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Abstract1 
     The aim of purchasing portfolio is commodity classification to 
determine the suitable purchasing strategy. In this research, we 
propose a new method for the classification of commodities with the 
extension of purchasing portfolio approaches. Indeed, the purpose of 
this research is to determine the appropriate purchasing strategy for 
commodities with the consideration of purchasing portfolio. 
Furthermore, first, by reviewing the literature and surveying the 
specialists and databases, the dimensions of profit impact, market 
complexity, and the balance of supplier and buyer power were 
considered and appropriate criteria for classifying commodities and 
services were determined. After determining the number of 
dimensions, the weight of the criteria in each dimension was 
calculated using the best-worst method. Then, using the TOPSIS 
method, the score of commodities was obtained in each dimension and 
the position of the commodities and services was determined on a 
matrix. To determine the most suitable strategy by considering 
commodity position based on three defined dimensions, at first, the 
appropriate strategies were collected by reviewing the research 
literature, and then, the most appropriate strategy for each category of 
commodities was determined. Finally, the proposed method was 
implemented for the commodities of a company, and the results were 
presented. 
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 1چکیده 

از      خرید  هدف  این  طبقه  ،پرتفولیوی  در  است.  مناسب استراتژی خرید  تعیین  برای  خرید  اقلام  بندی 
توسع با  طبقه  هپژوهش  برای  جدید  روشی  خرید،  پرتفولیوی  است.  رویکرد  شده  ارائه  خرید  اقلام  بندی 

با خرید  مناسب  استراتژی  تعیین  پژوهش  این  درحالتوجه هدف  شرایط  کسببه  اقلام و تغییر  برای  کار 
در با  به  گرفتننظرمختلف  است.  خرید  پرتفولیوی  بررسی  همین مدیریت  با  ابتدا  نظریدلیل،  و    مبانی 

های موجود شرکت موردمطالعه، ابعاد اثر سود، پیچیدگی بازار و تعادل نظرسنجی از خبرگان و پایگاه داده
معیارهای مناسب برای دستهقدرت تأمین بندی کالاها و خدمات تعیین  کننده و خریدار در نظر گرفته و 

ابعاد، وزن معیارها با استفاده از روش وزنمی ( BWMبدترین )ـ    دهی بهترینشود. پس از تعیین تعداد 
و   از روش    سپسمحاسبه  استفاده  بُ  TOPSISبا  در هر  بهامتیاز کالاها  موقعیت کالا   و   آیدمی  دست عد 

چهار  نمودار  یک  میروی  تعیین  مناسببخشی  برشود.  کالاها  جایگاه  درنظرگرفتن  با  استراتژی    ترین 
های شطرنج جدید برای هر دسته از کالاها در نظر گرفته استراتژیاساس  شده و بر عد تعریفاساس سه بُ

عد ارائه شده  های کار متناسب با هر طبقه از اقلام خرید براساس سه بُشده روششود. در روش ارائهمی
یک  ۀ  شده برای اقلام مواد اولی  ائه های گذشته به آن توجه نشده است. درنهایت روش ارکه در پژوهش

 شده است.نتایج ارائه  و  اجرا شرکت
 

کالاموقعیت  ؛خريد  استراتژی:  هاکلیدواژه بهترين  ؛يابي  )ـ    روش   ؛(BWMبدترين 

 مدل پرتفولیوی خريد.  ؛TOPSISروش 
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  مقدمه. 1

شرکت       از  بسیاری  در  هزینهامروزه  عمده ها  بخش  خرید  هزینههای  از  تولید ای  کل  های 
های  بنابراین آشکار است که هزینه ؛ها رو به افزایش استاین هزینهو  ]26[ دارندبرمحصول را در

زیادی   تأثیر  دارندهزینه  بر خرید  شرکت  مسئله  ؛ های  خرید  عملیات  در  درنتیجه  استراتژیک  ای 
بهسازمان میها  عرص  .]27[  آیدشمار  در  شرکتی  اینکه  بماند  ۀ برای  باقی  با   ،رقابت  است  لازم 

اما قبل از    ؛]14،  9[  ارتباط مناسبی داشته باشد  ، کنندگانویژه تأمینبه  ،شرکای زنجیره تأمین خود
های مناسب خرید برای انواع اقلام  کنندگان لازم است سیاستتعیین ارتباط مناسب با تأمین هنحو

شود.   تعیین  شرکتخرید  دیگر  طرف  و  از  موردنیاز  اقلام  از  زیادی  تعداد  با  معمولاً  ها 
سیاست  نامزدکنندگان  تأمین اتخاذ  و  هستند  دربارمواجه  یکسان  مختلف    ههای  اقلام  تأمین 

های  اذعان کردند که برای دستیابی به سیاست  ،(1997)  1رسد. اولسن و اِلرام نمی  منطقی به نظر
توسع به  نیاز  خرید،  سیاست مدل  همختلف  اتخاذ  به  نیاز  دارد.  وجود  خرید  متفاوت  های  های 

اقلام خرید و تأمینکند که نوعی از دستهمشخص می .  ]19[  لازم است  نامزد کنندگان  بندی در 
  مبانی نظری که در    دادبرای نخستین بار رویکردی برای حل این مسئله ارائه    (،1983کرالجیک )

ابتدا    ، معرفی شده است. مفهوم پرتفولیو «مدیریت پرتفولیوی خرید»خرید این رویکرد با نام   هحوز
معرفی شد. پس از آن رویکرد پرتفولیو در دیگر  ،(1950) 2مارکویتز  ۀ وسیل گذاری مالی بهدر سرمایه
ازقبیل  بخش خرید  سرمایه  نظریهها  مدیریت  و  بازاریابی  مدیریت  استراتژیک،  مدیریت  گذاری، 
پرتفولیوبه مدل  شد.  گرفته  بُ  ،کار  چند  یا  دو  که  است  طبقهابزاری  تنظیم  برای  را  هایی  عد 

ارائ  با هدف  استراتژیراه   ه غیرهمسان  و  ادغام میهای  کارها  آن طبقه  برای   .[12]  کند متفاوت 
ارائ  علمیهای پرتفولیوی خرید در سطح عملیاتی و  امروزه مدل های مناسب  استراتژی  ۀبا هدف 

 . ]31، 23، 18، 22، 17، 8[ است کار رفتهبهبسیار 
از معروف  ،(1983)  3مدل کرالجیک        های  ترین مدلنخستین رویکرد پرتفولیوی خرید و یکی 

به است؛  خرید  در  نحویپرتفولیوی  غالب  رویکرد  همچنان  دهه  چند  گذشت  از  پس    میان که 
خرید   پرتفولیوی  پژوهشاست  رویکردهای  در  استفاده  و  رویکرد  این  از  عملیاتی  سطح  و  ها 

دراک می و  لی  مثال،  برای  درا 2010)  4شود.  همکاران (،  و  همکاران 2013)  5ک  و  لوزینی   ،)6 
لاجیمی   (،2010) فلاح  و  وان2018)7رضایی  و  گلدرمن  وان2005)  8ویل (،  و  گلدرمن    ویل (، 
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(، 2018)  3(، مونتگومری و همکاران 2015)  2(، اتس و همکاران 2012)1پدی و همکاران   ،(2003)
نایت و همکاران 2012)  4پاگل و همکاران  و  را  مدل  ۀ پای  ،(2018)  5(  خود  خرید  های پرتفولیوی 

کرده معرفی  کرالجیک  انتقاوجودبا  ؛اندمدل  در  این  که  است  وارد  مدل  این  به  هم  دهایی 
آنپژوهش از  برخی  است  شده  سعی  گذشته  شودهای  رفع  مثال  .ها  وان  ، برای  و  ویل  گلدرمن 

مهم  اندکردهعنوان    ،(2005) وزنکه  خرید  پرتفولیوی  مدل  در  بخش  و  ترین  معیارها  به  دادن 
شود.  صورت ذهنی انجام میکه این موضوع بهدرحالی  ؛عد استامتیازدهی براساس معیارهای هر بُ

(، لوزینی و همکاران  2013(، دراک و همکاران )2010پس از آن پژوهشگرانی مانند لی و دراک )
فلاح لاجی 2010) و  رضایی   ،)( )2019می  و همکاران  پدی   ،)2012( و همکاران  (، 2015(،اتس 

یابی  های کمی برای موقعیت(، روش2018(، مونتگومری و همکاران )2018)  6کانگ و همکاران 
داده ارائه  خرید  بُاقلام  دو  براساس  تنها  اما  سود»عد  اند؛  بازار»و  «  اثر  خرید  «پیچیدگی  اقلام   ،

بعد  درحالی  ؛یابی شده استک موقعیتی در ماتریس کرالجی صورت کمّبه که در مدل کرالجیک 
موقعیت  «قدرت » برای  مهم  ابعاد  از  خرید  یکی  استراتژی  طراحی  درنتیجه  و  خرید  اقلام  یابی 

یابی اقلام خرید  ی، موقعیتهای کمّ بنابراین در این پژوهش با استفاده از روش  شود؛محسوب می
اقلام خرید در ماتریس پرت)طبقه بُبندی  اثر سود، پیچیدگی بازار و  عد  فولیوی خرید( براساس سه 

به است.  شده  انجام  در  قدرت  عمده  روش  پژوهشطور  از  گذشته  وزن  7AHPهای  دهی  برای 
با استفاده از تعیین بهترین و    8BWMکه روش  درحالی  ؛]15،  8،  18[است  معیارها استفاده شده  

معیار می  ،بدترین  کاهش  را  زوجی  مقایسات  میتعداد  باعث  و  پاسخدهد  دقت شود  با  دهندگان 
افزایش می  ویژه زمانیبه  ؛]26[دهند  بیشتری مقایسات زوجی را انجام   از  که تعداد معیارها  یابد. 

