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چكيده
بدين لحاظ تصميم . دهددربسياري از سازمانها و پروژه ها نيمي از بهاي تمام شده كالاي فروش را رفته را سهم خريد تشكيل مي

هاي خريد بطور مستقيم روي سود هر ريال صرفه جويي در هزينه. گيرهاي خريد اثر قابل توحهي برروي درآمد شركت دارد
اي براي تصميمگيري درمورد خريد ممكن است به راحتي ازسوي ديگر با استفاده از يك نگرش غيرحرفه. گذاردشركت تاثير مي
.جويي درهزينه ناديده گرفته شده و مالاً به زيان قابل توجهي منجر گرددفرصتهاي صرفه

هاي مشيخط. گذاري و ساختار هزينه هميشه ارتباط متقابل دارند اما اثر هر كدام بر ديگري هميشه روشن نيستقيمتساختار 
قيمت كالاها و خدمات . اي قرار دارندگذاري محصولات صنعتي هم در معرض عوامل خارجي و هم عوامل داخلي هزينهقيمت

ترين وضعيت ، يا بر اساس تركيبي از هر دو باشد كه وضعيت تركيبي متداولايتوانند براساس عوامل بازاري، عوامل هزينهمي
زيادي را در نظر خواهد ) اغلب سياسي يا راهبردي(گذاريش عوامل مشي قيمتگيري راجع به خطكننده هنگام تصميمتامين.است

ممكن است با سيستم تخفيفي كه او كننده در بيشتر موارد مبهم و نامعلوم است و حتي گذاري تامينمشي قيمتخط. گرفت
اند با توخريدار مي. كننده پرده بردارندگذاري تامينمشي قيمتخريداران بايد بتوانند از خط.تر گرددكند پيچيدهاستفاده مي

همچنين . دهد به اين امر دست يابدكه در وضعيت عرضه و تقاضا در بازار خريد رخ ميها و تغييراتينظارت نزديك بر پيشرفت
شده آنها را چه با كمك متخصصين چه كنندگان اطلاع حاصل نموده و بهاي تمامتك تامينتواند از عملكرد مالي تكخريدار مي

اي ملاحظهدهد كه در نتيجة اين آگاهي، مبناي مذاكرات به طور قابلتجربه نشان مي. كمك آنها تجزيه و تحليل كندبي
در اين مقاله ابتدا . كندرسيدن به توافق در مورد بهبودهاي محصول و فرآيند را نيز تسهيل ميبه علاوه . شودتر ميايحرفه
كننده تشريح سپس ضمن برشمردن عوامل موفقيت زنجيره خرِيد و تامِين، هاي عمده بين رفتار خريد سازماني و مصرفتفاوت
.شوديمآنها توضيح داده يهزينه يابي تامين کننده گان و ارزيابيروشها

هاي كليديواژه
پروژه، ارزيابي، تداركات،هزِينهِ ،خريد،مديريت زنجيرة خريد و تامين،



مقدمه
به . ها پي بردهاي توليدي مي توان به اهميت خريد براي سازمانسازمانها و بويژه شركتها،پروژهبا تجزيه و تحليل ساختار هزينه

نمودار زير . دهدشده تشيكل ميرفته را هزينه مواد و خدمات خريداريهاي فروششده كالاطور كلي، بخش اعظم قيمت تمام
هاي تجاري كه اگر ساير هزينه. است% ٥٠رفته، تقريباً شده كالاهاي فروشدهد كه ارزش خريد نسبت به قيمت تمامنشان مي

.شودبالغ مي% ٦٨ر تقريباً به دهند به ارزش خريد اضافه گردد، اين مقداجزو با اهميتي از خريد را تشكيل مي

(Kluge,1996)رفتهشده كالاهاي فروششده به عنوان درصدي از قيمت تمامكالاها و خدمات خريداري-١نمودار 

بهبود دربازده دارائيهاي خالص % ١٥صرفه جويي در خريد به % ٢دهد كه بعلاوه تجزيه و تحليل دوپونت نشان مي
١(RONA)هاي خريد اساساً به چند طريق در توان گفت كه سياستدر يك جمع بندي مي. )۲۲،۲۰۰۳وان ويل ،( انجامدمي

اول، سياست هاي خريد به مقدار قابل ملاحظه اي سودهاي ويژه فروش را از طريق فراهم : موفقيت تجاري شركت سهيم است
دوم، از طريق توافقهاي بهتر از لحاظ كيفيت و پشتيباني با تامين .بخشدنمودن صرفه جوئيهاي قابل توجه در هزينه بهبود مي

سوم، وقتي با تامين كنندگان به درستي برخورد شود ممكن . كننده، خريد مي تواند در افزايش ضريب گردش سرمايه سهيم باشد
ط با تامين كنندگان ممكن حتي بهبودهاي كوچك در رواب. هاي شركت سهيم گردنداست به مقدار قابل ملاحظه اي درنوآوري

اهميت خريد بويژه وقتي ) ١٣٨٢(به اعتقاد ديويد . است تاثير قابل توجهي برروي بازده دارائيهاي خالص شركت داشته باشد
فروشندگان صنعتي ). ١٣٧،١٣٨٢ديويد،(استفاده مي كند  بسيار بيشتر مي شود) به زعم پورتر(شركت از استراتژي رهبري هزينه 

به نفع آنهاست كه روش . هايشان را مخفي نگه دارندكنند كه تا حد امكان ساختارهاي هزينه و قيمتميهميشه سعي 
ساختارهاي هزينه ويابيهاي هزينهولي وظيفه خريدار است كه از روش. گذاري براي خريدار نامعلوم باقي بماندقيمت
خريدار . هاي غيرمستقيم سعي كنده طور صريح انجام دهد، بايد از روشتواند اين كار را باش پرده بردارد و اگر نميكنندهتامين

گذاري فروشنده و ساختارهاي هاي قيمتبه روشنسبتاو ي آگاهافزايش موجب بايد پيوسته و به طور منظم اطلاعاتي كه 
:شودهاي زير بايد پاسخ دادهكنندگان، پرسشدر تعامل  با تامين. آوري كندشود، جمعاش ميهزينه

ها است؟شركت“ بهترين”كننده جزو آيا تامين
كننده چقدر است؟هاي غيرمستقيم تامينهاي مستقيم به هزينهنسبت هزينه
كننده از لحاظ سربار، كارگر و مواد چقدر است؟انحراف هزينه تامين
كننده در توليدش موثر است؟تامين٢آيا منحني فراگيري تجربه
كننده خاص چقدر است؟براي اين تاميننامطلوب يفيت هاي كهزينه



