا تمت عملية التدريب على النحو المرجو. كذلك فإن النقاش يمنح المشارك إمكانية  

تساعد المدرّب ف 
.  المشاركة

ً
 بفاعلية خلال التدريب، الأمر الذي يساعد على ترسيخ المعلومات واستخدامها لاحقا

 الفئات المستهدفة: 

الذين   • الآخرين  والمدراء  يات  المشتر ومدراء  يات  مشتر ف  ومشر أول  يات  مشتر مسؤول  بوظيفة  العاملون  الأفراد 
يات.   يحتاجون إلى فهم إدارة المشتر

 



  

 

 

 

نامج:   محتوى التر

يات: الوظيفة  اتيجية لقسم المشتر  الاستر

اتيجية المؤسسة  • يات مع استر  حلقة الوصل بي   وظيفة قسم المشتر
يات مع رسالة المؤسسة •  مطابقة رسالة قسم المشتر
يات  •  كتابة أهداف قسم المشتر
 موازنة الجودة والخدمة والسعر  •
يات أن يسعى إليها  •  أمور يجب على قسم المشتر
يات التقليدي •  مدير المشتر
ي مدير ا • اتيجر يات الاستر  لمشتر

 : ي
ائ   تقييم الموردين والتفاوض الشر

ي مع الموردين •
ائ   التفاوض الشر

ي التفاوض  •
 السلطة ف 

 التخطيط للتفاوض •
ي التفاوض  •

ة ف   نقاط القوة الثلاثة عشر
 الوصول إلى الاتفاقيات المناسبة مع الموردين •
 العوامل المستخدمة لتقييم الأداء الكلىي للموردين •
 العلاقات مع المورد الجيدطرق تعزيز  •
كاء جيدين •  الموردون كشر
 اختيار الموردين المناسبي    •

 الإدارة اللوجستية: 

 تعريف بالإدارة اللوجستية وأهميتها •
 مهام الإدارة اللوجستية على مستوى المنظمة •
ي بيئة الأعمال اللوجستية •

ات ف   التغت 
 و أنواعها  الأنشطة اللوجستية •

  



  

 

 

 

يات و المخزون: إدارة   المشتر

• ) ي اء) محلىي , خارجر
اء و صياغة أوامر الشر  قرار الشر

اء و سياساته  •  أهداف قرار الشر
 اختيار و تقييم الموردين  •
ي  • اء الخارجر وط التجارة الدولية للشر  الاعتمادات المستندية و شر
 أهمية المخزون  •
 تكلفة المخزون •
 أنواع المخزون •
 محددات اختيار موقع المستودعات •
ي الرقابة على المخزوندور  •

 الإدارة اللوجستية ف 
 محددات مخزون الأمان و تحديد نقطة إعادة الطلب •
 الموردون جزء من الرقابة على المخزون •

 سلاسل الإمداد: 

 إدارة سلسلة الامداد  مفهوم •
ي  •

اض   المخزون الصفري والمخزون الافتر
 الاستجابة الفورية •
 الكمية الاقتصادية للطلب •
 الإمداد كشبكة توريد عالميةسلاسل  •
 القدرة على التغيت   •
ي  •

 تحليل تكاليف النشاط اللوجستر
 الإدارة اللوجستية من خلال طرف ثالث •
 ادارة اللوجستيات والامداد  •
 متابعة أنظمة الشحن، النقل والتخزين  •
ي الوثائق والتوثيق •

 تاكيد الجودة ف 
 ومستوى الخدمة  الموردين التعامل مع •

 العقود: تشكيل وكتابة 

 تشكيل عقد  •
 العنض الرئيسي للعقد  •
وط وأحكام العقد  •  شر
 دمج الوثائق حسب المرجع •
 شكل الاتفاق •

 بنود العقد الرئيسية: 

ام بتسليم / أداء •  الالتر 
 الامتثال للقانون/تغيت  القانون  •
 التعويضات والتأمي    •
 أطراف ثالثة  •
ي الإهمال •

 المسؤولية ف 



  

 

 

 

 والمفاوضات: الوثيقة 

  خطابات نوايا •
 سندات البنوك والتأمي    •
كاء •  اتفاقات التحالف/الشر
 التعديلات مفاوضات المؤهلات العقد و •

اعات:   التفاوض وحل الت  

 التفاوض على العقود •
اعات •  بنود تسوية الت  
ي  •

 التقاض 
 التحكيم •

 

 

 

 