یکی از    این روش تاپسیس استفاده شده است.    روشیابی اقلام خرید از  طرف دیگر برای موقعیت
تصمیمروش چندمعیارهای  روش  هگیری  گروه  از  و  ایدجبرانی  سطح  این  آههای  در  است.  ل 
گزینهزینهها، گ روش با  ایدهای تصمیم  منفی(آههای  و  برا شده  مقایسه    ل )مثبت  ساس میزان  و 

اید گزینۀ  به  مثآهنزدیکی  گزین ل  از  فاصله  میزان  و  م آهایده  بت  گزینهل  امتیازنفی  و  ها  دهی 
تاپسیس میزانعبارتبه  ؛شوندبندی میرتبه اید  دیگر در روش  با گزینۀ  ل  آهمشابهت یک گزینه 
عدممثب  و  گزینت  با  آن  مبنای  آهاید  ۀمشابهت  منفی  گزینهرتبهل  به  امتیازدهی  و  قرار  بندی  ها 
موقعیت  ؛[10[  گیردمی برای  تاپسیس  روش  از  پژوهش  این  در  دلیل  خرید  به همین  اقلام  یابی 

تغییر  حالهای خرید باید متناسب با شرایط درکار استراتژیوامروز محیط کسباستفاده شده است.  
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استراتژیدرحالی   ؛باشد ارائهکه  خرید  درهای  ده  شده  چند  شرایط  با  متناسب  کرالجیک    ه مدل 
به و  است  پژوهشگذشته  در  است.  شده  بیان  کلی  کرالجیک  صورت  مدل  آنها  اساس  که  هایی 

است استراتژی  ،بوده  در  نمیتغییری  مشاهده  طراحی    ؛شودها  برای  پژوهش  این  در  بنابراین 
کسباس شرایط  با  متناسب  خرید  هموتراتژی  و  ارائکار  این  روش  ۀچنین  برای  اجرایی  های 

های  رویکردی جامع در استراتژی)  ها در هر طبقه از اقلام خرید از رویکرد شطرنج خریداستراتژی
 . ]7[ استفاده شده است  (خرید
پژوهش       این  در  در  ارتباط  گرفتن  نظربا  در  قدرت  ـ  خریدا   بین روابط  برای  تأمینر  کننده 

های مناسب برای هر دسته از اقلام با استفاده از رویکرد شطرنج استراتژیشده،  های تعیینجایگاه
این پژوهش، سازمانخرید تعیین می از مدل پیشنهادی  استفاده  از  ها دستهشود. با  بندی مناسبی 

به توجه  با  و  خواهند داشت  نوع دسته  کالاها و خدمات خود  برنامهاین  تری  ریزی مناسببندی، 
ا  خرید خود  استراتژیبرای  این روش،  با  داد.  اهمیت کالا یا  نجام خواهند  با  های خرید متناسب 

به کالاها و خدمات باعث  شود. این نوع نگاه  ها تعیین میخدمت و نقش آن در سودآوری شرکت
ابعاد  برنامه  شودمی نظر  از  بگذارند که  را روی کالاها و خدماتی  انرژی و وقت خود  ریزان خرید 

درج بااهم   ه مختلف  داشته  سازمان  برای  بیشتری  ابتدا    شد.یت  نظریدرادامه  حوز  مبانی    ۀدر 
می ارائه  خرید  پرتفولیوی  برای    ؛شودمدیریت  پیشنهادی  روش  پژوهش،  روش  بخش  در  سپس 

ارائه  موقعیت نتایج    ،های پژوهش . در بخش یافتهخواهد شدیابی اقلام خرید و طراحی استراتژی 
گیری  بحث و نتیجه  و درنهایت  تحلیل   و  تجزیهت موردمطالعه  رکهای شمدل پژوهش برای داده

 شود. مدل این پژوهش ارائه می هدربار
 

 پژوهشه یشینپمباني نظری و  .2

با درنظربرای دسته  2×2یک ماتریس    (،1983)  کرالجیک       اقلام خرید  اثر  بندی  ابعاد  گرفتن 
مطرح   تأمین  ریسک  و  نتیجکردسود  دسته  ۀ.  ماتریس،  این  چهار  تشکیل  به  خرید  اقلام  بندی 

است. عادی  و  گلوگاهی  اهرمی،  استراتژیک،  اقلام  شامل  ارائهدسته  دسته  توسط   بندی  شده 
 .است  1صورت شکل به (،1983)  کرالجیک

 
                

 زياد 

 اقلام استراتژيک  اقلام اهرمي 
  

 اثر سود 

  
  

 اقلام گلوگاهي  اقلام عادی 
  
  

   کم 

   زياد  ريسک تأمین          کم   

 . ]17[ بندی اقلاممدل کرالجیک برای دسته  . 1شکل 
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دروی    ،درادامه قدرت  نظر با  تأمین  بینگرفتن  و  دست شرکت  برای  استراتژیک،    هکنندگان  اقلام 
 کرده است.مطرح  ،2شکل هایی به شرح استراتژی

 

              

   قدرت شرکت      
          

   زياد برداری بهره  برداری بهره  تعادل    

 قدرت 

 کننده تأمین

   متوسط برداری بهره  تعادل  تنوع  

   کم  تعادل  تنوع  تنوع   
    کم           متوسط زياد 

              

 ]17[ های مختلف اقلام خریدبرای دسته (1983) شده توسط کرالجیک های ارائه استراتژی  . 2شکل 

 
کنندگان غالب و پرقدرت مواجه  ای دفاعی با تأمینها باید با شیوه تنوع، شرکت  در استراتژی      
های  شرکت باید موقعیت تأمین خود را در بلندمدت ازطریق فعالیت  ، در این نوع استراتژی  .شوند
بخش  .1 خرید  بر حجم  تأمینبندیتمرکز  از یک  قیمت  .2منفرد،    هکنندشده  بالا، پذیرش   های 
کنندگان  شناسایی تأمین  .4دادن نیازهای خرید از طریق قراردادهای تأمین بلندمدت و  پوشش  .3

وابستگ  ریسک  کاهش  برای  جایگزین  مواد  تأمینیا  به  کند.  هکنندی  یکپارچه  تعادل  ،  استراتژی 
معنا شرکتا   بدین  که  شیوهست  با  باید  محافظهها  تأمینای  با  که  کارانه  شوند  مواجه  کنندگانی 
از راه دارای قدرت کنندگان  مذاکره با تأمینکارهای استراتژی تعادل  ی برابر با شرکت است. یکی 

بهره استراتژی  معنااست.  بدین  شرکتا   برداری  که  شیوهست  با  باید  با  ها  تهاجمی  ای 
ضعیفتأمین فعالیتکنندگان  شوند.  مواجه  میتر  استراتژی  این  در  که  کرد  هایی  استفاده  توان 
ازا عبارت تأمین  تقسیم  -1  :ند  چند  بین  خرید  مزاستفا  -2  ؛کنندهحجم  از  قیمت  یتده  های 

کاهش سطح موجودی    -4و    1ای افزایش خریدهای کم و لحظه  -3  ؛ترین قیمت()درخواست کم
امکان.   حد  )تا  کرالجیک  خرید  پرتفولیوی  مدل  بهمرحلهچهاررویکردی    ،(1983درواقع  شرح  ای 

 های خرید پیشنهاد کرده است: زیر برای تعیین استراتژی
 ؛ شده بر اساس اثر سود و ریسک تأمین خریداری بندی تمام اقلام و کالاهایدسته .1
 ؛ این اقلام و کالاهاه کنندوتحلیل بازار تأمینتجزیه .2
 ؛ تعیین موقعیت کلی تأمین استراتژیک .3
 . ]17[ عملیاتیهای های اقلام و برنامهاستراتژیهای مربوط به  توسعه برنامه .4
 

 
1. Spot Purchase 
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مدلپژوهش       کرالجیک  رویکرد  براساس  زیادی  توسعه های  را  مشابهی  برای  داده  های  اند. 
ابزاری استراتژیک برای  (، مدل پرتفولیوی پایدار خرید را به2010پاگل و همکاران )  ،مثال عنوان 

داده ارائه  تأمین  زنجیره  )مدیریت  منصوری  تجزیه   ،(1394اند.  دادهوبرای  درنهایت  تحلیل  و  ها 
گیری  های تصمیمها در ماتریس کرالجیک از تکنیکمتناسب با جایگاه آنریزی استراتژی  رنامهب

تحلیل حالات بالقوه  وتجزیه  با روش  ،(1391جبرانی استفاده کرده است. توکلی مقدم و همکاران )
آن  آثار  و  برنامه  1خرابی  مدل  یک  دستهو  را  خرید  صحیح،اقلام  عدد  و    کردند  بندیریزی 

 . ]23[ تخصیص دادندکنندگان های خرید را به تأمینسفارش
ماروتو      و  چند  ،(2016)  2سگورا  روش  غیر  همعیاردو  و  را جبرانی  گرفتندبه  جبرانی  تا    کار 

  دست آورند کنندگان موردنظر را بهاطلاعات لازم برای مقایسه و بررسی نقاط قوت و ضعف تأمین
مقایس  ،(2016)3بوجلبن   .]22[ از  استفاده  گزینه   ه با  آنزوجی  به  امتیازدهی  و  استفادهها  با  از    ها 

پرامیتی  ارجحیت  رتبهتأمین  4مدل  را  )کردبندی  کنندگان  همکاران  و  نایت  را  خرید  ،(2014.  ها 
اهمیت آن  )ارزیابی درونی هزینهبراساس  تأمین  ها در سازمان  بازار  و  تولید(  تولید و عوامل  های 

با    ،(2012. پادهی و همکاران )کردندبندی  اطمینان( دسته)ارزیابی بیرونی ریسک تجاری و عدم
مات از  دستهاستفاده  را  خدمات  و  کالاها  کرالجیک،  پرتفولیوی  از  ریس  استفاده  با  و  بندی 

چندبعدی مقیاس قرار  5گذاری  پرتفولیو  ماتریس  در  را  و خدمات  کالاها  از  بنسائو دادندهرکدام   .6 
سرمایه  ،(1999) بعد  دو  از  استفاده  ویژگذاری با  سرمایه  ه های  و    ه ویژهای  گذاریخریدار 

 .  کردبندی کننده را دستهتأمینـ  خریدار کننده، روابطتأمین
      ( لاجیم  فلاح  و  مرحله  2019رضایی  دو  طی  پرتفولیو  ماتریس  رویکرد  از  استفاده  با   ،)
بخشتأمین را  کرالجیک بدین  کردند؛بندی  کنندگان  ماتریس  براساس  ابتدا  که  موقعیت    ،ترتیب 

کنندگان هر طبقه از  عد توانمندی و تمایل تأمینسپس با استفاده از دو بُ  شد؛اقلام خرید مشخص  
تأمیندرها  آن   .شدبندی  اقلام خرید بخش از  برای هر بخش  مناسب    ،کنندگاننهایت  استراتژی 

پژوهشکردندارائه   ارزیاب  یادشده  های . در  برای  بُ معیارهایی  است. جدول  ی هر  ارائه شده    ، 1عد 
 . اندکار رفتهبهها دهد که در بیشتر پژوهشمعیارهایی را نشان می

 
 
 
 
 

 
1. Failure Modes andEffects Analysis (FMEA) 

2. Segura and Maroto 

3. Boujelben 

4. PROMETHEE 

5. Multi Dimensional Scaling (MDS) 

6. Bensaou 
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 بندی ها برای ابعاد طبقه شده در پژوهش معیارهای معرفی .  1جدول  

 عد داخلي( عد اثر سود )بُ معیارها در بُ

 [17 ,21 ,5,12 ,6 ,16 ,20 ,18 ,11 ,23 ,29] هزینه خرید  1

 [17 ,21 ,12 ,5 ,6 ,22] ارزش افزوده خرید  2

 [17 ,13 ,8 ,9 ,22 ,16] تاثیر روی سودآوری  3

 [18 ,7 ,16] کیفیت  4

 [18 ,7] زمان  5

 [18 ,11] پذیری دسترس 6

 [22 ,21 ,2] بودن خریدبحرانی  7

 عد خارجي( عد پیجیدگي بازار )بُمعیارها در بُ

 [17 ,12 ,6 ,5] جانشین مواد  1

 [26 ,23 ,22 ,21 ,17 ,12 ,11 ,6 ,5] مین أ کمبود ت 2

 [16 ,11] دسترس کنندگان درتعداد تأمین  3

 [18 ,17 ,12 ,6 ,5] بودن کالا انحصاری  

 [29 ,25 ,17 ,16 ,12 ,11 ,6 ,5] موقعیت لجستیک  4

 [21 ,17 ,16 ,6 ,5] فناوری وضعیت   5

 [21 ,17 ,16 ,6 ,5] موانع ورود  6

 