در يک صنعت ها شركتو معتبرترين ترين كننده خاص جزو پيشرفتهمشخص خواهد كرد كه آيا يك تاميناين سوالات پاسخ
تياها كفشدادن به تمام اين پرسگذاري براي پاسخشده و قيمتالبته اطلاعات مربوط به قيمت تمام. هست يا خيرخصوص به
از روي گزارشات . اقتصادي استفاده كند- همچنين ضروري است كه خريدار بداند چگونه از فنون تجزيه و تحليل مالي، کنديمن

فنون تجزيه و تحليل .توان تهيه كردكننده ميسالانه و اطلاعات مالي اضافي، تصوير كاملي از درجه اعتبار و حسن شهرت تامين
. دقرار گيريمورد برساند شدهمكننده اعلاهاي قيمت كه توسط تامينكنند تا موجه بودن افزايشراهم ميهزينه، ابزارهايي ف

كه گيري خريدار در مورد اينكننده ممكن است به تصميمشده و مقايسه اين قيمت با قيمت رقيبان تامينآگاهي از قيمت تمام
.كمك نمايد،كنندگان توافق كند يا خيرآيا با درخواست تامين

زنجيره خريد و تامينموثر در كارآمديعوامل 
. (KENNET,2005,2)سپاري و يكپارچه سازي زنجيره تامين تاكيد داردروند جاري در مديريت زنجيره تامين جهاني بر برون

گونه از فعاليتهاي محوري متمركز شوند كه در بازارهاي مديران در تلاش براي رسيدن به مزيت رقابتي پايدار بايستي بر آن
شوند، ازاينرو با فعاليتهايي كه بعنوان فعاليتهاي غير محوري تعريف مي. دهدمصرف، مزيت رقابتي را دراختيار آنها قرار مي

يره خريد و گر چه عوامل شكست و موفقيت  مديريت زنج.كنندبصورت پيمانكاري از طريق تامين كنندگان برخورد مي
:تامين بسيارند اما مهمترين آنها عبارتند از

همسو سازي راهبرد خريد با راهبرد سازمان
مداوم آنها يتحليل هزينه تامين كنندگان و ارزياب
مديريت و اطمينان از كيفيت  مناسب آنها با ارزيابي هاي مداوم و دوره اي
 تاثيرگذار تصميگيري خريدتحليل رفتار خريد سازماني و شناخت عوامل واقعي
درگيري بخش خريد در فرايند مهندسي و كنترل كيفيت
شناخت  ساختار بازارها از جنبه هاي عرضه و تقاضا
تحقيق در بازار خريد
شناخت روشهاي مذاكره خريدهاي صنعتي و قواعد رهبري آن
سازمان دهي مناسب امور خريد
استقرار سيستم ارزيابي عملكرد خريد

؟شودنه قيمت خريد تعيين ميچگو

رابطه بين ١شكل . شود، نتيجه عوامل داخلي و خارجي محيطي استاساساً قيمتي كه در نهايت براي مواد و خدمات پرداخت مي
اين عوامل . كه محصول به بازار برسد در مواد تغيير ايجاد كنندتوانند قبل از اينعوامل داخلي مي.دهداين عوامل را نشان مي

ا مشخصات محصول نيز از اين نمونه به يزمان تحويل، كيفيت دري، فني يا سازماني باشند؛ تغييرلجستيکاًيتماهممكن است 
.روندشمار مي



,Weed,1981(Eck(اثر عوامل داخلي وخارجي بر قيمت خريد -۲نمودار  and de

تواند به عوامل بودن يك محصول را در يك بازار مشخص تغيير داده و ميترسعوامل خارجي آن عواملي هستند كه در دس
تغيير در شرايط اقتصاد عمومي، تغيير در ساختار بازار . هاي تكنولوژيكي تفكيك شونداقتصادي، اجتماعي ـ سياسي و پيشرفت

. گذارندطور كلي بر عوامل داخلي تأثير ميعوامل خارجي به. گذاري، تكنولوژي محصول و غيره از اين نمونه هستندعرضه، قانون
، به )٢شكل (تأثير عوامل خارجي قرار گيرد تواند به دو طريق تحتقيمت محصول مي. دهدولي عكس اين مورد هرگز رخ نمي

. واسطه تغييرات مستقيم در ساختار هزينه محصول، يا به طور غيرمستقيم

دهنده يك عامل وزنfنشان داده شود كه f(m)، و تغيير در عوامل بازاري با نماد f(c)اي با نماد اگر تغيير در عوامل هزينه
:توان فرمول زير را نوشتاست، مي

از قيمت                      100%)()(   mfcf

ر عوامل بازاري در يا تغييرات د/اي  وبه صورت مجموع تغييرات در عوامل هزينهپرداختي بر طبق اين فرمول، تغيير در قيمت 
:تواند از موارد زير ناشي شوداي ميتغييرات در عوامل هزينه. شودنظر گرفته مي

)( cf :كار؛نيروي هاي هزينهتغيير در

)( cf :هاي مواد؛تغيير در هزينه

)( cf :هاي انرژي؛تغيير در هزينه

)( cf :كار؛نيروي وري بهره

)( ncf :غيره
:تواند از موارد زير ناشي شودتغييرات درون ساختار بازار نيز مي

)( mf :تغيير در تقاضا؛



)( mf :تغيير در عرضه؛

)( mf :ها؛ير در عرضه از جنبه موجوديتغي

)( mf :تغيير در عرضه از جنبه راندمان ظرفيت؛

)( nmf :غيره.
معذالك . دهنداي و بقيه به تغييرات عوامل بازاري واكنش نشان ميغالباً بعضي از محصولات به كلي به تغييرات عوامل هزينه

.دهنداي و هم به عوامل بازاري واكنش نشان ميهم به عوامل هزينه،ولاتبعضي ديگر از محص

,Weed,1981(Eck(در اثر تغيير  يكي از عوامل خارجي تغيير قيمت ٣نمودا ر   and de

٣توسط کوريداده شده اي با مفاهيم توضيحبندي مذكور تا اندازهطبقه
 ( Cooper,. And Ellram, ها را اساسا كه قيمت(1993

.گيرد، سازگار استمدل مختلف در نظر ميهسمبني بر
شده محصولاتش نشأت كننده مستقيماً از قيمت  تمامدر اين حالت، قيمت پيشنهادي تامين: گذاري مبني بر هزينهقيمت

هاي ها، از جمله هزينهاي است كه به تمام هزينهويژهدهند حاشيه سود به عنوان تخفيف ارائه ميها گيرد؛ آنچه بيشتر سيستممي
.شوداضافه مي)  قيمت فروش(فروش 
شود، و منحصراً  توسط اوضاع بازار نظير تقاضا، در اينجا قيمت محصول براساس بازار تعيين مي: گذاري بر اساس بازارقيمت

