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Abstract  

Supplier segmentation is the basis for the decisions of supply chain 

managers with the aim of managing and developing suppliers. The 

purpose of this study is to provide a dynamic approach to designing 

strategies for supplier development and management. In this research, 

a two-step approach has been used because the characteristics of 

purchased items play an important role in the design of these 

strategies. In the first stage, purchased items are classified according 

to purchasing portfolio matrix and proper criteria.Then, in the second 

stage suppliers of each purchased items group are segmented based on 

two dimensions such as willingness and capabilities. Finally, for each 

segment of suppliers in each class of purchased items, we provide 

suitable strategies for supplier development and management. In this 

work, we used the Delphi method on order to select the best criteria. 

Then, the criteria weight are determined using Best-Worst method. In 

the following, the purchased items and suppliers are positioned using 

MADM method (PROMETHEE). We tested this method for suppliers 

in a steel company, and the results are explained. 

 

Keywords: Purchasing Portfolio Matrix; Supplier Segmentation; 

Best-Worst Method; PROMETHEE Method; Supplier 

Development Strategy. 

 
Received: Oct. 02, 2021; Accepted: Apr. 11, 2022.  

* Ph.D student, University of Isfahan. 
** Associate Professor, University of Isfahan (Corresponding Author).  

m.esmaelian@gmail.com 
*** Associate Professor, University of Isfahan. 

https://dx.doi.org/10.52547/JIMP.12.4.37


انداز مديريت صنعتيچشم  

 2645-4165، شاپای الکترونیکی: 2251-9874شاپای چاپی: 
 (نوع مقاله: پژوهشي) 69 – 37ص ، ص1401 زمستان، 48زدهم، شماره دواسال 

DOI: 10.52547/JIMP.12.4.37 

 

 های پويا برای طراحي استراتژی توسعرويکرد دومرحله  هارائ

 کنندگان تأمین
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 چکیده  

مدیران    ،کنندگانتأمین بندی  بخش  تصمیمات  اساس  و  تأمینپایه  توسع  زنجیره  و  مدیریت  هدف    ه با 
پویا برای طراحی استراتژی مدیریت و توسع  هارائ  حاضر  است. هدف پژوهش   کنندگانتأمین    ه رویکردی 
های اقلام  ، ویژگیکنندگانتأمینهای  دلیل اینکه علاوه بر ویژگیبه در این پژوهش  است.    کنندگانتأمین 

  ه استفاده شده است. در مرحل   ایدومرحله ها نقش مهمی دارد، از رویکردی  خرید در طراحی این استراتژی
  هسپس در مرحل ؛شوندبندی می معیارهای مناسب و با رویکرد پرتفولیو طبقه ر اساسبنخست، اقلام خرید 

عد توانمندی و تمایل و معیارهای متناسب با هر  دو بُ  بر اساسهر طبقه از اقلام خرید    کنندگانتأمین دوم،  
در هر    ندگانکنتأمینشوند. درنهایت برای هر بخش از  بندی مید بخش طبقه از اقلام خرید در این دو بعُ
استراتژی خرید  اقلام  از  توسعطبقه  و  مدیریت  مناسب  شدطراحی    کنندگانتأمین   ههای  در  خواهد   .

بخش طبقه و  خرید  اقلام  بررسی  کنندگانتأمین بندی  بندی  مناسب  معیارهای  از  ابتدا  نظری شده    مبانی 
دست  ( بهBWMبدترین )ـ    سپس وزن معیارها با روش بهترین   ؛شوندپژوهش با روش دلفی تعیین می

و  می ادامهآید  تکنیک   در  از  استفاده  تصمیمبا  طبقه های  در  خرید  اقلام  چندمعیاره،  و گیری  ها 
شوند. درنهایت این روش برای اقلام خرید و  یابی می های مرتبط با خود موقعیت در بخش   کنندگانتأمین 
 . خواهد شدو نتایج شرح داده   اجراکت تولیدی در یک شر کنندگانتأمین 

 

بدترين ـ    روش بهترين  ؛کنندگانتأمینبندی  بخش   ؛: مدل پرتفولیوی خريدهاکلیدواژه

(BWM)کنندگانتأمین  هاستراتژی توسع ؛روش پرامیتي ؛ . 
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  .مقدمه 1

بازارها، شرکت  افزایش رقابت در  با  از  ها تلاش می امروزه  رقابتی برسند. یکی  به مزیت  تا  کنند 
مدیریت  راه رقابتی،  مزیت  به  با    مؤثر های رسیدن  های  اولویت .  [34]  است   کنندگانتأمین ارتباط 

تحویل،   زمان  هزینه،  )کیفیت،  یک  غیرهو    نوآوری،  پذیرانعطافرقابتی  خروجی  سازمان،  هر   )
اهرم از  متشکل  تولید  سیستم  هر  است.  تولید  خروجی سیستم  این  که  است  ایجاد  هایی  را  ها 

ریزی و کنترل  برنامه   ؛نیروی انسانی  ؛آلات و تجهیزاتاز: ماشین   اندعبارتها  کنند. این اهرم می
توان به نقش  لید. بنابراین می ساختار سازمانی و تسهیلات تو  ؛ تأمینو منابع    کنندگانتأمین   ؛تولید

و   کرد  کنندگانتأمین   تأثیرگذارمهم  اشاره  رقابتی  مزیت  کسب  همکاران  .[24]  در  و   1کراس 
نشان2001) از  بعد  عنوان  (،  استراتژیک،  تناسب  اهمیت  مزیت    کردنددادن  به  رسیدن  برای  که 