پژوهش      از  نیزبرخی  وزن  ها  موقعیتبرای  و  معیارهای  به  رویکرد  دهی  در  خرید  اقلام  یابی 
روش کرالجیک  مدل  کمّپرتفولیوی  دادههای  ارائه  جدول  ی  به  ،2اند.  را  رویکردها    همراه این 

 دهد. شده نشان میهای ارائهروش
 

 بند اقلام خرید  ها برای طبقه شده در پژوهش های استفادهتکنیک  .2جدول  

 پژوهشگران  روش 

 (2004بارتازاگی و رونچی ) 1ای مدل رگرسیون لجستیک چندجمله 

 ( 2010لی و دراک ) 2فرایند تحلیل سلسله مراتبی  

 ( 2012پدی و همکاران ) گذاری چندبعدی مقیاس 3امتیازدهی چندمعیاره فازی 

 (2012لوزینی و همکاران ) 4تحلیل عاملی تأییدی شفه روش 

 (2013دراک و همکاران ) فرایند تحلیل سلسله مراتبی 

 (2015فریرار و همکاران ) 5تحلیل تصمیم چندهدفه 

 ( 2017مونتگومری و همکاران ) فرایند تحلیل سلسله مراتبی 

 ( 2019)رضایی و فلاح لاجیم  SAWبدترین و روش -روش بهترین

 
1. Multinominal Logistic Regression Model 

2. Analytical Hierarchical Process (AHP ( 

3. Fuzzy Multi-Attribute Scoring 

4. Confirmatory Factor Analysis Scheffe Method 

5. Multi-Objective Decision Analysis 
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 شناسي پژوهشروش. 3

بندی اقلام خرید با  عد، هدف سازمان از طبقهکلی برای تعیین معیارهای ارزیابی در هر بُطوربه     
مبانی  این پژوهش ابتدا معیارها از    بنابراین در  ؛[13]است  مهم  استفاده از رویکرد کرالجیک بسیار  

استخراج    نظری طراحی  وپژوهش  پرسشنامه  دو  پرسشنامشدسپس  در  فهرست    ،نخست  ۀ. 
داده   قرارد  اولیه  شرکت  شدمعیارهای  خرید  مدیران  و  کارشناسان  اختیار  در  پرسشنامه  این   .

جمع  گرفتقرار    موردمطالعه از  بعد  شود.  تعیین  معیارها  از  هریک  اثرگذاری  میزان  آوری  تا 
ا پرسشنامه با  مدیران،  و  کارشناسان  نظر  و  از  ها  بعد  و  دلفی  روش  از  تکرار،    3ستفاده  مرتبه 
به  10درمجموع   بُمعیار  ارزیابی در سه  اصلی  انتخاب شدندعنوان معیارهای    . عد مدل پیشنهادی 

اتریس مقایسات زوجی  ی و کیفی با استفاده از مپس از تعیین معیارهای اصلی، وزن معیارهای کمّ
 .شدتعیین  (BWM)بدترین  ـ  و روش بهترین 

ادامه عملکرد اقلام  آمددست  عد بهدوم، عملکرد کالاها در معیارهای هر بُ   هدر پرسشنام       . در 
روش   از  استفاده  با  بُ  تاپسیسخرید  و  در هر  تعیین  برای کالاها و خدمات    هدست  12عد  مناسب 

شد کا  .معرفی  از  دسته  هر  برای  خرید،  شطرنج  رویکرد  از  استفاده  با  خدمات،  درنهایت  و  لاها 
از روایی منطقی که خود شامل روایی  شدمناسب تعیین    های خریداستراتژی . در پژوهش حاضر 

بررسی در این پژوهش  آماری مورد  هجامعاست.    گیری شدهبهرهظاهری و روایی محتوایی است،  
های مرتبط با معیارها در پایگاه  مطالعه، دادهمورد  هشامل خبرگان و کارشناسان متخصص در حوز

مطالعه است. در  اطلاعاتی صنعت موردمطالعه و کالاها و خدمات موردنیاز برای خرید صنعت مورد
گیری  های نمونه. تکنیکشدگیری هدفمند استفاده  از نمونه  هادادهآوری برای جمع حاضر  پژوهش 

از   عبارت  »برهدفمند  معین  موارد  یا  واحدها  بهانتخاب  خاص  هدف  یک  انتخاب مبنای  جای 
 . ]32[ است ی«تصادف
انتخاب  نمونه      مطلع  افراد  و  پژوهشگران  خبرگی  قضاوت  از  استفاده  با  اغلب  هدفمند  های 
امتیاز کالاها و خدمات از سه بُ  .]32[شوند  می اثر سود، پیچیدگی  در این پژوهش برای تعیین  عد 

معیارها و منظور از هر معیار    برایعد  شده است که معیارهای سنجش هر بُبازار و قدرت استفاده  
عد اثر سود، پیچیدگی بازار و  گرفتن سه بُنظراند. با توجه به درشده  ارائه   ،5و    4  ،3  هایجدولدر  

زیر  بدترین استفاده شد که مراحل آن به شرح  ـ    دهی به معیارها از روش بهترینزنقدرت برای و
 : ]28[است 
 را تعیین کنید.  گیریتصمیممجموعه معیارهای . 1
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 عد اثر سودمعیارهای سنجش بُ  .3جدول  

 تعیین امتیاز معیار  هشیو تعريف معیار نام معیار 

  هزینه

(𝐶𝑗
+)   

 

محصول   هشدسهم ماده اولیه در بهای تمام
آن  هنهایی است و با توجه به فرمول محاسب

 را اتخاذ کند. 100مقادیر صفرتا تواند می

هزینه کالا 

کل  هزینه محصول 
× 100 

سهولت  
  دسترسی

(𝐶𝑗
−) 

 

توانایی خریدار برای پاسخگویی به نوسانات 
های ماده اولیه است و بـا در حجم سفارش

مقادیر تواند  می  آن  ۀتوجه به فرمول محاسب
 را اتخاذ کند. 100صفر تا 

دادعت ییاه رافس هک اًقیقد مجح یتساوخرد ار نیمأت دناهدرک

دادعت لک اهیتفایرد
× 100 

 کیفیت 

(𝐶𝑗
+) 

کیفیت  برمیزان اثرگذاری کیفیت مواد اولیه 
 محصول نهایی

برای تعیین امتیاز این معیار از طیف لیکرت به شرح زیر  
 شده است: استفاده 

 5، خیلی زیاد=4زیاد= ، 3، متوسط=2، کم=1خیلی کم=

قابلیت  
 اطمینان 

(𝐶𝑗
−) 

قابلیت اطمینان زمـان تحویـل مـواد اولیـه 
 آن  هاست و بـا توجـه بـه فرمـول محاسـب

 را اتخاذ کند. 100مقادیر صفر تا  تواندمی

 

تعداد تحویلهای  به موقع  در دوره زمانی  مدنظر 

تعداد کل  تحویلها  در دوره زمانی  مدنظر 
× 100 

 
 عد پیچیدگی بازار معیارهای سنجش بُ .4جدول  

 شیوۀ تعیین امتیاز معیار  تعريف معیار نام معیار 

تعداد  
کنندگان  تأمین 

(𝐶𝑗
−) 

دسترس برای  کنندگان درتعداد تأمین 
تأمین ماده اولیه است و با توجه به  

مقادیر صفر    تواندمی آن  ه فرمول محاسب
 را اتخاذ کند.   100تا 

تعداد تأمین  کنندگان  فعلی  کالا 

تعداد تأمین  کنندگان  بالقوه کالا 
× 100 

توزیع جغرافیایی  
کنندگان  تأمین 

(𝐶𝑗
−) 

خریدار و   بینفاصله مکانی 
کنندگان است و با توجه به فرمول  تأمین 
  100مقادیر صفر تا   تواندمی  آن  هاسب مح

 اتخاذ کند. را 

تعداد تأمین کنندگان  داخلی

تعداد تأمین کنندگان  خارجی 
× 100 

وضعیت رقابتی در  

𝐶𝑗)صنعت  
+) 

بودن بازار تأمین مواد  انحصاری یا رقابتی
 اولیه 

مقداره  برای تعیین امتیاز این معیار، از یک طیف چهار
 شده است: به شرح زیر استفاده 

 امتیاز 4کننده(: تأمین  1کاملاً انحصاری )

 امتیاز   3کننده(: تأمین  4-3حدی انحصاری )تا 

 امتیاز  2:  کننده(تأمین  10-5ا حدی رقابتی )ت

 امتیاز   1:  کننده(تأمین  10قابتی )بیشتر از  کاملاً ر 

تعداد جانشین  
 برای کالا 

(𝐶𝑗
+) 

تعداد کالاهای جانشینی که در صورت  
ها  ن ن ماده اولیه موردنظر بتوان از آنبود

 استفاده کرد. جای ماده اصلی  به

مقداره به  برای تعیین امتیاز این معیاراز یک طیف سه
 شده است: شرح زیر استفاده 

 امتیاز  10کالا فاقد جانشین است: 

 امتیاز   5تعداد کالای جانشین به تعداد کافی است:  

 امتیاز   1تعداد کالای جانشین بسیار زیاد است:  
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 عد قدرت معیارهای سنجش بُ  .5جدول  

 شیوۀ تعیین امتیاز معیار  تعريف معیار معیار نام 

 تعداد

(𝐶𝑗
+) 

وضعیت تعداد خریداران فعلی  
این کالا نسبت به تعداد  

 کنندگان کالا در بازار تأمین 

 شده است: برای تعیین امتیاز این معیار از قوانین زیر استفاده 
این    هنمرکنندگان زیاد و تعداد خریداران نیز زیاد باشد،  اگر تعداد تأمین 

خریدارمی   5  معیار روابط  در  یعنی  قدرت  تأمین ـ    شود؛  تعادل  کننده، 
 وجود دارد. 