.شودها، وضعيت اقتصادي و عوامل سياسي  حاصل ميعرضه، وضعيت موجودي
اين وضعيت . پذيرداي  تأثير ميدر اين مورد نيز قيمت محصول از عوامل بازاري و همچنين عوامل هزينه: مناقصه رقابتي

.ترين وضعيت استرايج
قيمت خريد در يك لحظه . شوندستد ميوادمقادير زياد دساخته عمدتاً در بازاري نسبتاً آزاد درمحصولات نيمهومواد اوليه

شود، بايد بين مربوط ميفنيقطعاتتا آنجا كه به .مشخصي از زمان بستگي داردعقطممعين به شدت به شرايط بازار در 
) غيراستاندارد(ي كه بر طبق مشخصات مشتري قطعاتشود و كننده ساخته ميتامين) استاندارد(طبق مشخصات ي كه برقطعات

تقريبي هزينه محصول را به وسيله تحقيق در بازار به ميزانتواند در حالت اول، خريدار فقط مي. شتشوند، فرق گذااخته ميس
ها به همين دليل، قيمت. شوند، آگاهي خواهد يافتمييدوم، دقيقاً از هزينه موادي كه خريداركه در حالتحال آن،آورددست

3. Corey



آنچه در مورد قطعات غيراستاندارد گفته شد، .شوندلاً براساس مناقصه يا مذاكره رقابتي تعيين ميغيراستاندارد معموقطعاتبراي 
مواد است كه در مورد روش شامل گروهي نامتجانس ازMROمحصولات . بيشتر اوقات براي محصولات نهايي نيز صادق است

صرف اي براساس عوامل هزينهيا/بازار ويطاشربه واسطه نها تقيمت آنها . توان ارائه كردعمومي نميچ روشتعيين قيمت آنها هي
قيمت خدمات معمولاً . هاي خارجي استشده توسط شركتگوناگون ارائهخدماتترين گروه شاملولي نامتجانس.گرددمينتعيين 

هاي ساعتي قبلاً ها و نرخعتگردند به دقت تعيين و ساهايي كه اجرا ميكه فعاليتتواند براساس هزينه باشد، با فرض اينمي
در اين حالت . سازي آن، قيمت براساس عوامل بازاري استافزار و پيادهولي، در مواردي همچون طراحي نرم. توافق شده باشند

.ته شودپرداخبايد بنگاه شده، توسطزياد است تا آنجا كه معمولاً قيمت اعلامدشوار و تقاضا بسيار تعيين ساختار هزينه بسيار 
.كندهاي مختلف محصولات خريدني را منعكس ميگذاري و گروههاي قيمترابطه بين روش١جدول 

,Weed,1981)(Eckهاي تعيين قيمت هاي مختلف محصولات خريدني و روشرابطه بين گروه١جدول  and de

“تعيين قيمت”روش

اي و بازاريس هر دو عامل هزينهاسابر مبني براًعمدتگروه محصول
بازاريعواملبرتأكيدبا٥٠/٥٠ايهزينهعواملبرتأكيدباايهزينهعوامل

مبني برعمدتاً
بازاريعوامل

××مواد اوليه

××ساختهنيمهكالاهاي

قطعات

×××استاندارد

×××غيراستاندارد

×××محصولات نهايي

MRO×××

×××××خدمات

گذاريهاي قيمتروش
نظر قرار دهد كه برخي از آنها ا مدركننده مجبور است عوامل بسياري تامين. اي نيستداشتن قيمت فروش، كار سادهثابت نگه

:عبارتند از

تر از زماني كه تقاضا پايين كننده معمولاً قيمت را كمي بالااگر تقاضا زياد باشد، تامين-براي محصولتقاضاي مورد انتظار
.مايل نخواهد بود قيمت را كاهش دهدنيساآعلاوه او به ه ب. كندباشد تعيين ميمي
در اين صورت خريداران مجبورند . آلي استالبته شرايط ايده) كنندهبراي تامين(كامل انحصاروضعيت-در بازارتعداد رقيبان

البته اين وضعيت در عمل به. بنابراين او آزادي  زيادي در تعيين قيمت فروش دارد.براي محصولي خاص به وي مراجعه كنند
.هاي رقيبان خود توجه خواهند كردها به قيمتكنندگان هنگام تعيين قيمتدهد و قاعدتاً تامينندرت رخ مي

اگر . سازدپذير ميايين را  امكانهاي پتوليد در مقياس بزرگ، قيمت-بهبود مورد انتظار قيمت تمام شده هر واحد محصول
اساس اثرات او بر. خواهد دادنظر قرارينده افزايش دهد، حتماً اين موضوع را مدكننده بخواهد حجم توليدش را در آتامين

.بيني خواهد كرداش را پيشبالقوه منحني فراگيري، بهبود هزينه
اغلب اصلاين.دهنددر آينده، در معاملات  تخفيف مي“ تجارت بيشتر”ه كنندگان اغلب بنابر وعدتامين-مقدار سفارش مشتري

شود، در هاي اضافي  در قبال خريدهاي بزرگ به عنوان پاداش منظور ميگذاري و همچنين وقتي تخفيفهاي قيمتدر روش



شود از يك  مقادير اعمال ميكه كدام قيمت براي كدامكنندگان براي نشان دادن اينبسياري از  تامين. شودنظر گرفته مي
.كننداستفاده مي٤)متحرك(ايپلهمقياس

حكم شده مستخوبي شخصاتكننده توسط  ماز نقطه نظر تجاري، ممكن است موقعيت تامين-كنندهاهميت مشتري براي تامين
به منظور دستيابي به اين نوع . هاي بزرگ    معتبر خاصّي تجارت كندبه همين دليل او مشتاق خواهد بود با شركت. باشد

ولي پس از گذشت مدتي آنها سعي خواهند كرد قيمت را به . كنندارائه مي“ هاي ويژهقيمت”كنندگان اغلب ها، تامينمشتري
.برگردانند“ معمولي”سطوح 

ارزشي براي مشتري چنان)   مثلاً قطعات يدكي براي تجهيزات توليدي(بعضي از محصولات -ارزش محصول براي مشتري
در بعضي مواقع، تهيه قطعات يدكي براي تداوم توليد بحراني . كنندشده توليد را تحمل نمياي با هزينه تمامدارند كه هيچ رابطه

شده اصلي   هايي براي قطعات بحراني حتي چند برابر قيمت تمامكنندگان ارائه قيمتدر اين گونه مواقع براي تامين. گرددمي
توانند از هم گذاري زير ميهاي قيمتدر عمل، روش. گذارندتمام اين عوامل بر قيمت فروش يا خريد اثر مي.عمول نيستغيرم