اولویت  ،رقابتی است  بخشلازم  در  سازمان  رقابتی  مختلف  های  نیز    هایات عملیهای  سازمان 
منظور شاخص  این  برای  شوند.  و    هایاولویتهای  منتقل  خرید  مدیریت  برای  را    تأمین رقابتی 

و خرید در رسیدن    تأمینو مدیریت    کنندگانتأمین توان نتیجه گرفت  بنابراین می   کردند؛معرفی  
 . [17] دارند  تأثیربه مزیت رقابتی در سازمان 

با         ارتباط  زنجیره    کنندگانتأمین مدیریت  در  اصلی  فرایندهای  در   تأمیناز  که  است 
طورکلی یکی از  به   [.33،  32،  31،  30]  های مختلف بررسی شده است های زیادی از جنبهپژوهش

با   ارتباط  مدیریت  ارزیابی  کنندگانتأمین مراحل اصلی در  بررسی    کنندگانتأمین ،  مبانی  است. با 
و مدیریت و    کنندگانتأمین با دو هدف انتخاب    کنندگانتأمین است که ارزیابی    مشخص  نظری،
شود که در هدف اول زمانی انجام می  کنندگانتأمین شود. ارزیابی  انجام می  کنندگانتأمین   هتوسع

، 13،  8]  کند  فراهم  تأمیناقلام درخواستی را در زنجیره    نخستین بارکننده برای  قرار است تأمین 
 کنندگانتأمین   هبا هدف مدیریت و توسع   کنندگانتأمین اما در هدف دوم، ارزیابی    ؛[35،  26،  27

کننده همکاری شرکت خریدار و تأمین  هزمانی از دور. این نوع ارزیابی پس از مدت گیردصورت می
 [. 32، 31، 30، 33] شودانجام می

ارزیابی        توسع  کنندگانتأمین برای  و  مدیریت  هدف  اورت کنندگانتأمین   هبا  و  رضایی   ،2 
جامع    ،(2012) بررسی    هاآن .  کردندارائه    «کنندگانتأمین بندی  بخش »نام    به روشی  از  پس 

ارزیابی  پژوهش با  مرتبط  بُکنندگانتأمین های  برای  ،  همکاری  به  تمایل  و  توانمندی  عد 
بُ  دادندارائه  را    کنندگانتأمین بندی  بخش دو  برای هر  معیارهای  و  تعیین  عد،  در  کردندجامعی   .

( اورت  و  رضایی  دیگر  بخش2015پژوهشی  و    کنندگانتأمینبندی  (،  مدیریت  برای  ابزاری  را 
بخش    4را برای    کنندگانتأمین   ههای توسعاستراتژی  هاآن  . کردندمعرفی    کنندگانتأمین   هتوسع

بخشمعرفی روش  در  ]  ارائه  کنندگانتأمین بندی  شده  بخش   ؛[34دادند  بندی درنتیجه 

 
1 Krause et al.  

2 Rezaei & Ortt. 
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می  کنندگانتأمین  فراهم  را  امکان  مناسباین  تا  استراتژی کند  از  ترین  بخش  هر  برای  ها 
 طراحی شود.   کنندگانتأمین 
ادامه      بخشپژوهش   در  روش  زیادی  مدل  کنندگانتأمین بندی  های  در  ارزیابی را  های 
شرکت  کنندگانتأمین  پدر  در  اما  کردند؛  اجرا  مختلف  انجامژوهشهای  بین  های  ارتباط  شده 
بخشویژگی و  خرید  اقلام  ارائ  کنندگانتأمین بندی  های  نظر  استراتژی   هبرای  در  مناسب  های 

درواقع تعیین استراتژی مناسب توسعه و مدیریت  .  [4،  34،  33،  32،  31،  30]گرفته نشده است  
از    کنندگانتأمین  بخش  در  کنندگانتأمین برای هر  ویژبا  خرید، کمک  گینظرگرفتن  اقلام  های 
روابط    به   مؤثری ارتقا  تأمین بهبود  می   تأمین پایگاه    یو  خریدار  فلاح  شرکت  و  رضایی  کند. 
دومرحله 2018)  1لاجیم مدلی  از  استفاده  با  ویژگی (،  بین  ارتباط  در  ای،  را  خرید  اقلام  های 
ارائ   کنندگانتأمین بندی  بخش از    هبا هدف  بخش  برای هر  مناسب  در   کنندگانتأمین استراتژی 

گرفتند بخش  هاآن  .نظر  یکسانی    کنندگانتأمینبندی  برای  معیارهای  خرید،  اقلام  از  طبقه  هر 
بندی  معیارهای بخش  کهدرحالیگرفتند؛  عد توانمندی و تمایل به همکاری در نظر  بُ  برای هر دو

ویژگی می   کنندگانتأمین  با  متناسب  شود تواند  انتخاب  خرید  اقلام  مثا  . [29]  های    ل برای 
ارزیابی   برای  مناسب  با    ماقلا  کنندگانتأمین معیارهای  استراتژیک    کنندگانتأمین عادی  اقلام 

گیری بر مبنای  و تصمیم   کنندگانتأمینبندی  بخش  هنحوبر    بودن معیارهامتفاوت   متفاوت است و
دارد.    تأثیر  هاآن پژوهش  کهدرحالیزیادی  وزندر  با  معیارهایی  گذشته  برای  های  یکسان  های 
پژوهش  هاآن نوع  این  در  نتایج  اعتبار  و  است  شده  کلحاظ  اتکای  قابلیت  برای  ها  متری 