این معیار    ه کنندگان کم و تعداد خریداران کم باشد، نمراگر تعداد تأمین 
 کننده، تعادل قدرت وجود دارد. تأمین -شود؛ یعنی در روابط خریدار می  5

این معیار    هاران زیاد باشد، نمرکنندگان کم و تعداد خرید اگر تعداد تأمین 
 کننده، خریدار غالب است. تأمین ـ  شود؛ یعنی در روابط خریدارمی   10

  این معیار   هکنندگان زیاد و تعداد خریداران کم باشد، نمراگر تعداد تأمین 
 کننده غالب است. کننده، تأمین تأمین ـ  شود؛ یعنی در روابط خریدار می  1

 دانش فنی 

(𝐶𝑗
+) 

وضعیت دانش فنی خریدار  
نسبت به دانش فنی  

 کننده تأمین 

 شده است: برای تعیین امتیاز این معیار از قوانین زیر استفاده 
خریدار به  وابسته  فنی  دانش  به    ، اگر  وابسته  فنی  دانش  و  زیاد 

نمرتأمین  باشد،  زیاد  نیز  معیار  هکننده  روابط  می   5  این  در  یعنی  شود؛ 
 عادل قدرت وجود دارد. کننده، تتأمین ـ  خریدار

کننده  کم و دانش فنی وابسته به تأمین  ،اگر دانش فنی وابسته به خریدار 
نمر باشد،  کم  معیار    ه نیز  خمی   5این  روابط  در  یعنی  ـ    ریدار شود؛ 

 کننده، تعادل قدرت وجود دارد. تأمین 

کننده  تأمین اگر دانش فنی وابسته به خریدار زیاد و دانش فنی وابسته به 
نمر باشد،  معیار    هکم  خریدار می   10این  روابط  در  یعنی  ـ    شود؛ 

 کننده، خریدار غالب است. تأمین 

کننده  اگر دانش فنی وابسته به خریدار کم و دانش فنی وابسته به تأمین 
نمر باشد،  معیار   ه زیاد  خریدار می   1  این  روابط  در  یعنی  ـ    شود؛ 

 ست. کننده غالب اکننده، تأمین تأمین 

 

بهترین و بدترین معیارها را    گیرندهبهترین و بدترین معیار را تعیین کنید: در این مرحله تصمیم.  2

 کند. طورکلی شناسایی میبه

به سایر معیاره.  3 بهترین معیار نسبت  بین    )BA(ا  اولویت  با عددی    Bjaد.  تعیین کنی   9تا    1را 
 خواهد بود. 1BBa=ه است. بدیهی است ک   j معیاراولویت بهترین معیار بر 

 

(1) )Bn, …, aB2,aB1a=(BA
 

 

ت.  4 معاولویت  بدترین  به  نسبت  معیارها  بین    )wA(یار  مام  عددی  با  کنید.    9تا    1را    jwaتعیین 
 خواهد بود. wwa=1ه ر بدترین معیار است. بدیهی است کب  j اولویت معیار

 

(2) T)nw, …, a2wa,1w=(awA 
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 مدل زیر:  با استفاده از  ها محاسبه بردار بهینه وزن. 5

(3) 

 
 

با استفاده   سپس   ؛شودمشخص میبهینه معیارها    ، وزن3با حل مدل       
ابعاد  گرفتن سه بُنظرو در  تاپسیس  از روش  امتیاز کالاها در  اثر سود، پیچیدگی بازار و قدرت،  عد 

 . شودارائه می ،6جدول بررسی به شرح  دسته اقلام برای کالاهای مورد  12مختلف محاسبه و 
 

 های حاصل از مدل پژوهش  بندیستهد. 6جدول  

 وضعیت قدرت  نوع کالا 

 استراتژیک 

 خریدار غالب  –اقلام استراتژیک  هدست

 کننده تعادل قدرت در رابطه خریدار و تأمین  –اقلام استراتژیک  هدست

 کننده غالب تأمین  –اقلام استراتژیک  هدست

 اهرمی 

 خریدار غالب  –اقلام اهرمی   هدست

 کنندهتعادل قدرت در رابطه خریدار و تأمین  –اقلام اهرمی   هدست

 کننده غالب تأمین  –اقلام اهرمی   هدست

 گلوگاهی

 خریدار غالب  –اقلام گلوگاهی  هدست

 کننده تعادل قدرت در رابطه خریدار و تأمین  –اقلام گلوگاهی  هدست

 کننده غالب تأمین  –اقلام گلوگاهی  هدست

 عادی 

 خریدار غالب  –اقلام عادی  هدست

 کننده تعادل قدرت در رابطه خریدار و تأمین  –اقلام عادی  هدست

 کننده غالب تأمین  –اقلام عادی  هدست

 
رویکرد شطرنج    طریق  های مختلف کالا ازهای مناسب برای دستهدر این پژوهش، استراتژی     
 .  ]30[شود تعیین میخرید 

 

* * *

1 2{ , , , }nW W W

* * *

1 2{ , , , }nW W W
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با یک        و مقایسهدرواقع  تحلیلی  با درروش مطرح  64ای،  رویکرد    نظر شده در شطرنج خرید 
به   پیشنهادی  مدل  ابعاد  می  12گرفتن  داده  ارتباط  اقلام  شطرنج گروه  مدل  کلی  شمای    شوند؛ 
تعیین روش با  رابطه  استراتژیخرید در  اهرمهای مناسب خرید در سه سطح  های  ها و روشها، 
مدل شطرنج خرید، چهار استراتژی کلی خرید به شانزده اهرم خرید  خرید به شرح زیر است. در  

ارائه میشکسته می نیز چهار روش خرید  اهرم خرید  برای هر  و  پیشنهادی    شود.شود  در روش 
گروه بُبرای  دو  براساس  گروه  چهار  در  کالاها  نمودار  بندی  از یک  بازار  پیچیدگی  و  سود  اثر  عد 

بُدوبُ که  است  شده  استفاه  بُعدی  و  افقی  محور  روی  بازار  پیچیدگی  محور  عد  روی  سود  اثر  عد 
 شده است. عمودی نشان داده 

ارائه      مدل  روشدر  از  کالاها،  امتیاز  تعیین  برای  است  استفادهتاپسیس  شده  چنین  هم  ؛شده 
اینکه خروجی مدلبه ابعاد    تاپسیس  دلیل  عددی بین صفر و یک است، اگر امتیاز یک کالا برای 
بازهاثر   بازار، عددی در  و پیچیدگی  است  ]0-  5/0[  سود  امتیاز یک کالا    .باشد، کالا عادی  اگر 

  .باشد، کالا استراتژیک است ]5/0- 1[برای ابعاد اثر سود و پیچیدگی بازار، عددی در بازه 
عد پیچیدگی بازار، در  و برای بُ  ]0-  5/0[اگر امتیاز یک کالا برای بعد اثر سود، عددی در بازه        
بُ  ]5/0-  1[بازه   امتیاز یک کالا برای  عد اثر سود، عددی در بازه  باشد، کالا گلوگاهی است و اگر 

بازه    ]5/0-  1[ در  عددی  بازار،  پیچیدگی  بعد  برای  است  ]0-  5/0[و  اهرمی  کالا  برای  باشد،   .
روشارتباط کالاها  دادن  امتیاز  تعیین  از  پس  خرید،  مناسب  بُهای  دو  و  براساس  سود  اثر  عد 

برای  عد قدرت، روش مناسب نظرگرفتن بُپیچیدگی بازار، موقعیت کالاها روی نمودار تعیین و با در
  3شکل  در  های خرید  روش  و  هااهرمها،  استراژیشمای کلی ارتباط  شود.خرید هر کالا تعیین می

 .داده شده استنشان  ،7جدول های خرید در با روشعد قدرت بُ ارتباط  و 
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های خريد استراتژی   

 مشترک  جست و جوی مزایای 
 با تأمین کنندگان  

 رقابت بین تأمین کنندگان 

 مدیریت هزینه  تغییر ماهیت تقاضا 

 

های خريد اهرم   

 مناقصه  بررسی قیمت گذاری  مدیریت زنجیره ارزش  مشارکت ارزش 

 جهانی شدن قیمت گذاری هدف  برنامه ریزی یکپارچه  مشارکت هزینه 

 هم سپاری  داده کاوی تجاری  پیشرفت نوآوری  بازسازی مشخصات 

 مدیریت تقاضا  دسته بندی حجم  مدیریت ریسک  داده کاوی فنی 

 
های خرید روش   

اتحاد  
 استراتژیک 

اشتراک  به 
 گذاری سود 

به اشتراک  
 گذاری درآمد 

بازنگری  
 زنجیره ارزش 

عدم توازن در  
 بازار 

هزینه  
 مالکیت 

مناقصه  
 عمومی 

 فرآیند 
RFI/RFT 

منبع یابی  
مبتنی بر  
 ارزش 

مشارکت  
مبتنی بر  
 پروژه 

مدیریت  
 پایداری 

رتبه بندی و  
تعیین سهم  
 تأمین کننده 

قیمت های  
 جداگانه

معیار ارزیابی  
 قیمت 

مناقصه های  
 معکوس 

آگاهی از  
بازار تأمین  
 کننده

کاهش  
هزینه  
های  
 همکاری 

مفهوم  
جرخه عمر  
 جامع 

مدیریت  
موجودی  
 مجازی 

مدیریت  
ظرفیت  
 همکاری 

تحلیل عوامل  
 هزینه 

تحلیل پیش  
 بینی هزینه 

تحلیل برون  
 سپاری 

ساخت یا  
 خرید 

برنامه 
تناسب  
تأمین  
 کننده

توسعه  
تأمین  
 کننده

موجودی  
مدیریت شده  
توسط تأمین  
 کننده

سازمان با  
فرآیندهای  
 شفاف 

قیمت گذاری  
 خطی عملکرد 

مدلسازی  
قیمت مبتنی  
 بر هزینه

منبع یابی از  
کشورهای  
 ارزان قیمت 

منبع یابی  
 جهانی 

ارزیابی  
 مشخصات 

ارزیابی  
 عملکرد 

اهرم شبکه  
 نوآوری 

نوآوری در  
 تقاضا 

 استانداردسازی 
کاوش  
های  داده

 هزینه ای 
 ائتلاف خرید 

اتحادیه  
 یابی منبع

طراحی  
 برای تولید 

شکست و  
تفکیک  
 محصول 

طراحی برای  
 منبع یابی 

تحزیه و  
تحلیل هزینه  
 های اصلی 

شفافیت  
 هزینه 

مدیریت  
های   داده

 اصلی 

استراتژی  
تأمین  

 کنندگان مبنا 

برون  
سپاری  
خرید و  
 تدارکات

الگویابی  
 فرآیندها 

الگویابی  
 مرکب

معامله  ساختار 
 هوشمند 

 ادغام عمومی 
یکسان سازی  
نسل های  
 تولید 

ادغام  

کننده تأمین  
مدیریت حلقه  
 بسته هزینه 

مدیریت  
 انطباق 

کاهش  
 پیچیدگی 

الگویابی  
 محصول 

مدیریت  
چهارچوب  
 سیاسی 

مدیریت  
 گلوگاه 

یکسان سازی  
های  سایت 
 تولید 

سازی  یکسان 
 خط تولید 

مدیریت  
 قرارداد 

کاهش  
 تقاضا 

 [ 30خرید ]های مناسب شمای کلی مدل شطرنج خرید در رابطه با تعیین روش  . 3شکل 
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 ] 30[عد قدرت مدل پژوهش های خرید و بُهای خرید، روش شمای کلی ارتباط اهرم  .7جدول  