).٥٥٢،ص٢٠٠٧كاتلر،(مايز گردندــــــــمتْْْْ
به بهاي كردن درصدي  ثابت از افزايش قيمتترين روش تعيين قيمت، اضافهرايج.٥دوشده به علاوه درصدي سروش بهاي تمام

پوند خواهد ١٥٠افزايش استفاده شود، آنگاه قيمت فروش % ٥٠پوند باشد و ١٠٠شده محصول اگر بهاي تمام. شده استتمام
با اين وجود، اين روش . گيردهاي رقيبان و نيز توسعه در تقاضاي محصول را در نظر نميگذاري،  قيمتروش قيمتاين. بود

دليل مهم ديگر آن، اين است كه اغلب براي فروشنده برآورد تقاضا براي . شوداستفاده ميبه علت سادگي آن بيشترعملاً
را به عنوان نقطه آغازين براي قيمت فروش انتخاب شدهتمامبهايداند، پس چرا شده را ميولي بهاي تمام. محصول دشوار است

نكند؟
يعني براساس . گرددتعيين مي،يمت براساس سودي كه بايد حاصل  شوددر اين وضعيت، ق.٦سود موردنظرگذاري براي تامينقيمت

اين امر در دو گام صورت . شودهاي ثابت و متغير و نيز قيمت فروش مورد انتظار،  مقدار فرو ش لازم محاسبه ميهزينه
ودي كه بايد حاصل شود  شود؛ سپس براساس سسر تعيين ميبهسر از طريق تجزيه و تحليل سرابتدا نقطه سربه. پذيردمي

تواند با قيمت برآوردشده تحقق شود كه آيا اين مقدار فروش لازم  ميگردد؛ سرانجام بررسي ميمقدار اضافي لازم تعيين مي
.شودتر تكرار ميمحاسبات براساس قيمت پايين،اگر اين حالت اتفاق نيافتد. يابد يا خير

كننده دار بالقوه فروش محصول مربوطه و همچنين فروش مطلوب تاميندر اين وضعيت ضروري است كه خريدار كل مق
در ظاهر اصرار يافته باشد اين احتمال وجود دارد كه در مذاكرات بر سر قيمت اگر هدف نماينده فروش تحقق. را پيدا كند

.خواهد دادامر نشانه اينبنظرش هنوزحاصل نشده باشد، تمايل كمتريفروش موردوو اگر سود. از خود نشان دهديبيشتر

هاي كوچكتر، اغلب با كمي شركت.  ويژگي بعضي از بازارهاي چندقطبي، رهبري قيمت است.هاي رقباگذاري براساس قيمتقيمت
اي از اين روش قيمت سوخت در بسياري از كشورهاي اروپايي نمونه. گذاري رهبر بازار هستندفاصله، تابع روند قيمت

.ستگذاري اقيمت
ر پذيمت گذاري پويا، قيمت گذاري در محيطي است که در آن قيمتها ثابت نيستند بلکه انعطافيق: پوياگذاريقيمت

کالاها و خدمات در بازاري تعريف کرد که قيمت گذاري پويا را مي توان خريد و فروش) ۲۰۰۲,۳۳۲محمد و ديگران،(دهستن
قيمت گذاري پويا).۱۹۹۹باسو و گرسنز،(ازار براحتي کم و زياد مي شوندبقيمتها در واکنش به شرايط عرضه و تقاضاي

.تعيين مي شودمکانيزمي است که در آن قيمتها و شرايط بر اساس قيمت دهي شرکت کنندگان در بازار

اين روش ).ستاي نيز معروف ابه سيستم مناقصه(گونه خاصي از روش فوق، مناقصه عمومي است .گذاري براساس مناقصهقيمت
براي اين كار براساس استعلام بها از . معمول است) سازي و صنايع دفاعمثل ساختمان(در تداركات دولتي و بعضي از صنايع 
اين پيشنهادها در پاكت . شود تا پيشنهاد مناقصه خود را براي يك كار خاص ارائه  كنندطرف كارفرما، از پيمانكاران دعوت مي

4. Sliding
5. Cost-Plus Pricing
6. Target Profit Pricing



ترين شود كه پايينكار به پيمانكاري واگذار مي).مناقصه مهر و موم  شده و سربسته(شوند كارفرما داده ميموم شده به ومهر
. پيشنهادي را ارائه كندقيمت

بعضي از نويسندگان بين . دهي استگذاري براي محصولات صنعتي، سياست تخفيفهاي قيمتمشييك ويژگي خاص خط
.گذارنددهي زير فرق ميهاي تخفيفشيوه

برخي از مزاياي اين روش ).  روزه١٠تخفيف با پرداخت % ٢مثلاً (اين تخفيف معمولاً به صنعت بستگي دارد . تخفيف نقدي
.هاي دريافتنيري و كاهش مبالغ حسابفوكنندگان  ها، مزايايي براي پرداختتعجيل در پرداخت: د ازنعبارت

ر توليد و رسيدگي اداري و فيزيكي، همان مقدار كار سفارشات بزرگ را نياز دارندسفارشات كوچك اغلب از نظ. تخفيف مقداري .
براي ايجاد انگيزه براي سفارشاتي با . اين بدان معني است كه سفارشات كوچك هزينه بيشتري به  ازاي هر واحد محصول دارند

كنند كه مزيت آن براي خريدار اين است كه  ميهاي مقداري استفاده كنندگان از تخفيفمقادير بزرگتر، بسياري از  تامين
هاي اضافي ناشي از ولي اين مزيت قيمت بايد در مقابل هزينه. تري به ازاي هر واحد محصول بپردازدتواند قيمت پايينمي

.محصول مورد بررسي قرار گيردکهنگي و از مد افتادنتر موجودي و ريسك نگهداري طولاني
تعلق ) معمولاً يك سال(اي  مشخص اي خاص براي دورهكنندهشده از تامينخفيف به مقادير خريدارياين ت. توافق پاداش

كند كه در آن درصد تخفيف به نسبت دوره معاملات افزايش استفاده  ميغيركننده اغلب از يك مقياس متتامين. گيردمي
.كندشتري را تقويت ميكننده اينست كه وفاداري ممزيت اين روش براي  تامين. يابدمي
كننده يا مراكز توزيع آن شود كه در نزديكي كارخانه  تاميناين تخفيف به مشترياني داده مي. تخفيف برحسب مناطق جغرافيايي

شده به بخشي از منافع هزينه تمام: دگيرميقرار تر از حد متوسط نقل بسيار پايينوهاي حملچون هزينه. واقع شده باشند
.گرددار منتقل ميخريد