 گیری دارد.  تصمیم
پژوهش      توسع حاضر  در  با  )  ه،  لاجیم  فلاح  و  رضایی  مناسب 2018مدل  معیارهای   ،)

بُ  کنندگانتأمین بندی  بخش دو  تعیین  در  خرید  اقلام  ویژگی  با  متناسب  مدنظر  به  شودمی عد   .
بخش معیارهای  منظور،  عملکردی    کنندگانتأمین بندی  همین  و  بایدی  معیارهای  دسته  دو  به 

 موردنیازهای  شوند. معیارهای بایدی حداقلبا روش دلفی انتخاب می این معیارها  و    شده تقسیم  
ارزیابی   می   کنندگانتأمین برای  نشان  همرا  برای  و  و    کنندگانتأمین   هدهد  است  مشترک 

 ؛شودطبقه از اقلام خرید تعیین می های اقلام خرید در هر  معیارهای عملکردی متناسب با ویژگی 
بهترین  روش  با  معیارها  این  وزن  ـ  سپس  میبدترین  موقعیتنشودهی  برای  درنهایت  و  یابی  د 

 شود.استفاده می  2هر طبقه از اقلام خرید از روش پرامیتی  کنندگانتأمین 
بخش      از  از   کنندگانتأمین بندی  قبل  استفاده  با  خرید  اقلام  خرید،  اقلام  از  طبقه  هر  در 

بُو با روش   3ماتریس پرتفولیوی کرالجیک عد اثر سود و ریسک های دلفی )تعیین معیارها در دو 

 
1. Rezaei & Fallah Lajimi. 
2. PROMETHEE 

3. Kraljic 
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یابی اقلام خرید در )موقعیت  2  دهی معیارها( و روش پرامیتی بدترین )وزن ـ    (، بهترینتأمینبازار  
 شوند. یابی می طبقه(، موقعیت 4

بخش      برای  متناسب  معیارهای  به    کنندگانتأمین بندی  تعیین  خرید،  اقلام  از  طبقه  هر  در 
می تصمیم کمک  تا  گیرندگان  با    کنندگانتأمین کند  متناسب  معیارهای  به  توجه  با  را  خود 
بخش ویژگی خود  خرید  اقلام  مناسب  بندی  های  طراحی  و  ارائه  در  آن  از  حاصل  نتایج  و  کنند 

مدیریت  استراتژی و  توسعه  روابط    تأثیر   کنندگانتأمین های  بهبود  باعث  و  دارد  زیادی 
 . [14] شودمی  و پایگاه تأمین  کنندگانتأمین 
و   کنندگانتأمین بندی  مربوط به مدیریت پرتفولیوی خرید، بخش  مبانی نظری، ابتدا  در ادامه     

سپس روش پیشنهادی در پژوهش شرح داده    ؛شودشده در پژوهش ارائه می های استفادهتکنیک
گیری موردی و نتایج حاصل از آن، بحث و نتیجه   ه یک مطالع  ه درنهایت پس از ارائ  خواهد شد؛

 شود.حاصل از پژوهش تشریح می
 
 پژوهش  مباني نظری و پیشینه. 2

نظری بخش  مبانی  سه  در  بخش مدیری  پژوهش  خرید،  پرتفولیوی  و   کنندگانتأمین بندی  ت 
 شود.صورت کامل شرح داده می شده در روش پژوهش بههای استفادهتکنیک

 
یک ماتریس پرتفولیو، برای   در قالببندی اقلام خرید  برای طبقه .  مديريت پرتفولیوی خريد

  به عقیده وی، بندی اقلام خرید ارائه کرد. ماتریسی را برای طبقه   ،(1983، کرالجیک )نخستین بار
شده توسط  های اقلام خرید طراحی شود. در مدل ارائه ویژگی   بر اساس باید    تأمینهای  استراتژی

بُ  وی ریسک    تأثیر عد  دو  تحلیل  و  طبقه   تأمین بر سودآوری  معرفی شد.  برای  خرید  اقلام  بندی 
های چهار طبقه از اقلام خرید با عنوان  ،عداقلام خرید با این دو بُ  بندیطبقه   بر اساس درنهایت  

، ماتریس پرتفولیوی خرید  1شکل  .  [16]   اقلام استراتژیک، اهرمی، گلوگاهی و عادی معرفی شد
 دهد. کرالجیک را نشان می

 
                

 زیاد 

 اقلام استراتژيک اقلام اهرمي
  

 بر سودآوری  تأثیر

  
  

 اقلام گلوگاهي  اقلام عادی
  
  

   کم
   زیاد  تأمینتحلیل ریسک         کم  

 .[16] بندی اقلاممدل کرالجیک برای دسته  .1شکل 
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ارائ       از  خرید و    ههدف  استراتژی  ماتریس، طراحی  خرید    تأمیناین  اقلام  از  طبقه  برای هر 
های مشابهی را رویکرد کرالجیک مدل  بر اساس های زیادی  است. پس از این پژوهش، پژوهش 

های گذاریعد سرمایه( با کمک دو ب1999ُ)  1برای مثال، بنسائو  [.20،  12،  10،  5،  3دادند ]توسعه  
 ؛بندی کردکننده را دستهتأمین  ـ دارکننده، روابط خریتأمین ههای ویژگذاریخریدار و سرمایه  هویژ