 های خريد روش  های خريد اهرم
وضعیت قدرت در  

 های خريد روش 

 مدیریت زنجیرۀ ارزش 

 غالب تقاضا  ارزش ه بازنگری زنجیر

 تقاضا غالب  گذاری درآمد اشتراک به

 تقاضا غالب  کننده بندی و تعیین سهم تأمین رتبه

 تقاضا غالب  مدیریت پایداری 

 مشارکت ارزش 

 تعادل قدرت  گذاری سود اشتراک 

 تعادل قدرت  اتحاد استراتژیک 

 تعادل قدرت  مشارکت مبتنی بر پروژه

 غالب عرضه  منبع یابی مبتنی بر ارزش 

ریزی عملیات  برنامه 
 یکپارچه 

 تقاضا غالب  مدیریت ظرفیت همکاری 

 تعادل قدرت  مدیریت موجودی مجازی 

 تعادل قدرت  سازمان با فرایندهای شفاف 

 عرضه غالب  کننده شده توسط تأمین موجودی مدیریت 

 مشارکت هزینه 

 عرضه غالب  عمر جامع  ه مفهوم چرخ

 عرضه غالب  های همکاری کاهش هزینه 

 عرضه غالب  کنندهتأمین  هتوسع

 عرضه غالب  کننده برنامه تناسب تأمین 

 مناقصه 

 تقاضا غالب   RFP/RFIفرایند

 تقاضا غالب  های عمومی مناقصه 

 تقاضا غالب  کننده آگاهی از بازار تأمین 

 تقاضا غالب  های معکوس مناقصه 

گذاری  بررسی قیمت 
 کننده تأمین 

 تقاضا غالب  مالکیت هزینه کل  

 تعادل قدرت  توازن در بازار عدم

 تعادل قدرت  الگویابی قیمت 

 عرضه غالب  های جداگانه قیمت 

 شدنجهانی 

 تقاضا غالب  ساخت یا خرید 

 تعادل قدرت  سپاری بهترین برون 

 تعادل قدرت  یابی جهانی منبع

 عرضه غالب  قیمت یابی از کشورهای ارزنمنبع

 

 عرضه غالب  بینی هزینه پیش تحلیل 

 عرضه غالب  تحلیل عوامل هزینه 

 عرضه غالب  سازی قیمت مبتنی بر هزینه مدل 

 عرضه غالب  گذاری خطی عملکرد قیمت 

 پیشرفت نوآوری 

 تقاضا غالب  نوآوری در تقاضا 

 تقاضا غالب  نوآوری  ه اهرم شبک

 تقاضا غالب  های اصلی وتحلیل هزینهتجزیه
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 های خريد روش  های خريد اهرم
وضعیت قدرت در  

 های خريد روش 

 تقاضا غالب  یابی برای منبعطراحی 

 بازسازی مشخصات 

 تقاضا غالب  ارزیابی عملکرد

 تعادل قدرت  ارزیابی مشخصات 

 تعادل قدرت  شکست و تفکیک محصول 

 عرضه غالب  طراحی برای تولید 

 مدیریت ریسک 

 تقاضا غالب  ادغام عمودی 

 تعادل قدرت  هوشمند  ه ساختار معامل

 قدرت تعادل  مدیریت گلوگاه 

 عرضه غالب  مدیریت چارچوب سیاسی 

 کاوی فنی داده

 عرضه غالب  الگویابی مرکب 

 عرضه غالب  یندها ا الگویابی فر

 عرضه غالب  الگویابی محصول 

 عرضه غالب  کاهش پیچیدگی 

 یابی مشترک منبع
 سپاری( )هم 

 تقاضا غالب  یابی اتحادیه منبع

 تقاضا غالب  ائتلاف خرید 

 تقاضا غالب  سپاری خرید و تدارکات برون

 تقاضا غالب  مگا  ه کنندتأمین استراتژی 

 کاوی تجاری داده

 تقاضا غالب  ای های هزینه کاوش داده

 تعادل قدرت  استانداردسازی 

 تعادل قدرت  های اصلی مدیریت داده 

 عرضه غالب  شفافیت هزینه 

 مدیریت تقاضا 

 تقاضا غالب  مدیریت انطباق 

 تعادل قدرت  بسته مخارج مدیریت حلقه

 تعادل قدرت  کاهش تقاضا 

 عرضه غالب  مدیریت قرارداد 

 بندی حجم دسته 

 عرضه غالب  کننده ادغام تأمین 

 عرضه غالب  های تولید سازی نسل یکسان

 عرضه غالب  سازی خطوط تولید یکسان

 عرضه غالب  های تولید سازی سایت یکسان

 
هایی است که اثر سود و پیچیدگی بازار بالایی دارند. برای این دسته  اقلام استراتژیک شامل آیتم

توصیه    ،8شرح جدول    روش خرید به  16از اقلام، یک استراتژی خرید کلی، چهار اهرم خرید و  
 شود.می
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 [ 30] های خرید اقلام استراتژیک ها و روش ها، اهرم استراتژی .8جدول  

 استراتژيک های خريد اقلام ها و روش ها، اهرم استراتژی

که قدرت عرضه و تقاضای بالا وجود دارد، هنگامی:کنندگانوجوی مزايای مشترک با تأمیناستراتژی جست

کننده برای شود که هدف آن همکاری با تأمینکنندگان مطرح میوجوی مزایای مشترک با تأمینجست  هاستراتژی پای
 ها است. انواع مختلف این استراتژی پایه به دامنه و شدت مشارکت بستگی دارد.دستیابی به مزیت

ــره  ــديريت زنجی ــرم م اه

این اهرم با اسـتفاده از   ارزش:

ماننـد درآمـد   ،های شـرکتداده
ش، مراحــل ارزش، هزینــه فــرو

کنندگان و غیره، بـه خرید تأمین
ــرکت از  ــرفت ش ــعه و پیش توس
طریـق مــدیریت زنجیــره ارزش 

 کند.کمک می

سـهم هـر دارد کـه این روش بیان میکننده:بندی و تعیین سهم تأمینرتبه

یـافتن بهتـرین   ایکننده به معنکننده باید مشخص شود؛ درواقع سهم تأمینتأمین
 ساختار تأمین برای هر قلم کالا یا خدمت است.

ارزش، دستیابی بـه حـداکثر  ههدف از بازنگری زنجیر  بازنگری زنجیرۀ ارزش:

عنوان یـک مزیـت های اصلی بهکردن قابلیتکنترل بر فرایندهای کلیدی و درونی
 رقابتی است.

محیطی و ادی، زیسـتمدیریت پایداری به دنبال ثبـات اقتصـمديريت پايداری:

زیسـت و معنای تفکر و عملکـرد درازمـدت و احتـرام بـه محیطاجتماعی است و به
 اخلاقیات است.

تا در  داده شودکنندگان اجازه  بدین مفهوم که به تأمینگذاری درآمد:اشتراکبه

شـرط اساسـی ایـن اسـت کـه های تجاری شریک باشند. پیشها و ریسکفرصت
 وکار بازی کند.ش مهمی در موفقیت یا شکست کسبکننده باید نقتأمین

 اهــرم مشــارکت ارزش:

ــارکت ارزش،  ــدف از مشــ هــ
ارزش و بـهبهینه -سازی رشـد 

گذاری ریسک تجاری از اشتراک
های واقعی یق ایجاد موقعیتطر

بــرد بــرای خریــدار و ـ  بــرد
 کننده است.تأمین

کننـده در بـودن کامـل تأمینمعنـای درگیـربـهاین روش   گذاری سود:اشتراک

کننـده تـأثیر های تجاری شرکت است و لازم اسـت کـه تأمینها و ریسکفرصت
 وکار داشته باشد.در موفقیت کسب زیادی

 هکننده برای یـک دورهمکاری بین خریدار و تأمین  مشارکت مبتني بر پروژه:

 گیرد.ها شکل میمشخص از فعالیت هزمانی مشخص یا در یک حوز

هایشان انتخـاب و کنندگان باید از لحاظ قابلیتتأمین:بر ارزشيابي مبتنيمنبع

 رساندن ارزش، تشویق شوند.حداکثرطور مداوم برای نوآوری، باهدف بهبه

کننـده دارای کـه خریـدار و تأمیناتحاد اسـتراتژیک هنگامیاتحاد استراتژيک:

کنند، اهمیت دارد طور مساوی به مشارکت کمک میل هستند و بههای مکمقابلیت
شود که یکی از طرفین تمایل یا توانانی حفـ  برخـی از و اغلب زمانی تشکیل می

 .های استراتژیک داخلی یا امکان ادغام عمودی را نداشته باشندتوانایی

برنامه يکپارچه اهرم  ريزی 

ایـن اهـرم از طریـق   عملیات:

بینـی ها و پیشکاهش موجودی
اعتمادتر، باعث بهبود فروش قابل

شود و ظرفیت و تعادل تقاضا می
کننــده و خریــدار در یــک تأمین

اعتمادبــه تبــادل فضــای قابل
 پردازند.اطلاعات با یکدیگرمی

ی اسـتفاده از امعنـمـدیریت ظرفیـت همکـاری بـهمديريت ظرفیت همکاری:

کننـدگان کاربردی اینترنتی برای مدیریت ظرفیت بین خریـدار و تأمینهای  برنامه
 .دسترس استخارجی در

انبارهـای کـالا،  ها نیاز دارند که بر موجودیشرکتمديريت موجودی مجازی:

کننـدگان های متعلق به شرکت که تحت مدیریت تأمینانبار مرکزی، انبار کارخانه
هـای درراه کننـدگان و موجودیهای تحویل تأمینمکاناست، انبارهای موجود در  

 دسترسی و نظارت داشته باشند.

مشـاهده بـه سـازمان بـا فراینـدهای قابل  سازمان بـا فراينـدهای شـفا :

در  هاای که تصمیم گونهبه ؛کندهای سازمانی کمک میسازی فرایندها و رویهشفاف
 زمان واقعی خود گرفته شوند.
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ی واگـذاری امعناین روش بـهکننده:تأمین  هوسیله بهشدموجودی مديريت

هـای بهتـر از ظرفیت هکننـده اسـت و باعـث اسـتفادمدیریت موجـودی بـه تأمین
 شود.ونقل، تحویل اضطراری کمتر و کاهش زمان پاسخ به تقاضا میحمل

هدف  اهرم مشارکت هزينه:

ها از این اهرم آن است که هزینه
های مشارکتی از طریق همکاری

کــردن ســازی شــوند. کــم بهینه
کننـــدگان بـــرای تعـــداد تأمین

ــروری  ــن روش ض ــت ای موفقی
 است.

کننـدگان کننده بـر شناسـایی و انتخـاب تأمینتأمین هتوسعکننده:تأمین  هتوسع

تواند به اهمیت بوده است میکننده که قبلاً بیتأمینواقع یک  در .جدید تمرکز دارد
کنندگان کلیدی تبدیل شود و یا اینکه یک منبع کـاملاً جدیـد بـرای یکی از تأمین

 شرکت شناسایی شود.

کنندگان  کند که همکاری با تأمیناین روش توصیه میعمر جامع: همفهوم چرخ

 هواسـطمد و سود بالای فـروش بهدرآ  اندازی بازار محصول آغاز شود تااز زمان راه
 .شودای محصول فراهم بهبود دوره

کننـدگان کننـده بـر تأمینهای تناسب تأمینرنامهب:کنندهتناسب تأمین  هبرنام 

کننـده را ای تأمینبزرگ موجود تمرکز دارند و هدف این است که موقعیـت هزینـه
 .بهبود بخشد

 ههای همکاری، تجربه و سرمایهزینهروش کاهش  های همکاری:کاهش هزينه

کـار های تحقیق و توسعه شـرکت بـهکنندگان را برای تکمیل تواناییفکری تأمین
 گیرد.می

 
برای این دسته از  هایی است که اثر سود بالا و پیچیدگی بازار کم دارند.  شامل آیتم  اقلام اهرمی

توصیه  ،  9شرح جدول  اقلام، یک استراتژی خرید کلی، چهار اهرم خرید و شانزده روش خرید به
 .شودمی

 
 ]30[های خرید اقلام اهرمی ها و روش ها، اهرم استراتژی. 9جدول  

 اهرمي های خريد اقلام ها و روش ها، اهرم استراتژی

کـه قـدرت تقاضـای بـالایی وجـود دارد، اسـتراتژی رقابـت بـین هنگامیکنندگان:  استراتژی رقابت بین تأمین

دست آورد. اثرات این استراتژی شامل مزایایی را برای شرکت به  واسطه آنتوان بهشود که میح میکنندگان مطرتأمین

کننده از طریق ابزارهای های تأمینکننده یا تأثیرگذاری بر قیمتتأمینافزایش رقابت از طریق اقدامات مناسب در بازار  

 تحلیلی است.