اگربنابراين . روديابد  به كار ميهايي كه فروش كاهش مياين تخفيف براي بهبود راندمان ظرفيت در دوره. تخفيف فصلي
چرخه به وسيله وكنندگان دبه طور مثال توليد. كندتري دريافت ميقيمت پايين،باشدداشته مزبوردر فصليسفارشخريدار

هوا  پايين وكننده به خاطر شرايط آبمصرفديروقتي خ(زمستان كنند درتاني  دلالان را تشويق ميسيستم تخفيف زمس
. شودبدين ترتيب جحم توليد به طور يكنواخت  در سرتاسر سال پخش مي. سفارش دهند، و در بهار تحويل بگيرند) است

اگر مربوط به يك محصول اين تخفيف براي تحريك موقتي فروش محصول، يا. تخفيف تبليغي
.گرددارائه مي) تخفيف پيشنهادي ويژه(به بازاركردن موانع ورودجديد باشد براي كمتر

دهي اين تنها ساده نيست، بلكه سياست تخفيفكننده نهگذاري مورد استفاده تاميندرآوردن از روش قيمتبراي خريدار سر 
كننده مطابق با آنچه قبلاً بحث شد هاي مورد استفاده تامينبراي سر درآوردن از قيمت. زدسادشوارتر ميبراي وي موضوع را نيز 

آوردن دست تواند به خريدار براي به فهرست زير مي. فرق گذاشتگذاريروش قيمتشده و ـ بايد بين تجزيه و تحليل بهاي تمام
:كننده كمك كندنسبت به ساختار هزينه تامينآگاهي

شوند؛قلم نوشته ميبههاي اصلي، قلمهاي مواد ـ بر طبق مؤلفههزينه
نامه كار گروهي براي آن تواند اغلب با بررسي  موافقتكار مينيروي هاي اطلاعات مربوط به هزينههزينه كارگر مستقيم ـ

آيد؛صنعت خاص به دست
هاي حمل و نقل؛هزينه
هاي مديريت عمومي و فروش   تفكيك كردتوان به هزينهاغلب ميها رااين هزينه- هاي غيرمستقيمهزينه .

شده محصول نهايي بيشتر باشد، كشش قيمت بيشتر است؛ با هاي ثابت در بهاي تماماي كلي، هر چه سهم هزينهبه عنوان قاعده
.آيندها پايين ميهاي ثابت هر واحد محصول را كاهش داده و در نتيجه قيمتكردن حجم سفارش، خريدار هزينهبيشتر

در اين وضعيت، افزايش . تأثير قيمت هستندت شود تحهاي متغير تعيين ميواسطه هزينهه شان عمدتاً بمحصولاتي كه قيمت
.رت شود تا از افزايش ناموجه قيمت از طرف او جلوگيري شودكننده بايد به دقت نظاتامينهايقيمت از جنبه خريد

٧منحني فراگيري

7. Learning Curve



اين منحني ابتدا در صنايع هواپيماسازي آمريكا توسعه يافت و . منحني فراگيري، ابزار مهمي براي توسعه راهبردهاي خريد است
يعني با افزايش مقدار تجمعي توليد يك نوع شده هر واحد محصول به نسبت درصد ثابتي از تجربه،كه بهاي تمامروشن ساخت

اثر توانست بهبلكه مي. ها به ازاي هر واحد محصول از اثرات مقياس نبوداين كاهش هزينه. کندپيدا ميهواپيماي خاص كاهش 
:شوداثر فراگيري به طور كل از عوامل زير ناشي مي. نسبت داده شودفراگيري

شود؛به توليد يك محصول خاص بيشتر ميطور كه تجرسرپرستي كمتر همان
واسطه كارايي بهتر از طريق كارآمد ساختن فرآيند توليد؛ه سودهاي بيشتر، ب
هاي خط در طي فرآيند توليد؛هاي كمتر رديعيوب كمتر و نرخ
)ًشود؛ها صرف ميستگاهسازي مجدد  دن معني است كه زمان كمتري براي آمادهيبزرگتر، بدتوليدي اندازه دسته ) قاعدتا
)؛بوديافتهتجهيزات توليدي به) پس از مدتي
واسطه اقدامات اضطراري؛ه رفتن كمتر زمان ببه هدر: كنترل بهتر فرآيند
 رسيدگي کردبيني نشده  مشكلات توليدي پيشهابتداي توليد لازم است بدر(تغييرات مهندسي كمتر.(

خاص دو برابر شود، متوسط زمان لازم براي محصول هرگاه مقدار تجمعي توليد يك ”كه ركن اصلي منحني فراگيري اين است
بدين معناست كه اگر تعداد تجمعي كالاهاي % ٨٠منحني فراگيري . “خواهد شدمقدار لازم اوليه % xتوليد آن محصول تقريباً 

).٢جدول(حصول لازم است مقدار زمان اوليه براي توليد يك واحد م% ٨٠توليدشده دو برابر شود، فقط 

).مثال(انجامد شده مياثر فراگيري به كاهش بهاي تمام٢جدول 

مقدار توليد 
تجمعي

مقدار زمان لازم براي هر واحد بر 
حسب ساعت

۱۰۰۰٢٠
۲۰۰۰١٦
۴۰۰۰٨/١٢
۸۰۰۰٢٤/١٠
۱۶۰۰۰٢/٨

هاي قيمت در تواند كاهشكننده، ميي تجربه فراگيري تاميننيباو با پيش. اين آگاهي مسلماً براي خريدار اهميت بسزايي دارد
:شودهاي زير استفاده ميمنحني فراگيري ترجيحاً در وضعيت. آينده را حدس بزند

 شوند،    مربوط باشدكننده براساس مشخصات مشتري ساخته ميسفارشي كه توسط تامينقطعاتوقتي به.
 دنموكشف راهاي اعمال تكنولوژي مورد  بحث كه بتوان هزينهبراي اين(ميان باشد وقتي پاي مبالغ زيادي پول در.(
اي بايستي درگذاري قابل  ملاحظهزيرا براي مثال، سرمايه،هاي رقابتي را درخواست كندتواند قيمتوقتي خريدار نمي
.كشاندمي)يگانه(واحد يابي م شود كه خريدار را به سمت  منبعاآلات خاص توليد انجها و ابزاربلقا
دهدرا تشكيل  مييشده محصول توليدتمامهاي كارگر مستقيم بخش مهمي از بهايوقتي هزينه.