مدل  اساس بیشتر    هاآنهای  اما  به    بر  که  ایراداتی  از  یکی  بود.  مفهومی  و  کیفی  رویکردهای 
خرید  مدل پرتفولیوی  ماتریس  مفهومی  شدهای  ذهنیوارد  موقعیت،  در  بودن  خرید  اقلام  یابی 
تعریفطبقه  بودهای  مدلبرطرفراستای    در  [.12،  5]  شده  ضعف  نقاط  کیفی، کردن  های 

با ارائپژوهش یابی اقلام خرید در ماتریس پرتفولیوی خرید  ی برای موقعیتهای کمّمدل  ههایی 
(، 2010)  2پاگل و همکاران  ،برای مثال  [ 7،  25،  22،  21،  19،  17،  15،  11،  6،  1صورت گرفت ]

م برای  استراتژیک  ابزاری  را  خرید  پایدار  پرتفولیوی  زنجیره  مدل  کردند.    تأمیندیریت  معرفی 
ریزی استراتژی متناسب با جایگاه  ها و درنهایت برنامهداده  وتحلیلتجزیهبرای    ،(1394منصوری )

تکنیک  هاآن از  کرالجیک  ماتریس  تصمیمدر  جبرانی  های  گرفتگیری  و  بهره  مقدم  توکلی   .
( بالقوه    وتحلیلتجزیه تکنیک    از طریق  ،(1391همکاران  آن ) حالات  آثار  و  ( و  3FMEAخرابی 
 کنندگانتأمین های خرید را به  بندی و سفارش ریزی عدد صحیح، اقلام خرید را دسته مدل برنامه 

و   تأمینعد، اثر سود، بازار (، با استفاده از سه ب1399ُاسماعیلیان و همکاران )[. 23] تخصیص دادند
با روش   کنندگانتأمین قدرت خریدار و   بهترینو  توسعـ    های  برای  مدلی  تاپسیس،    ه بدترین و 

جبرانی و غیرجبرانی  هاز دو روش چندمعیار ،(2016) 4. سگورا و ماروتوکردندهای خرید ارائه روش 
مدنظر   کنندگانتأمینتا اطلاعات لازم برای مقایسه و بررسی نقاط قوت و ضعف    کردنداستفاده  

  ها آن ها و امتیازدهی به  زوجی گزینه  ه( با استفاده از مقایس 2016)  5لبن بوج [.  35]  دست آورندرا به
پرامیتی   ارجحیت  مدل  رتبه   کنندگانتأمین با  را  خرید  اقلام  از  طبقه  و  کردبندی  هر  نایت   .

های تولید در سازمان )ارزیابی درونی هزینه  هاآن اهمیت    بر اساس ها را  خرید  ،(2014)  6همکاران 
بازار   و  تولید(  بیرونی ریسک تجاری و عدم   تأمینو عوامل  .  کردندبندی  اطمینان( دسته)ارزیابی 

همکاران  و  را    ،(2012)  7پادهی  خدمات  و  کالاها  کرالجیک،  پرتفولیوی  ماتریس  از  استفاده  با 
مقیاس دسته  از  استفاده  با  و  را در   یک  هر  8(MDSگذاری چندبعدی )بندی  از کالاها و خدمات 

قرار   پرتفولیو  جدول  دادماتریس  طبقه1.  پژوهش،  این  را  بندی  خرید  پرتفولیو  مدیریت  بر  های 
روش   اساس  گروه  مفهومی  دو  روش های  کمّو  می های  نشان  روش ی  از  منظور  های دهد. 

 
1. Bensaou 

2. Pagell, et al. 

3. Failure Mode And Effects Analysis 

4. Segura & Maroto. 

5. Boujelben. 

6. Knight, et al 

7. Padhi, et al. 

8. Multidimentiobal Scaling 
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و روشی    شدهبندی اقلام خرید معرفی  ای طبقه یک روش بر  صرفاًهای است که  روش   ،مفهومی
قراردادن اقلام خرید در    درواقعشده ارائه نشده است.    بندی اقلام خرید در مدل معرفیبرای طبقه 
مدل  )مفهومی(،  این  پرتفولیو  اساس   صرفاًهای  از    بر  پس  است.  شده  انجام  مدیران  قضاوت 

انجام مدلنقدهای  این  بر  شرایط  شده  در  را  متفاوتی  نتایج  ذهنی  قضاوت  اینکه  بر  مبتنی  ها 
بندی اقلام خرید  طبقهی برای  های کمّکند و این نتایج قابلیت اتکا ندارند، مدل متفاوت ارائه می 

نشان داده شده  ، 1در جدول ی های کمّشده در پژوهشی استفادههای کمّمعرفی شده است. روش 
 است.  

 ی و کیفی های کمّها از نظر روشبندی پژوهشطبقه .1جدول 

 منبع پژوهش روش پژوهش ها انواع پژوهش

 [ 22، 15، 20، 12، 10، 5، 3]  مبتنی بر قضاوت های )مفهومی( پژوهش

 یهای کمّپژوهش

 [ 25 ، ،6]   (AHP) 1مراتبی تحلیل سلسله

 [11]  2گیری چندهدفه تحلیل تصمیم

 [19]  4و روش شفه  3تحلیل عاملی 

 [21]  5نمره دهی چندمقیاسه فازی 

   [7]  بدترین  ـتاپسیس و روش بهترین 

 
ماتریس پرتفولیوی کرالجیک، معیارهایی برای    هزمین  شده درهای انجامپژوهشهای  در مدل      