مناقصه یـک روش اهرم مناقصه:

برای ایجاد شـفافیت در  مؤثر  بسیار 

کننـده اسـت. قیمت، در بـازار تأمین

آمیز از این اهرم نیاز استفاده موفقیت

 فرایند به تخصص در مراحل مختلف  

ســــایی تــــدارکات، ازجملــــه شنا

سـازی و کنندگان بالقوه، آمادهتأمین

مناقصه، تجزیه اسناد  وتحلیل ارسال 

در این فرایند، (:  RFP/RFIفرايند درخواست برای اطلاعات/ پیشنهاد )

کـالا یـا  هکنندگان بالقوحداکثر تعداد تأمین برای ابتدا درخواست برای اطلاعات
شـده کننـدگان بـه اطلاعـات خواستهشـود و تأمینخدمت موردنظر فرستاده می

عنـوان  بـادهنـد و خریـدار پـس از ارزیـابی، پاسـخ خـود را خریـدار جـواب می
فرستد  کنندگان منتخب میو برای تأمین کرده  ، تنظیم «درخواست برای پیشنهاد»

در درخواست برای پیشـنهاد، شده  خواهد که طبق اطاعات خواستهها میو از آن
 کالاها و خدمات لازم را تأمین کنند.

دهد پیشنهادها با شرایط روش مناقصه عمومی اجازه می های عمومي:مناقصه

وتحلیل سـناریو، حـداکثر آنگاه مطرح شوند و پس از انجـام یـک تجزیـه  –اگر  
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ــنهاد ــذاکرات بــــا پیشــ ها و مــ

 کنندگان مناسب دارد.تأمین

 کند.گیری را آسان میهای احتمالی را محاسبه و تصمیم جوییصرفه

که خریدار نیاز به کسب   دهدنشان میاین روش    کننده:گاهي از بازار تأمینآ

 .کنندگان موجود و جدید داردو حف  دانش کامل بازار تأمین

روش یـک راهکـار مفیـد بـرای تـأمین سـریع   ایـنهای معکوس:مناقصه

ای از کالاها و خدمات است و هدف از آن، دسـتیابی بـه پیشـنهادهای مجموعه
 کننده و برای کل سبد محصولات است.زمان از چندین تأمینهم 

گــذاری اهــرم بررســي قیمت

ــده:تأمین ــی  کننـ ــرم بررسـ اهـ

ــذاری تأمینقیمت ــده گــــ کننــــ
اســتانداردهای یکســانی را بــرای 

 کند.گذاری فراهم میقیمت

های پنهـان کـه کارگیری این روش، هزینـهبه  هواسطبه  هزينه کل مالکیت:

ازآن شـوند؛ فقـط پـسمشـاهده میهای اولیه هستند، قابلاغلب بیش از هزینه
کننـدگان بـه عمـل آورد و راهکارهـای ینداری از تأماهای معنتوان مقایسهمی

 ارزیابی مؤثر توسعه داده شوند.

هایی تعادلهدف از این روش این است که از عدم  توازن در بازار خريد:عدم

متفاوت از ظرفیت  هاستفاد هکه در بازار تأمین وجود دارند و ممکن است درنتیج
وجـود آمـده قیمت متغیر و یا نوسـانات ارزی بـه سازوکارهایدر مناطق خاص، 

 باشند، برای دستیابی به اهداف خرید استفاده شود.

های کالاها و خدمات شرکت این روش شامل مقایسه قیمت الگويابي قیمت:

که با شـرایط مشـابه و ی است های دیگرهای کالاها و خدمات شرکتبا قیمت
 شوند.مشخصات یکسان تولید می

: این روش با تقسیم قیمت کل یک محصول یا خدمت به جداگانه  هایقیمت

آن در مورد ساختار قیمت یک سیستم خاص   هدهندقیمت اجزا و عناصر تشکیل
 پردازد.سازی میبه شفاف

شـدن جهانی  شدن:اهرم جهاني

های مناسـبی را هـم بــرای فرصـت
ــاد  ــد ایج ــرای خری ــروش وهــم ب ف

شدن کند. استفاده از اهرم جهانیمی
معنــای اســتفاده از بــازار تــأمین بــه

 .هزینه است.جهانی و کم 

 

ی تعیـین بهتـرین امعنـسپاری بـهروش بهترین برون  سپاری:بهترين برون

 .خدمت خاص استمنطقه یا کشور برای تولید یک کالا یا 

بـرداری از بـازار ی بهرهامعنـروش تأمین منابع جهانی بـه  يابي جهاني:منبع

 المللی است.کنندگان جهانی و صدور اسناد پیشنهاد و درخواست بینتأمین

ها کارگیری ایـن روش، شـرکتبا بـه  قیمت:يابي از کشورهای ارزنمنبع

 قیمت بپردازند.ورهای ارزانتوانند به تأمین منابع موردنیاز خود از کشمی

ــرم قیمت ــد :اه ــذاری ه  گ

گذاری هدف، راهکاری بـرای قیمت
های واقعــی تعیــین ســاختار هزینــه

دهـــد و کننـــدگان ارائـــه میتأمین
هـــای اســـتفاده از برخـــی روش

م، نیـاز بـه شده برای این اهرمطرح
 د.تخصص در علم آمار دار

وتحلیل آماری این روش با استفاده از روش تجزیه  بیني هزينه:تحلیل پیش

شود ها و هم برای توسعه محصول توصیه میهم برای کاهش هزینهرگرسیون،  
هایی برای حلکند تا قطعات با قیمت بالا شناسایی شوند و متعاقباً راهو کمک می
 د.ها ارائه شوکاهش قیمت

هـا در سـاختار تفاوت وتحلیل عوامـل هزینـه،تجزیـه تحلیل عوامل هزينـه:

هـا را برداری از آنای مناطق جغرافیایی مختلف را شناسایی و امکان بهرههزینه
 کند.فراهم می

ایـن روش فراتـر از روش سـنتی   سازی قیمت مبتنـي بـر هزينـه:مدل

کل بـر اسـاس هـر مرحلـه از ه کند و تعیین هزینگذاری قطعات عمل میقیمت
 گیرد.صورت میفرایند و هر واحد کالا 

اصـلی  هاصلی این روش، شناسایی مؤلفـ  هاید  گذاری خطي عملکرد:قیمت

 هزینه با بالاترین میزان همبستگی با قیمت برای تعیین قیمت هدف است
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هایی است که اثر سود کم و پیچیدگی بازار بالا دارند. برای این دسته  اقلام گلوگاهی شامل آیتم

توصیه    ،10روش خرید به شرح جدول    16از اقلام، یک استراتژی خرید کلی، چهار اهرم خرید و  

 شود.می
 ]30[های خرید اقلام گلوگاهی ها و روش ها، اهرم استراتژی  .10جدول  

 گلوگاهي های خريد اقلام  ها و روش ها، اهرم استراتژی

شـود. تغییر ماهیت تقاضـا مطـرح می  هکه قدرت عرضه بالا باشد، استراتژی پایهنگامیاستراتژی تغییر ماهیت تقاضا:

کننده موفق به ایجاد یک موقعیـت انحصـاری بـا توجـه بـه مزیـت فنـی قدرت عرضه بالا زمانی وجود دارد که یک تأمین

بدین معنا که تعیـین ؛ کردن نیازها استتغییر ماهیت تقاضا نیازمند محدودفرد یا دسترسی به بازار انحصاری شود.  منحصربه

 آوردن آزادی انتخاب، تغییر دهد. دستتواند مشخصات فنی را برای بهدازه شرکت میتا چه ان شود

پیشرفت نـوآوری:  اهرم 

هـایی این اهرم برای شـرکت

ــا  ــارات ی ــه انحص ــه نتیج ک

اختراعات هستند و یا به دلیل 

ــه بیش ــک اینک ــه ی ــد ب ازح

ــته تأمین ــاص وابس ــده خ کنن

ــوآوری را  ــار ن ــتند، راهک هس

این اهرم بـر .  کندمیپیشنهاد  

ــه  ــرار دارد ک ــرا ق ــن ف ای

راه مفیـد بـرای   یحلـنوآوری 

تغییر قواعد بازی در این حالت 

 از وابستگی است.

شده با حـق کنندگان محافظتتوان مشکل تأمینبا این روش هم می نوآوری در تقاضا:

 تر جایگزین کرد. قیمت را با اقلام ارزانتوان اقلام گرانثبت اختراع را حل کرد و هم می

سازمانی لازم اصلی این روش این است که نوآوری و فرهنگ ه: ایدنوآوری  هاهرم شبک

شرایط هستند هایی که واجد  د و ایدهنوآورانهدر کل سازمان ترویج شوهای  برای پذیرش ایده
 باید از امتیازات ویژه برخوردار شوند. 

سـؤال قـرار این روش، ساختارهای موجـود را مـورد  های اصلي:وتحلیل هزينهتجزيه

 های کاملاً جدید تفکر است. دهد و خواستار روشمی

هـای داخلـی لازم بـرای توانایی هتوسـع یامعنـاین روش بـه  يابي:طراحي برای منبع

 است. تأمین بازگرداندن کنترل فرایند 

اهـــــرم بازســـــازی 

نشان اهرم    این  مشخصات:

های که بیشتر هزینـه  دهدمی

 هیک محصول در مراحل اولی

آن ایجــاد  هطراحــی و توســع

شـــوند؛ بنـــابراین بـــرای می

ــه ــاهش هزین ــه ک ــد ب ها بای

اولیه توسعه و طراحی  مراحل 

با موردسؤال   محصول رفت و

 ،هاتـک هزینـهتک  قرار دادن

د أییـهـا را تبـودن آنضروری

 .کرد

پرسش قرار دادن و ارزیابی عملکردهای مختلف یک این روش با مورد  ارزيابي عملکرد:

و فهرستی از اقدامات ممکـن بـرای  کندمی بهبود را شناسایی  هایظرفیتکالا یا خدمت،  
 .دهدارائه می را کالا یا خدمت هتوسع

که باید مشخصات یک کالا یا خـدمت را   دهدنشان میاین روش    ارزيابي مشخصات:

 .برداشتها گام و در جهت بهبود و اصلاح آن دادپرسش قرار مورد

این روش معمولاً توسط کارکنان واحد تحقیق و توسـعه   شکست و تفکیک محصول:

 گیرد.وتحلیل محصولات رقابتی صورت میبرای تجزیه

 ؛این روش یک روش سیستماتیک برای طراحی محصولات اسـت  طراحي برای تولید:

 ای که آسان و ارزان تولید شوند.گونهبه
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ريسـک مديريت   :اهرم 
این اهـرم بـرای اطمینـان از 

هــای مشــتریان و تــأمین نیاز
مالی شـرکت نتایج  ها، کنترل 

ــهمجم ــدامات را وعـ ای از اقـ
 ند.کمعرفی می

های کردن ریسـکاین روش از طریق بازارهای سرمایه به دنبال محدود  ادغام عمودی:

-دسـترسهای اصلی است. هدف اصلی این روش، اطمینان از درحجم و تمرکز بر توانایی
 بودن منابع کمیاب است.