کنندهارزیابی تامین
سطوح ارزيابي

در بسياري از . دهدكنندگان را افزايش ميكنندگان در زنجيره تجارت نياز به ارزيابي عيني عملكرد تاميننقش روزافزون تامين
خواهد تعيين كند آيا خريدار نيز مي. خدمات مورد نياز امروز باشد كافي نيستكننده قادر به تامين مواد وكه تامينموارد، اين

شناخت نقاط تلزمامر مساين . دمايتر شركت را تامين نمدتكننده به قدر كافي مجهز هست تا احتياجات ونيازهاي بلندتامين
تضمين كند يا تواند تداوم پايدار عرضه راكننده ميكه آيا تامينبه علاوه دانستن اين. استكننده ف و قوت عملكرد تامينعض

در مورد چون و چرابيهاي كننده، خريدار را براي مذاكره بر سر توافقهاي عملكرد تامينگردآوري منظم داده. خير ضروري است
.سازدو كاهش هزينه آماده ميتحويلهاي ردي، كاهش كل زمان خبهبود نر

.كننده ممكن است در چهار سطح مختلف انتزاعي انجام گيردارزيابي تامين

ها و شود؛ در اينجا بازرسي وروديكننده متمركز ميروي برقراري و بهبود كيفيت محصول تاميناين سطح بر. سطح محصول
د كه به تثبيت درجه تطابق كيفيت گيربازرسي كيفيت انجام مي

.انجامدمواد ورودي مي
گيرد، بلكه اين فرآيند توليد  است كه به دقت بررسي در اينجا هيچ محصولي در معرض بازرسي قرار نمي. سطح فرآيند

اگر اين . شودوط ميكننده مربايده اصلي اين روش اينست كه كيفيت محصول به شدت به  فرآيند توليدي تامين. گرددمي
هاي كيفي تحت كنترل قرار گيرد، منجر به توليد محصول مطابق با استانداردهاي كيفي و فرآيند به واسطه اعمال مداوم روش

كننده و سيستم كنترل  كيفيت وي در معرض مميزي آلات تامين، وضع ماشينوهيشدر اين . گرددمشخصات تعيين شده مي
.دگيرندقيق قرار مي

جاد ياهاي  مربوط به بازرسي كيفيت اي است كه در آن رويهتضمين كيفيت به معناي بررسي شيوه. سطح سيستم تضمين كيفيت
ها، بلكه سازمان كيفيت نيز در ها و دستورالعملبه بيان ديگر  نه تنها رويه. يابندشوند و بهبود ميداشته ميه، بهنگام نگهشد

.خواهد گرفتمعرض بررسي مشتري قرار 
شوند بلكه هاي كيفي متمركز ميتنها بر جنبهميزان نهم، وهيشدر اين . اين سطح بالاترين سطح بررسي است. سطح شركت

دارد ترتيب، مشتري سعيبدين. خواهند از كيفيت مديريت ايده بگيرندو سرانجام مي. گيرندلي را نيز در نظر مياهاي مجنبه
كنندگان به دو سطح اول محدود تامينهايارزيابياغلب.دخواهد نمونده در آينده نزديك چگونه رقابت كنكند كه تامينتعيين

.شودمي

هاي ارزيابيروش
كننده ممكن است از يك شركت به شركت ديگر متفاوت باشد؛ با اين حال دو هاي مورد استفاده براي ارزيابي عملكرد تامينروش

كنندگان را به واسطه ها تامينشوند كه شركتوقتي استفاده ميهاي ذهنيروش. ز هم متمايز كردتوان اروش ارزيابي را مي
كننده؛ هاي مختلف در كار با تامينهاي شخصي ارزيابي كنند، به طور مثال با تركيب تجارب مثبت و منفي بخشقضاوت
توان از ابزارها و فنون زير براي طور كلي ميه ب. ئه كنندكننده را به صورت كمي اراكنند عملكرد تامينسعي ميهاي عينيروش

:كننده استفاده نمودارزيابي تامين

روندبه كار ميشوند،گرفته ميكنندگاناز تاميني که هايبراي مقايسه و ارزيابي منظم مظنههاصفحهاين .هاصفحه گسترده .
اين عمل يك ماتريس با فيلدهايي كه . گيردروي  محور ديگر قرار مياهمهمترين معيارهاي ارزيابي بر روي يك محور و مظنه

هايشان را به كنندگان مظنهاعمال اين روش بسيار ساده است، اما اغلب وقتي تامين. كندايجاد  مي،توانند پر شوندمي
هاي با نامهشود از درخواستران توصيه ميبه همين دليل به خريدا. شودتر مياي مشابه ارائه كنند، روش به غايت سادهشيوه

كنندگان در مورد نحوة ارائه هاي روشني براي تاميندستورالعملحاوي استفاده كنند كه استعلام بهاساختار مناسب براي
.دباشهاي خود مظنه



از متخصصين . ا آنها وجود داردرود كه روابط تجاري نزديك بكنندگاني بكار مياين روش براي آن دسته تامين.ارزيابي شخصي
دارند خواسته ) ريزي توليد، خريدمثل كنترل كيفيت، مهندسي، توليد، برنامه(كننده تجربه كاري متعددي كه با اين تامين

.كنند“ بنديدرجه”شده از پيش توافقليست چکيک شود تا او را بر طبق مي
ي محدود ميبندي فقط به دادهاين درجه.بندي فروشندهدرجهقابليت هاي قيمت، كيفيت و شود و مستلزم ارزيابي  جنبههاي كم

رقيبانش مقايسه هايپيشرفتكننده بررسي شده و با سوابق قيمت  تامين. كننده استهر تامينهايتحويلاطمينان در 
و  . گرددباشد، ارزيابي مييوب ميهاي خط توليد كه ناشي از مواد معها يا تعداد توقفكيفيت از نظر درصد  ردي. شودمي

ارزيابي ) زوديا(هاي ديركرددار وسيله ثبت تعداد تحويله تحويل بقابليت اطمينان دربالاخره 
كه مقدار هايي بسيار دشوار است، به خاطر ايناين كار ممكن است ساده به نظر برسد ولي برقراري چنين سيستم. شودمي

بودن اين كار، يك سيستم براي مقرون به صرفه. از سوابق داخلي شركت استخراج گرددبايدازنيد رومهاي اداريدادهي اززياد
.ريزي  مواد بايد در محل وجود داشته باشداي يكپارچه برنامهرايانه

اين . يدار كنداي با متخصصيني از  طرف مشتري دصورت دورههكننده بنست كه تامينآاين روش مستلزم .كنندهمميزي تامين
ده و با داگزارش راها و نقاط ضعفخرابيسپس . دهندافراد فرآيند توليد و سازمان كيفيت را مورد بررسي دقيق قرار مي

بعدي هايدر طي ديدارو.كننده و آنها را ثبت ميکرددهنده مذاكره در  مورد اقدامات بهبود. درنگذاميكننده به بحث تامين
).مفصلاً بحث شد٩در فصل (ا كار نسبت به اهداف پيشرفت كرده است آيد كه کننبررسي مي