رفته کارمعیارهای به   ،2( ارائه شده است. جدول  تأمینبر سود و تحلیل بازار    تأثیر عد ) ارزیابی هر بُ
 دهد. ها را نشان میدر بیشتر پژوهش

 
 در ماتریس پرتفولیوی خرید تأمیناثر سود و بازار  عیارهای م .2 جدول

 منبع  معیارها

[ 16، 19، 5، 11، 20، 18، 15، 22، 29، 7] هزینه خرید   

[ 16، 20، 5، 22] افزوده خریدارزش  

[ 16، 12، 6، 8، 22، 15] تأثیر روی سودآوری   

[ 18، 7، 16] کیفیت   

[ 18، 7] زمان   

[ 18، 15، 7] پذیری دسترس   

[ 22، 20] بودن خریدبحرانی  

[ 16، 5، 7] جانشین مواد   

[ 19، 11، 5، 21، 20، 15، 22، 26] کمبود تأمین   

 
1. Analytical Hierarchical Process 

2. Multi-Objective Decision Analysis 

3. Confirmatory Factor Analysis 

4. Scheffe Method    

5. Fuzzy Multi-attribute Scoring 
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 منبع  معیارها

[ 15، 11] کنندگان دردسترس تعداد تأمین  

[ 16، 11، 5، 18] بودن کالا انحصاری  

[ 16، 11، 5، 15، 25، 29] موقعیت لجستیک   

[ 16، 20، 5، 11] فناوری وضعیت   

[ 16، 20، 5، 11] موانع ورود   

 
توسع.  کنندگانتأمینبندی  بخش و  مدیریت  روش کنندگانتأمین   هاستراتژی  برخورد  ،  های 

کند. در هر طبقه از اقلام  خاص را در هر طبقه از اقلام خرید توصیف می   هکنند)کار( با یک تأمین 
تأمین  چندین  را  خرید  شرکت  برای  لازم  اقلام  استراتژی    ؛کنندمی   تأمین کننده،  بنابراین 

کننده و معیارهای  روابط تأمین   رون  ای  از   ؛کننده و استراتژی هر طبقه با هم یکسان نیستندتأمین 
با این  . [29] به هر طبقه از اقلام خرید متفاوت است  توجه  با  کنندگانتأمین   بندیارزیابی و بخش

هر طبقه از اقلام   کنندگانتأمین کننده،  لازم است قبل از تعیین استراتژی برای تأمین   هااستدلال
 بندی شوند.  های متفاوتی بخشخرید به گروه 

)  ؛گسترده است  کنندگانتأمین بندی  های بخشمدل   فهرست       اورت  (، در 2012اما رضایی و 
با ارائ ابعاد توانمندی و تمایل  کنندگانتأمین بندی  رویکردی جدید برای بخش   هپژوهشی جامع   ،

 ،(2012رضایی و اورت )  هوسیلشده به اند. مزیت روش ارائهکار بردهبه کار را برای این منظور به
براییکپارچه معیارها  بُ  هر  بودن  دو  این  از  استیک  معرفی3  جدول.  عد  معیارهای  در ،  شده 

( اورت  و  رضایی  ب2012ُپژوهش  دو  هر  در  را  می (  نشان  تمایل  و  توانمندی  .  [30]  دهدعد 
استفاده شده است   هاآنکه در این پژوهش از    کنندگانتأمین بندی  های مربوط به بخشپژوهش

می4جدول  در   جدولشود،مشاهده  این  طبق  پژوهش  .  بخش در  به  مربوط  بندی های 
ویژگی   کنندگانتأمین  بین  بخشارتباط  و  خرید  اقلام  ارائ  کنندگانتأمین بندی  های    ه برای 

درواقع تعیین    [. 1،  4،  34،  33،  32،  31،  30،  35]  های مناسب در نظر گرفته نشده است استراتژی
مدیریت   و  توسعه  مناسب  از    کنندگانتأمین استراتژی  بخش  هر  با   کنندگانتأمین برای 

  تأمین پایگاه    ی و ارتقا  تأمیندر بهبود روابط    مؤثریهای اقلام خرید، کمک  نظرگرفتن ویژگیدر
می  خریدار  )شرکت  لاجیم  فلاح  و  رضایی  ویژگی (،  2018کند.  بین  ارتباط  درنظرگرفتن  ی  هابا 

و سپس برای هر بخش از   دادندای ارائه مرحلهاقلام خرید و بخش بندی تأمین کنندگان مدلی دو
عد توانمندی و تمایل به  دو بُها برای اما در مدل آن کنندگان استراتژی مناسب تعیین کردند؛تأمین

همهمکاری   نظر    هدر  در  را  یکسانی  معیارهای  خرید،  اقلام  که   ؛گرفتندطبقات  صورتی  در 
بُ دو  این  با  مرتبط  شودمعیارهای  تعیین  خرید  اقلام  ویژگی  با  متناسب  باید  در    .[29]  عد 
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لحاظ شده است و اعتبار نتایج در    هاآنهای یکسان برای  های گذشته معیارهایی با وزنپژوهش
 گیری دارد. تکای کمتری برای تصمیمها قابلیت ااین نوع پژوهش 

  
  [30] کنندگانتأمینبندی عد توانمندی و تمایل برای بخششده در بُمعیارهای معرفی .3 جدول

متغیرهای  
 توانمندی 

تأمین  قیمت/ سود  اثر  و  هزینه،  امکانات  صنعت،  دانش  رزرو،  ظرفیت  کیفیت،  تحویل،  کننده، 
قابلیت قابلیت طراحی،  جغرافیایی،  نزدیکی  تحول، موقعیت/  و  تولید، ساخت  فنی، ظرفیت  های 