تواننـد مزیـت شده باشـند، میخوبی تنظیم که به  قراردادهایی  هوشمند:  هساختار معامل

ها در مواجهه با منابع کمیاب و حمایت در تضمین دسترسی به منابع و ظرفیت  زیادیرقابتی  
 از رشد داشته باشند. 

خرید، تا حد ممکن باید بر  ههای آیندکه روش دهدنشان میاین روش   مديريت گلوگاه:

 .کننده تمرکز کنندآوردن آزادی عمل در بازار تأمیندستبه

دست چه چیزی بهد  نخواهمیها باید دقیقاً بدانند که  شرکت  مديريت چارچوب سیاسي:

 د. نهای صنعتی به این هدف دست یابنفوذ در انجمند و سپس با اعمالنآور

ــرم داده ــاوی اهــ کــ

ــي: ــفن ــاه  هچرخ ــر کوت عم

محصولات، تمایز روزافزون و 
ــولات  ــف محص ــواع مختل ان

پیچیده فراینـد ترباعث  شـدن 
د؛ درنتیجــه نشــوخریــد می

یـا دسته مناسب حجـم  بندی 
جویی ناشی دستیابی به صرفه
کننــدگان، از مقیـاس از تأمین

شود. با کمک این تر میسخت
ها و جوییتوان صرفهاهرم می

را شن بالقوه  اسـایی بهبودهای 
 کرد. 

کننـده بـا ی خرید بهترین محصول از بهتـرین تأمیناروش به معن  این  الگويابي مرکب:

 .بهترین فرایندهای تولید است

کننـدگان در های تأمینی دریافت پیشـنهادامعنبه  الگویابی فرایندها  الگويابي فرايندها:

های دقیق مربوط به هر فرایند تولید و پردازش محصول است تا خریدار بتواند در مورد هزینه
 کنندگان مذاکره کند. با تأمین طور مستقیم بههای فرایند مورد هزینه

عت و بـا سـرهای مختلف موجـود در بـازار بهدهد تا گزینهمی  اجازه:  الگويابي محصول

 . ، قابلیت استفاده و غیره مقایسه شوندفناوریکمترین تلاش، ازلحاظ کارکرد، 

 هدهندبرای کنترل پیچیدگی محصـولات بایـد ابتـدا عوامـل تشـکیلکاهش پیچیدگي:

سـپس بهتـرین   ؛های مختلف برای طراحی محصول بیان شوندپیچیدگی شناسایی و طرح
 طرح انتخاب و اجرا شود. 

 
هایی است که اثر سود و پیچیدگی بازار کمی دارند. برای این دسته از  اقلام عادی شامل آیتم      
استراتژی خرید کلی،اقلام به شرح جدول    16چهار اهرم خرید و    ، یک  توصیه    ،11روش خرید 
 شود. می
 

 ]30[های خرید اقلام عادی ها و روش ها، اهرم استراتژی.  11جدول  

 عادی های خريد اقلام  ها و روش ها، اهرم استراتژی

ت عرضه و تقاضای کم وجـود دارد، اسـتراتژی مـدیریت هزینـه مطـرح که قدرهنگامی:مديريت هزينهاستراتژی  

توسط چه کسانی؟ چه چیزی؟ و از کجا؟ یا از از همه نیاز به اطلاعات دقیق در مورد اینکه شود. مدیریت هزینه، اول  می
توان امکان جبـران قـدرت تقاضـای کـم بـا تقاضـای شوند، دارد. بر این اساس میکنندگان؟ خریداری میکدام تأمین

 شده را در داخل شرکت بررسی کرد.بندیدسته

منبع مشـترک اهرم  يـابي 

ــپاری()هم ــرم،  :س ــن اه ای

ــرای  ــایی را بــــ راهکارهــــ

توانند نیروهای هایی که قدرت تقاضای کمی دارند، میشرکت يابي:اتحاديه منبع

 جویی، یکپارچه کنند.منظور دستیابی به صرفهخود را به

-مین با برآوردهأخدمات خرید و ت دهندگانارائه تدارکات:سپاری خريد و  برون
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ســـــازی تقاضـــــای یکپارچه
هایی که در یک صنعت شرکت

ــار می ــابه ک ــه مش ــد، ارائ کنن
 دهد.می

ها، قادر بـه دریافـت کردن حجم کالاها و خدمات زیاد برای تعداد زیادی از شرکت

های فرایند خرید بهینه کنندگان هستند و بنابراین هزینهشرایطی بهتر از دیگر تأمین

 .شودمی

خصوص حجم زیادی از کالاها  کننده مگا درروش تأمین  کننده مگا:روش تأمین

شوند، شـفافیت ایجـاد کنندگان تأمین میو خدمات که توسط تعداد زیادی از تأمین

 کند.کنندگان مگا( واگذار میکنندگان ساختاریافته )تأمینو آن را به تأمین کرده

یابی برای  هایی است که در بازار منبعخرید، گروهی از شرکت  : ائتلافائتلا  خريد

 کنندآوردن شرایط بهتربا یکدیگر همکاری میستدبه

 :کـاوی تجـاریاهرم داده

سـازی این اهرم با کمک مرتب

ــه ــد و تجزیــ وتحلیل هدفمنــ

هوشمند، امکان ایجاد شـفافیت 

از طریــق  ظرفیــتو شناســایی 

ــراهم می ــد و اســتاندارد را ف کن

تواند به درنتیجه بسیار سریع می

ــه صــرفه ــر جویی در هزین منج

 شود.

وتحلیل های هزینه، روش خاصی برای تجزیهکاوش داده:  های هزينهکاوش داده

ها و الگوهـای بـین منظور شناسایی همبستگیهای هزینه از زوایای مختلف، بهداده
 ها است.دادۀ داخلی شرکت های پایگاهداده

ها باید از حداکثر تعـداد که شرکت  حاکی از آن است: این روش  استانداردسازی

 .اند، استفاده کنندشدهقطعات استانداردی که مطابق با استانداردهای صنعتی ساخته

های عنوان بخشی از شرکت بر اساس دادهبه : تدارکاتهای اصليمديريت داده

کننـدگان، شـرایط آوری اطلاعـات در مـورد تأمینمنظور جمعچندین زیرسیستم، به

نیاز اصلی، یک پیش  هایگیرد؛ بنابراین مدیریت دادهها تصمیم میو قیمت  پرداخت

 های تدارکات است.آوردن شفافیت در دادهدستعمده برای به

نیـاز ها نیازمند دسترسی سریع به اطلاعـات موردشرکت  : معمولاًشفافیت هزينه

و  هـاظرفیـتیی های اساسی اولیه مانند شناسـاوتحلیلخود هستند تا بتوانند تجزیه

 مین را انجام دهند.أکنندگان بالقوه یا کشورهای دارای توانایی تتأمین

تقاضا مديريت  ایـن   :اهرم 

کاهش تقاضـای   هواسطاهرم به
کنندگان موجب شرکت از تأمین

در هزینهصرفه ها شرکت  جویی 
 شود.می

 

های خود بایـد بـر مشـکلاتی : هر سازمانی برای مدیریت هزینهمديريت انطباق

مانند شفافیت نامناسب روندهای سازمانی، آشفتگی حیطه وظایف، فقدان انگیزه در 
 سازمان و غیره نظم دهد.

کردن بسته مخارج بهینههدف اصلی مدیریت حلقه  بسته مخارج:مديريت حلقه

ــه ــک هزین ــت. در ی ــدار اس ــد ارزش پای ــاد ارزش و تولی ــد ایج ــق فراین ها از طری

های خـاص محصـول، نابودگرهـای بـالقوه ارزش وتحلیل هدفمند برای گروهتجزیه

ه، فراینـد کننـدها، مدیریت تقاضا، انطباق خریـدار و تأمینشفافیت هزینهمانند عدم

هـا ها، شناسایی و اقدامات مشخصی برای مقابله بـا آنها و هزینهمدیریت پرداخت

های بخش هست که هما  بستۀ مخارج رویکردی پویاواقع مدیریتحلقهشود. درارائه می

 کند.ثر در کاهش ارزش را کنترل میؤم

زا هزینـهخاصی از مواد غیرمستقیم کـه بـرای شـرکت  های  گروه  کاهش تقاضا:

های شـرکت را هایی مناسـب، هزینـهتوان حذف کرد و با اتخاذ روشستند را میه

 .کاهش داد

شود و هـدف آن، ها مطرح میاین روش اغلب در ادغام شرکت :مديريت قرارداد

ایجاد شفافیت و انعطاف در مـورد قراردادهـای موجـود بـرای همـه اعضـای گـروه 
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 شده است.ادغام

بـا   :بندی حجماهرم دسته

ها کارگیری این اهرم، شرکتبه

جویی ناشــی از لیـل صـرفهدبـه

ــه ــاس، هزین ــود را مقی های خ

دهند. این اهرم برای میکاهش 

های ثابت بالا کالاهای با هزینه

و زمان تولیـد طـولانی، بسـیار 

 مناسب است.

کننـدگان کـردن تأمینی حـذفامعنـبـهکننـده  اداغام تأمین:  کنندهادغام تأمین

جویی وری از طریق صرفهتر و ایجاد بهرهکنندگان بزرگتر و استفاده از تأمینکوچک

 ت.ناشی از مقیاس اس

کـه در خطـوط مختلـف   دهدنشان میاین روش    سازی خطوط تولید:يکسان

تولید محصول باید از قطعات یکسان اسـتفاده شـود. اسـتفاده از ایـن روش باعـث 

 شود.دستیابی به قیمت پایین قطعات، تدارکات ساده و تعمیرات کارآمدتر می

القوهباید یک های بجویی: برای شناسایی صرفههای تولیدسازی سايتيکسان

کنندگان موجود و جدیدی که قادر به تـأمین نامه مشترک برای تمامی تأمیندعوت

زمـان واحـدبرای همـه چندین سایت هستند، صادر شود تـا شـرکت بتوانـد در یک

 کنندگان وارد مذاکره شود.های خود با این تأمینسایت

را بـرای  خوبیهای کاربردی این روش، برنامه  های تولید:سازی نسليکسان

کننده بتواند محصـولات مشـابهی را اگر تأمینکند.ای ارائه میوکارهای پروژهکسب

های آینده تأمین کند، ممکن است برای توسعه بیش از چندین پروژه با او برای پروژه

 همکاری شود.