اي و غيررسمي براساس وسيله محاسبات  سايههمتخصصين شركت خريدار ب. بسيار مفصل استوهيشاين .كردن هزينهمدل
تجزيه و تحليل مفصلي از . نندزتخمين ميها را هزينهشود،  كننده استفاده ميتكنولوژي توليدي كه فعلاً توسط تامين

هاي نگهداري مواد، مصرف مواد، قيمت مواد، هزينه: گيرد، از قبيلكننده انجام ميهاي مستقيم و غيرمستقيم  تامينهزينه
هاي جالبي منجر يآگاهمعمولاً اين تجزيه و تحليل  به . هاي سرپرستي، سربار و غيره، هزينهپرسنليهاي ضايعات، هزينه

اي يك قدم بيشتر برداشته براساس اين  اطلاعات، بعضي از خريداران حرفه. كننده ابلاغ شودتواند به تامينميبعداً گردد كه مي
ساختار و تكنولوژي توليد “ حالتترينپيشرفته”براساس آنچه كه آنها .دهندرا انجام مي“ ٨واقعيهايهزينه”تحليل و تجزيه و

البته تفاوت بين . اً چقدر بايد باشدكننده واقعشده يك قطعه خاص براي تامينمشود كه بهاي تماميگيرند محاسبهدر نظر مي
كه هزينه واقعي چگونه ممكن در مورد ايندييازتبادل نظر . شودميکنندهاين دو قيمت بعداً موضوع بحث بين خريدار و تامين

گذاري در تجهيزات موجود توليدي سرمايهالزاماًكنندهد كه تامينشومياعثباين مباحث غالباً. گيرداست تعيين شود انجام مي
.گردددر عوض، مشتري اغلب براي ارائه قراردادهاي بلندمدت آماده مي. كند

توانند مخفيانه ولي اينها نمي. كندتر ميهاي هزينه و فنون هزينه واقعي رابطه بين طرفين را عميقمعمولاً استفاده از مدل
او بايد بپذيردكه خريدار به دنبال كاهش سود ناويژه . كننده بايستي اعتماد طرف مقابل را به خود جلب كنداجرا شوند چون تامين

ايجاد اعتماد در روابط . طور مساوي سود ببرنده او نيست بلكه به دنبال اين است كه طرفين از بهبودهاي كارآمد حاصله ب
.كشدزيادي طول ميفروشنده واقعاً زمان - خريدار

,Lamming)٩لاستر 1993, ده كه ممكن است به خريداران در تشخيص مهمترين عوامل کرچارچوب جالبي ارائه (51
).٣جدول (ايجاد هزينه براي كالاهايشان كمك كند 

شناسايي عوامل ايجاد هزينه٣جدول 

هانمونهشرحطبقه

خصات موادمشطراحي مربوط به طراحي محصولهايهزينه

پيچيدگي خط محصول
مقياس كارخانهتسهيلات

ميزان ادغام عمودي

دستگاه و تكنولوژي كارخانه،اندازهبه مربوط هاي هزينه
فرآيند مربوطه

استفاده از خودكارسازي

8. Should-Cost Analysis
9. Laseter



درخ دستمزنمحل مربوط به تفاوت جغرافيايي مشتريهبنسبتكارخانهمحلبامرتبطهايهزينه

خارجيحمل و نقلهاي هزينه
كارنيروي وري بهرهعمليات

اتامکانبرداري از ميزان بهره

هايي كه توليد خوب را از توليد ضعيف متمايز هزينه
كنندمي

هانرخ ردي

ها به اين مدلجا کهاز آن. قطعه خريداري شده ارائه نمايند)TCO(هاي هزينه بايستي تصوير واضحي از كل هزينه مالكيت مدل
دهد فقط بعضي تجربه نشان مي. شودگسترده استفاده نميطوره هاي بسياري نياز دارند، هنوز از آنها بتجزيه و تحليل زياد و داده

.هاي آتي افزايش خواهد يافتيت آنها پيوسته در سالقبولبا اين حال م،اندها را به كار گرفتههاي پيشتاز اين روشاز شركت
مثل (هاي هزينه اساس مؤلفههاي هزينه نه تنها برابتدا، مدل. توان استفاده نمودهاي هزينه از چند اصل ميدر توسعه مدل

كند كه اشراف بر عوامل ايجاد هزينه، مدلي فراهم مي. ها نيز ساخته شونداي عوامل واقعي ايجاد هزينهازهببايد بلكه ) كارگر، مواد
,Lamming)دهد پاسخ مي“ شود اگر؟چه مي”به پرسش “ چيست؟”پرسشبه جاي هاي توليد، اندازه انباشته. (1993,37

.روندهايي از اين دست به شمار ميسازي و نرخ دستمزدها، نمونههاي آمادهزمان
كه شركت در )ادبه مو(دستيابي هاي واقعي قيمت خريد مواد، هزينه: قل سه مؤلفه را مشخص كننداهاي هزينه بايد حدمدل

رسد كه قيمت خريد اين نوع دستگاه در به عنوان مثال براي دستگاه كپي، به نظر مي. شود، و هزينه كاربردخريد مواد متحمل مي
هاي كپي به تجزيه پس ساخت مدل هزينه براي دستگاه. دهدكل فقط بخش كوچكي از كل هزينه كاربرد آن را تشكيل مي

هزينه مربوط ) ج(براي شركت و )دستگاه(دستيابي هاي هزينه) ب(كننده، ده واقعي دستگاه براي تامينشبهاي تمام) الف(مفصل 
ساخت مدل هزينه براي يك محصول . ها و تهيه قطعات يدكي و غيره نياز داردبه لوازم جنبي، نت و ديگر خدمات، هزينه

، كار اداري خريد، ضايعات، لجستيکابزارها، كيفيت، : نياز دارداي زيرهاي هزينهمؤلفهياتگري شده به جزيآلومينيومي ريخته
در هر يك از .هاي موادكننده، مصرف انرژي و هزينهكننده، كارگر مستقيم و غيرمستقيم تامينكننده، سربار تامينموجودي تامين

ها توانند در همه وضعيتالذكر نميهاي فوقروش.به عوامل واقعي ايجاد هزينه مربوط شوندبايد هاي هزينه اين موارد اين مؤلفه
گير هستند و فقط براي آخر بسيار كاربر و وقتروشود.شودها و منافع وزن دادهطبيعتاً بايد به هزينه. ندگرداعمال 
ها به همكاري بين متخصصينكاربرد تمام اين روش. شوندمورد استفاده واقع مي“ راهبردي”كنندگان و محصولات تامين
گيرند و كاربرد مييقت كمتروسه روش اول، .مهندسي، توليد، محاسبات، كنترل كيفيت و خريد نياز داردهاي حوزه