تأمین  فرآیند  قابلیت  و سازمان،  فناوری، مدیریت  بر  در صنعت، نظارت  و موقعیت  اعتبار  کننده، 
 ، خدمات تعمیرفناوریجوایز عملکرد، تاریخچه عملکرد، کنترل هزینه، پیشرفت موقعیت مالی، 

های بندی، قابلیت اطمینان محصول، کنترل عملیاتی، کمکفروش، توانایی بستهازخدمات پس
کاری،   روابط  سوابق  نگهداری،    تأثیرآموزشی،  و  تعمیر  طراحی  سهولت  انرژی،  از  استفاده  بر 

گذشته، ضمانت   وکارکسب، مدیریت منابع انسانی، حجم  وکارکسب سیستم ارتباطات، علاقه به  
شکایت بازار،و  فهم  محیطی،    ها،  ایمنی  و  محیط  بهداشت  مشتری،  با  سیستم نوآوریارتباط   ،

تأمین سفارش  صورتورود  سیستم  و  مربوطکننده  اسناد  از  عمومی  افشای  به   حساب، 
دردسترس محیط فنزیست،  زباله وریابودن  مدیریت  پاک،  کاهش  های  قابلیت  خطرناک،  های 

 14001و  14000آلودگی، گواهینامه ایزو 

 گرفتن شرایط بندی محصول با درنظرتدارکات، بسته سازیهای بازیافت و معکوسبرنامه

متغیرهای تمایل به  
 همکاری 

به بهبود مستمر در محصول و    /تعهد به کیفیت، ارتباطات ارتباطات باز صادقانه و مکرر، تعهد 
های مشارکت، ترتیبات  رویهبودن روابط، بازبودن بررسی سایت، نگرش، انطباق  فرآیند، نزدیک 
 کننده، احساس، گمانقبلی در ارتباط با تأمین همتقابل، تجرب

توسع در  مشارکت  و  طراحی  در  همکاری  به  تمایل  اخلاقی،  جدید،    هاستانداردهای  محصول 
رابط ادغام  به  زنجیره    هتمایل  به  تأمینمدیریت  تمایل  صداقت،  و  متقابل  احترام   ،

 در هزینه، ثبات و پیگیری  ییجوصرفهو  فناوریها، ، ایدهگذاشتن اطلاعاتاشتراک به
موقع  اصول تحویل به  یکننده در ارتقاتأمین  یهاتلاشکننده در حذف زباله،  های تأمینتلاش

 JITیا 

 مدتبلند هگذاری در تجهیزات خاص، رابطوابستگی، تمایل به سرمایه ،1

 
جدول        )پژوهش  ،4طبق  اروت  و  رضایی  روش  از  زیادی  بخش   ،(2012های  بندی برای 
رضایی و همکاران   ،مثالبرای  [.  29،  34،  33،  32،  31،  34،  1]اند  استفاده کرده  کنندگانتأمین 

توسع 2015) استراتژی  بین طراحی  ارتباط  برای  ، کنندگانتأمین بندی  و بخش  کنندگانتأمین   ه(، 
 اند.  پژوهشی را ارائه داده

ای برای تصمیمات مدیران تأمین با هدف مدیریت  پایه   ،کنندگانبندی تأمین طورکلی بخش به      
(، رویکردی 2015شده در پژوهش رضایی و همکاران )کنندگان است. رویکرد ارائه و توسعه تأمین 

بخش و  انتخاب  که  است  تأمین سیستماتیک  به بندی  را  و  کنندگان  مدیریت  به  مؤثری  صورت 
تأمین  می توسعه  ارتباط  بخش   ؛دهدکنندگان  از  هدف  نیز  پژوهش  این  در  بندی بنابراین 

 
1. Just in time 
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کنندگان با توجه به ویژگی  کنندگان، ارائه راهکارهای مناسب برای مدیریت و توسعه تأمین تأمین 
 [. 33] کنندگان و اقلام خرید استتأمین 

 
 کنندگانتأمینبندی بخش هی حوزهاشرح مختصری از پژوهش .4جدول 

 شرح مختصری از پژوهش پژوهش

 [ 1](، 2012)، زاده و همکارانعرب
وتحلیل کنندگان با روش تجزیهدر این پژوهش با درنظرگرفتن اقلام خرید، تأمین 

برنامه روش  با  و  ارزیابی  آن  آثار  و  شکست  مقدار  عوامل  صحیح  عدد  ریزی 
 کننده تعین شده است.تأمینسفارش هر 

 کنندگان با استفاده از تحلیل سلسله مراتبی فازی بندی تأمینبخش [ 31] (2013a) ،رضایی و اورت 

 کنندگان با استفاده از منطق  فازیبندی تأمینبخش [ 32] ( 2013b) ،رضایی و اورت 

 [ 34] ( 2015) ،رضایی و اورت 
طراحی   بین  ارتباط  تأمینایجاد  توسعه  بخشاستراتژی  و  بندی کنندگان 

 کنندگان تأمین

 های تابعی ارزشی کنندگان با استفاده از روشبندی تأمینبخش [ 35] (2017) 1سگورا و ماراتو

  (2018رضایی و فلاح لاجیم )
[29] 

کنندگان هر طبقه از اقلام خرید در مدل کرالجیک با معیارهای بندی تأمینبخش
 بدترینـ  گیری چندمعیاره و روش بهتریناستفاده از تصمیمیکسان با 

 
استراتژی 5جدول         توسع،  برای  مناسب  مدیریت    ههای  می  کنندگانتأمین و  نشان  با  را  دهد. 