 
 های پژوهشيافتهها و تحلیل داده .4

اولیه    مورد   30طور خاص برای  های پیشنهادشده در این پژوهش، بهمراحل و نوآوری       از مواد 
به  فولاد  صنعت  در  تولیدی  شرکت  بایک  است.  شده  گرفته  معیارهای    توجه  کار  و  ابعاد  به 

بدترین، وزن معیارها  ـ    دهی بهترین استفاده از روش وزن  و با   5و    4  ،3های  جدولشده در  مطرح
 . ه استدست آمد،به12جدول به شرح 

 
 آمده برای معیارها دست های به وزن  .12جدول  

 عد اثر سودبُ
 هزینه  معیارها

سهولت  
 دسترسی 

 قابلیت اعتماد  کیفیت

 0/176 0/294 0/059 0/471 هاوزن

عد پیچیدگي  بُ

 بازار 

 معیارها
تعداد 

 کنندگان تأمین
توزیع جغرافیایی  

 کنندگان تأمین
وضعیت رقابتی 
 در صنعت

تعداد جانشین  
 برای کالا

 0/161 0/215 0/060 0/564 هاوزن

 عد قدرت بُ
 دانش فنی تعداد معیارها

 0/24 0/76 هاوزن
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آمده   ،12نتیجه در جدول    کهعد تعیین شد  بعد از تعیین وزن معیارها، امتیاز هر کالا در سه بُ     
داده شکل    ،13های جدول  است.  نمودارشود،مشاهده می4در  این  در  بُ  ،.  معادل  افقی  عد  محور 

بازار  بُ  پیچیدگی  اثر سودو محور عمودی معادل  تعیین موقعیت کالای مدنظر    استعد  از  و پس 
امتیاز بُ  شکل آن  روی نمودار  امتیاز  آمددست  عد قدرت بهبراساس  این شکل هر کالایی که  . در 

بزرگبُ آن  قدرت  از  عد  با    5/0تر  و  غالب  خریدار  قدرت  توپرهدایره باشد،  شده   ای  داده  نمایش 
نده غالب و کنمینأباشد، قدرت ت  5/0تر از  عد قدرت آن کوچکاست. همچنین کالایی که امتیاز بُ

 شده است. داده  نشان  های توخالیدایرهبا 

 
 های حاصل از مطالعه موردی  داده بندیدسته . 4شکل 

 
 تاپسیس  عد مدل پژوهش با استفاده از روش کالاها در سه بُ هشدامتیازات کسب .  13جدول  
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  دسته اقلام استراتژیک   وجز  29و    25،  22،  21،  18شود، کالاهای  طور که ملاحظه میهمان      
روشـ   اولیه  مواد  از  گروه  این  برای  و  است  غالب  سهم  رتبههای  خریدار  تعیین  و  بندی 

اشتراکتأمین به  پایداری،  مدیریت  ارزش،  زنجیره  بازنگری  توسعه  کننده،  درآمد،  گذاری 
  26و    20،  16،  15،  13،  10،  9،  8،  7،  5،  4کالاهای    ح شد.چرخۀ عمر جامع مطرننده و  ک تأمین
ساخت یا  های  خریدار غالب است و برای این گروه از مواد اولیه، روشـ    دسته اقلام اهرمی  ءِجز

های عمومی  مناقصههای معکوس،  مناقصه،  RFI/ RFPکننده، فرایند  خرید، آگاهی از بازار تأمین
ـ    دسته اقلام اهرمی  ءجز  19و    12،  11،  3،  2کالاهای    لکیت مطرح شده است.هزینه کل ماو  

روشتأمین اولیه،  مواد  از  گروه  این  برای  و  است  غالب  کشورهای  منبعهای  کننده  از  یابی 
مدلارزن پیشقیمت،  تحلیل  هزینه،  بر  مبتنی  قیمت  قیمتسازی  هزینه،  خطی  بینی  گذاری 

   هزینه مطرح شده است.عملکرد و تحلیل عوامل 
ادغام  های  خریدار غالب است و برای این گروه، روشـ    دسته اقلام گلوگاهیو  جز  28الای  ک      

تجزیه برای منبعوتحلیل هزینهعمودی،  تقاضا، طراحی  نوآوری در  اصلی،  اهرم شبکه  های  یابی، 
است. شده  مطرح  عملکرد  ارزیابی  و  اق  وجز  30و    1  کالاهای  نوآوری  گلوگاهیدسته  ـ    لام 

روشتأمین اولیه،  مواد  از  گروه  این  برای  و  است  غالب  سیاسی،  های  کننده  چارچوب  مدیریت 
الگویابی محصول، الگویابی مرکب، کاهش پیچیدگی، الگویابی فرآیند و طراحی برای تولید مطرح  

است و    خریدار غالبـ    دسته اقلام عادیوجز  28و    27،  24،  23،  17،  14،  6کالاهای    شده است.
اولیه، روش از مواد  گروه  این  برونهای  برای  انطباق،  اتحادیه  مدیریت  تدارکات،  و  سپاری خرید 

 ای مطرح شده است.های هزینهکننده مگا، ائتلاف خرید و کاوش دادهیابی، روش تأمینمنبع
 
 و پیشنهادها گیرینتیجه. 5

ها  سودآوری سازمان  برمهمی در مدیریت است؛ زیرا تأثیر زیادی    هعملیات خرید مسئلامروزه        
اهمیت رویکرد پرتفولیوی خرید به[27]  دارد ابزاری برای رسیدن به خرید . از طرف دیگر  عنوان 
در سطح  حرفه استراتژیک  و  است  علمیای  شده  اثبات  عملیاتی  رویکرد    نخستین[.  17،  20]  و 

به خرید  )  ه وسیل پرتفولیوی  اینشدارائه    ،(1983کرالجیک  اگرچه  اما    .  بود،  ایراداتی  دارای  مدل 
بههم بهچنان  غالب  رویکردی  میعنوان  مهمکار  از  یکی  کرالجیک،  رود.  ماتریس  ایرادات  ترین 

یابی  موقعیتبندی اقلام خرید و  دهی به معیارها و طبقهبودن این مدل است. درواقع وزنمفهومی
   .شودذهنی انجام می صورت کاملاًها در هر طبقه از اقلام خرید بهآن
روشپژوهش       زیادی،  کمّهای  متفاوتیهای  برطرف  ی  ارائه  برای  پژوهشی  شکاف  این  شدن 
ابعاد طبقهعد پیچیدگی بازار و اثر سود را بهها تنها دو بُاین پژوهش  هاند؛ اما همکرده بندی  عنوان 
عنوان یکی از عوامل مهم  عد قدرت را بهبُ  ،(1983کرالجیک )  کهاند؛ درحالیلام خرید ارائه کردهاق

 برای تعیین استراتژی مطرح کرده بود.  
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پژو      این  در  کمّبنابراین  روشی  بُهش  سه  براساس  بازارپیچیدگ»،  « قدرت»عد  ی  اثر  »و    «ی 
رویکرد پرتفولیوی خرید، طراحی استراتژی متناسب  از طرف دیگر هدف اصلی از ارائه شد.  ،«سود

پژوهش در  است.  خرید  اقلام  از  طبقه  هر  استراتژیبا  گذشته  معرفیهای  مدل های  در  شده 
است شده  ارائه  کسبدرحالی   ؛کرالجیک  شرایط  تغییر  با  دهه  چند  از  پس  است وکه  لازم  کار 

بنا  یهااستراتژی شوند؛  طراحی  امروزی  شرایط  با  رویکرد  متناسب  از  پژوهش  این  در  براین 
جامع از  )یکی  خرید  استراتژی  شطرنج  تعیین  برای  خرید(  استراتژی  طراحی  برای  ابزار  ترین 

از این رویکرد باعث می   ه هم  شود تقریباًمتناسب با هر طبقه از اقلام خرید استفاده شد. استفاده 
مدیران اجرایی در بخش خرید در  خرید در نظر گرفته شود و    ههای عملیاتی در حوزابعاد و روش

منعطف بخش  این  در  تصمیم  دراتخاذ  و  کنند  عمل  ایجاد  تر  رقابتی  مزیت  سازمان  برای  نتیجه 
 شود. 
بندی اقلام  هعد طبقدهی به معیارهای سه بُگونه که اشاره شد در این پژوهش برای وزنهمان      

بهترین روش  از  و  ـ    خرید  است  شده  استفاده  موقعیتبدترین  طبقهبرای  هر  در  روش  ،  یابی 
فتهبهپسس  تا بهترین  کار ر  برای وزنـ    است. روش  روشی مؤثر  به معیارهابدترین    ؛ ستا   دهی 
میبه افزایش  معیارها  تعداد  که  زمانی  باویژه  روشتوجهیابد.  تصمیمبه  در  موجود  گیری  های 

میچندمعیاره   تکنیک  شودپیشنهاد  سایر  تصمیماز  لینمپ گیری  های  مانند  ، 1چندمعیاره 
نتایج دستهی و روش،پرامت 2الکتره  و  استفاده شود  نیز  فازی  با یکدیگر  های  اقلام و کالاها  بندی 

های پویا برای حرکت  استراتژی  هپرتفولیوی خرید ارائ   همباحث مهم در حوزیکی از  .  مقایسه شود
 .  ]6، 5[ استدیگر  هاقلام خرید از یک طبقه به طبق

ها برای  . این استراتژیشده استجایی اقلام خرید در هر طبقه ارائه  ههایی برای جابیژاسترات      
اقلام خرید براساس دو بُ  شود  شود. پیشنهاد میطبقه تقسیم می  4عد به  زمانی مناسب است که 

باهشپژو خرید  اقلام  پویایی  برای  آتی  بُتوجههای  سه  ارائهبه  پژوهش  عد  این  در  شده 
 هایی را طراحی کنند.  استراتژی

ابعاد      تمامی مراحل،  این پژوهش  استراتژیبندی، معیارها، دستهدر  و  تأمین،  ها  و  های خرید 
  میان همچنین از    ؛شده استفته  کنندگان نادیده گرشده و دیدگاه تأمینتنها از دید خریدار مطرح  

خرید سروکار دارند، در این پژوهش، تنها واحد تولید و گروه   ه تمامی واحدهای سازمانی که با مقول
اولیه   های مختلف  های خرید در خصوص گروهاستراتژی  و برای تعیین  اندبررسی شدهاقلام مواد 
  شده است. شطرنج خرید استفاده کالا از رویکرد
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مدل      وسیع  کاربرد  به  توجه  استراتژیبا  موضوع  اهمیت  و  خرید  پرتفولیوی  خرید  های  های 
مسئلشود  پیشنهاد می تأمینمطرح  هبه  از دیدگاه  این پژوهش  پرداخته  شده در  نیز  و    شدهکننده 

مت  و  شود  داده  توسعه  نیز  قطعات  و  کالا  اقلام  سایر  دستهبرای  ابعاد،  معیارها،  و  عاقباً  ها 
ابعادصورت گیرد.های مناسب تعیین و تغییرات لازم در معیارها و سنجهاستراتژی درنهایت    های 

استراتژیشود  پیشنهاد می تعیین  دستهبرای  خصوص  در  خرید  سایر  های  از  اقلام  مختلف  های 
 های خرید استفاده شود. ها و استراتژیاهرم
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