بندي درجه. دهدبندي فروشنده را نشان ميكننده و درجههاي اصلي بين مميزي تامينتفاوت٤جدول . تري دارندگسترده
ت بيشتر يمكآن بر هاي مميزي، تمركز روشنسبت بهد و وشميود استفاده كنندگان موجفروشنده براي قضاوت در مورد تامين

.است

بندي فروشندهكننده و درجههاي اصلي بين مميزي تامينتفاوت٤جدول 

بندي فروشندهدرجهكنندهمميزي تاميناز لحاظ

)گذشته(هاي تاريخي براساس دادههآيندمتمركز برگيريجهت

كنندگان فعليتامينگان جديد و فعليكنندتامينكاربرد

عمدتاً كميكيفيعمدتاًماهيت 

هاي كممحدود، جنبههاي بسياروسيع، جنبهدامنه 

هاي استاندارددادهگيروقتكار

ايعيني، رايانهذهني، دستيپردازيداده

هاي داخلي اداريبراساس دادهلزم همكاريستمكنندگانرابطه با تامين



رزيابي ماليا
در . كننده گرفتتوان از تامينها را مياين گزارش. شودهاي مالي سالانه انجام ميكنندگان براساس گزارشارزيابي مالي تامين

“ ١٠اتاق بازرگاني محلي”شان را در هاي مالياي از گزارشها خلاصهداند كه شركتگذار لازم ميبيشتر كشورهاي اروپايي، قانون
هاي و ديگر كارگزاران اطلاعاتي، امروزه بانكبرداستريت و گريدون :گردد، بايگاني كنندكننده ثبت ميها سوابق تامينكه در آن

براساس .آورد دسته توان باند كه از آنها اطلاعات مالي بهنگام و ساير اطلاعات را مياطلاعاتي الكترونيكي جهاني فراهم كرده
اشتدر موقع انجام اين تجزيه و تحليل بايد به خاطر د. كننده را ارزيابي نمودعملكرد مالي تامينتوان هاي مالي مياين گزارش

بيني مالي، اغلب قضاوت در مورد ولي با استفاده از فنون پيش. هاي تاريخي گذشته استكه اين تجزيه و تحليل بر اساس داده
ابزار جالبي براي خريدار بهاين امر تجزيه و تحليل مالي را. پذير استانها امكي بالقوه براساس اين دادهتهاي آتهديدها و فرصت

پذير كننده دسترسي وجود داشته باشد، انجام آن امكانهاي سالانه تاميند كه فقط در صورتي كه به گزارشکنميتبديل
يك چنين تجزيه و تحليلي، . كندميئهاراكننده كردن تاميناز كيفيت مديريتايهاوليذهنينتايج حاصله، تصوير. دگردمي

.ي بپرسددارهدفهاي كننده ملاقات نموده و پرسشسازد با آمادگي بهتر با تامينخريدار را قادر مي
اگر اطلاعات در مورد . كندكننده فراهم ميتامينحاصل در کار كيفيهاي پيشرفتتجزيه و تحليل مالي بينشي نسبت به 

كننده با مقايسه تامين،موجود باشد) يم، چه غيرمستقيم به شكل آمار صنعتي از دفتر مركزي آمارچه مستق(ها ديگر شركت
.كننده براي رسيدن به بهبودهايي در سازمان او مفيد باشندتواند در گفتگو با تاميناين آگاهي مي. گرددميپذيرنکامارقيبان او 

يجمع بند
بدين لحاظ تصميم . دهداز بهاي تمام شده كالاي فروش را رفته را سهم خريد تشكيل ميدربسياري از سازمانها و پروژه ها نيمي

هاي خريد بطور مستقيم روي سود هر ريال صرفه جويي در هزينه. گيرهاي خريد اثر قابل توحهي برروي درآمد شركت دارد
گيري درمورد خريد ممكن است به راحتي صميماي براي تازسوي ديگر با استفاده از يك نگرش غيرحرفه. گذاردشركت تاثير مي
.جويي درهزينه ناديده گرفته شده و مالاً به زيان قابل توجهي منجر گرددفرصتهاي صرفه

هاي مشيخط. نيستروشنگذاري و ساختار هزينه هميشه ارتباط متقابل دارند اما اثر هر كدام بر ديگري هميشه قيمتساختار 
خدمات قيمت كالاها و. ندقرار داراي ي هم در معرض عوامل خارجي و هم عوامل داخلي هزينهگذاري محصولات صنعتقيمت

ترين اي، يا بر اساس تركيبي از هر دو باشد كه وضعيت تركيبي متداولهنتوانند براساس عوامل بازاري، براساس عوامل هزيمي
ي را در اديز) اغلب سياسي يا راهبردي(گذاريش عوامل مشي قيمتگيري راجع به خطمكننده هنگام تصميتامين. وضعيت است

كننده در بيشتر موارد مبهم و نامعلوم است و حتي ممكن است با سيستم گذاري تامينمشي قيمتخط. نظر خواهد گرفت
خريدار . بردارندهكننده پردگذاري تامينمشي قيمتخطازبتوانندبايد خريداران . تر گرددكند پيچيدهتخفيفي كه او استفاده مي

همچنين. يابددهد به اين امر دستهايي كه در وضعيت عرضه و تقاضا در بازار خريد رخ ميپيشرفتتواند با نظارت نزديك بر مي
شده آنها را چه با كمك متخصصين چه ده و بهاي تماماطلاع حاصل نموكنندگان تك تامينعملكرد مالي تكازتواندميخريدار

اي ملاحظهطور قابله دهد كه در نتيجة اين آگاهي، مبناي مذاكرات بتجربه نشان مي. ها تجزيه و تحليل كندكمك آنبي
سرانجام، خريدار بايد بر . كندبه علاوه رسيدن به توافق در مورد بهبودهاي محصول و فرآيند را نيز تسهيل مي. شودتر ميايحرفه

اين اطلاعات ايجاد . بر روند قيمت، كيفيت و عملكرد تحويل بايد به دقت نظارت شود. كننده نظارت كندپيشرفت عملكرد تامين
بندي فروشندگان فقط براي ولي بايد خاطر نشان كرد كه درجه. كندبندي فروشنده را توجيه مياي درجهسيستم رايانه

براي تامين كنندگان . شوددهند، اعمال مياي كم و بيش منظم تحويل ميكه كالاها را بر پايه) فعلي(كنندگان موجود تامين
.هاي ديگري استفاده كرددهند بايد از روشرا تحويل مييجديد و نيز آنهايي كه اقلام بحراني و کليد

منابع و مراجع
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.اركان ،اصفهانترجمه محمود رفيعي و بهروز نصر،نشر مديريت زنجيره خريد و تامين،)١٣٨٢(وان ويل آرجان جي-١
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