  ه های جامعی برای توسعها، استراتژیرسد این استراتژیمی   به نظرپژوهش    مبانی نظریبررسی  
 است.  کنندگانتأمین و مدیریت  

 
 [34] کنندگانتأمین ههای مدیریت و توسعاستراتژی  .5جدول 

 استراتژی  شرح استراتژی 

قراردادن   فشار  تحت  هدف  یادگیری  کنندگانتأمینبا  تحریک  به    از طریق،  کمک  و  تجربه 
به   هاآن باید  خریداران  مستمر،  بهبود  منظم  برای  و   کنندگانتأمینطور  کنند  ارزیابی  را  خود 

 ارائه دهند. کنندگانتأمینها را به بازخورد این ارزیابی

کننده  ارزیابی تأمین
 و بازخورد

می خریدار  شرکت  برای  یک  را  رقابتی  فشار  د  کنندگانتأمینتواند  این  خود  بگیرد.  نظر  ر 
زمانی چندین کار میبه  استراتژی  خود  خرید  اقلام  از  یکی  خرید  برای  خریدار  که شرکت  آید 

 راحتی تغییر دهد. کننده خود را به کننده دارد یا تمایل و توانایی این را دارد که  تأمینتأمین

 فشار رقابتی

می خریدار  قابلیت شرکت  افزایش  برای  را  تخصصی  دانش  به   نکنندگاتأمینهای  تواند  خود 
 منتقل کند. هاآن

 انتقال دانش

فعالیت از  و  برخی  خریدار  توسط  روشی  به  کنندگانتأمینها  یا  همکاری  و  تعاونی  صورت 
 یابد. کننده افزایش میکه عملکرد خریدار و تأمیننحویبه ؛شودهماهنگ انجام می

 اقدام مشترک 

  ای ارزیابی شوند و طور ویژهبه  کنندگانین تأمکند تا  کمک می   کنندگانتأمین از کارخانه    بازدید
چنین به تقویت ادراکات و روابط بین  هم ؛شودکننده میباعث جریان دانش بین خریدار و تأمین

 کند.ها کمک میشرکت 
 بازدید از کارخانه

 
1  . Segura and Maroto 
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 استراتژی  شرح استراتژی 

 ؛کنندگذاری میخود سرمایه  کنندگانتأمین های خریدار برای خرید تجهیزات  بسیاری از شرکت 
خود    کنندگانتأمین  هعنوان ابزاری برای توسعهای مالی بهحمایت  از طریقچنین خریداران  هم
 کند.کمک می هاآنبه 

 گذاریسرمایه 

کند. درواقع ارتباطات،  کننده و خریدار کمک می ارتباطات به درک مشترک پیام از طرف تأمین
انتظادیدگاه  و  نیازها  تأمینها،  امکانات  و  یک طرف  از  را  خریدار  دیگر  رات  از طرف  را  کننده 

 کند. خوبی مشخص میبه
 ارتباط دوطرفه 

ریسک  کاهش  به  بلندمدت  هزینه تعهد  و  میها  کمک  و    ؛کندها  بررسی  در  همچنین 
 شود.جویی میجدید ازنظر زمان و هزینه صرفه  هبالقو هکنندجوی تأمینو جست 

 تعهد بلندمدت

راهی  مشوق  هارائ انگیز  مؤثر ها  افزایش  محرک  کنندگانتأمین  هبرای  این  شامل  است.  ها 
تأمین از  خرید  حجم  افزایش  برای  بهملاحظات  صرفه اشتراک کننده،  هزینه، گذاری  در  جویی 

و   خریدار  فنی  بینش  به  دسترسی  افزایش  جهان،  سراسر  در  جدید  قراردادهای  فرصت  ایجاد 
 پاداش است. هارائ از طریقننده کتشخیص پیشرفت عرضه 

ها و  محرک
های مشوق
 کننده تأمین

می کمک  هزینه  از  غیر  دیگر  عوامل  بر  تلاش تأکید  تا  توسعکند  در   کنندگانتأمین  ه های 
 محصول باشد.  هو توسع فناوری

تأکید بر عواملی غیر 
 از قیمت 

کننده  ، خریدار برای تأمینکننده توسط خریدار خرید شوداگر درصد بالایی از محصولات تأمین
کننده بیشتر شود، اهمیت زیادی خواهد داشت. درواقع هرچه اهمیت شرکت خریدار برای تأمین

 تر است.کننده برای برآوردن نیازهایش راحت انتظارات خریدار از تأمین

خرید درصد بالایی 
  هاز فروش سالیان

 کنندگان تأمین

 کنندگانتأمینکاری کارآمد برای ایجاد انگیزه در  راه  کنندگانتأمینافزایش انتظارات عملکرد  
های خود  هایی برای افزایش عملکرد و قابلیتتمایلی به اجرای برنامه کنندگانتأمینزیرا  ؛است

 ندارند. 

ایجاد انتظارات 
عملکرد بالاتر از  

 کنندگان تأمین

تمایل بیشتری برای همکاری با یکدیگر داشته   کنندگانتأمینشود خریداران و اعتماد باعث می
 شوند. گذاری ایمن میطلبی در سرمایهفرصت  هایباشند و هر دو طرفین در برابر خطر

 اعتمادسازی 

 

های  پژوهش، تکنیک مبانی نظردر این بخش از . شده در روش پژوهشهای استفادهتکنیک
شود تا فهم درستی از روش پژوهش ارائه  صورت مفصل تشریح می رفته در این پژوهش به رکابه 

تکنیک  استفادهشود.  به هایی  پژوهش  این  در  تعیین    : از  اندعبارتترتیب  شده  برای  دلفی  تکنیک 
معیارهامناسب  بهترین    ؛ترین  وزن  ـروش  برای  برای  بدترین  پرامیتی  روش  و  معیارها  دهی 
 در هر طبقه از اقلام خرید.   کنندگانتأمین یابی اقلام خرید و  موقعیت
شود که در موضوع پژوهش دانش و  روش دلفی با مشارکت افرادی انجام می  .دلفي  روشالف(  

اعضای واجد شرایط برای  شوند. گزینش  شناخته می  «گروه دلفی»تخصص دارند. این افراد با نام  
 شود.مراحل روش دلفی توضیح داده می در ادامه .ترین مراحل این روش استگروه دلفی از مهم

به   تکراردست  برای  با  فرآیندی  در  پرسشنامه  دلفی،  با روش  نظر متخصصان  های لازم آوردن 
نتایج    هشود که دربارخواسته می های دوم و بعد از آن، از متخصصان  شود. در مرحله آوری می جمع

تکرارهای  تعداد  تعیین  برای  مشخصی  قانون  دلفی  روش  بدهند.  نظر  نیز  قبل  تکرار  به  مربوط 
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تعداد تکرارها است. برای تعیین    هکنندنظر نهایی، تعیینارسال پرسشنامه ندارد و سطحی از توافق
 : [7]  استسطح توافق در روش دلفی از ترکیب سه شاخص زیر استفاده شده 

 ؛1(MS. امتیاز میانه )1
 ؛2(IQRچارک میانی ) ه. دامن2

 ؛3( SD. انحراف استاندارد )3
دست آمده  قبولی بهیعنی اگر برای هر معیار شرایط زیر وجود داشته باشد، سطح توافق قابل     
 است:

MS>=4.5 
IQR<=1 

SD<1 

 آید: دست می صورت زیر بهبه نیز ( Wسطح ثبات نتایج با ضریب کندال )
صورت مرحله سوم  شود؛ در غیر اینباشد، فرآیند متوقف می  W>=0.5. اگر در پایان تکرار دوم، 1

  ؛شودتکرار می

تکرار سوم،  2 پایان  در  اگر   .W>=0.5   می متوقف  فرآیند  این باشد،  غیر  در  مرحله  شود؛  صورت 
 . [7] شودچهارم تکرار و فرآیند متوقف می 

 

بهترين   روش  بهترینر.  بدترين  ـب(  روش ـ    وش  کاراترین  و  جدیدترین  از  های بدترین 

به تصمیم که  است  چندمعیاره  وزنگیری  تصمیممنظور  معیارهای  و  عوامل  بهدهی  کار  گیری 
بدترین،  ـ    . در روش بهترینکردبار این روش را معرفی    نخستین(، برای  2015)  رود. رضاییمی

شاخص  بدترین  و  تصمیمبهترین  توسط  معیارها  و  می ها  مشخص  مقایسه  گیرنده  سپس  و  شود 
بین هر شاخص   یک   زوجی  دیگر  با  بدترین هستند،  و  بهترین  که  دو شاخص  این  ها صورت  از 

مسئ  ؛گیردمی برنامه آنگاه  مسئله  یک  به  خطی  له  وزن   ؛شودمی تبدیل  ریزی  که  گونه  بدین 
 .حداقل شود هاوزنهای مطلق دست آید که تفاوت صورتی بهها بهشاخص 

گیری  تصمیم هایبدترین نسبت به سایر تکنیک  ـ بهترینروش  ههای برجستازجمله ویژگی      
 : [28] توان به موارد زیر اشاره کردمی  ، مانند فرایند تحلیل سلسله مراتبی ،موجود ه چندشاخص

نیاز به تعداد مقایسات زوجی کمتری نسبت به   .1 تعداد مقایسات زوجی کمتر: این روش جدید 
مراتبی برابر فرمول مراتبی دارد. تعداد مقایسات زوجی درروش تحلیل سلسلهفرایند تحلیل سلسله

  زیر است:
n  با یکدیگر است.  هاآنهایی است که قصد مقایسه  تعداد معیار یا شاخص 

 
1. Median Score 

2. Inter Quartile Range 

3. Standard Deviation 
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(1 ) 
 

بهترین روش   در  به  ـ  اما  زیر  فرمول  از  زوجی  مقایسات  تعداد  دست  بدترین 
 : آید می

(2 ) 
 

تعداد        زوجی  بنابراین  کاهش  قابلطور  بهمقایسات  زیاد   یابد میتوجهی  تعداد  نکته،  این  و 
 کند.مراتبی را حل می مقایسات زوجی در فرایند تحلیل سلسله 

نتایج باقابلیت دستیابی به مقایسات زوجی سازگارتر: دستیابی به مقایسات زوجی    .2 سازگارتر و 
ا بالاتر  ویژگی اطمینان  دیگر  تصمیمز  روش  روش ـ    بهترین  گیریهای  مراحل  است.  بدترین 

 : [28]  بدترین به شرح زیر استـ   بهترین
تصمیم معیارهای  مجموعه  تعیین  معیارهایالف(  مجموعه  مرحله،  این  در   گیری: 

1 2 3{ , , ,...., }nc c c c ؛ رودکار می گیری بهشود که در تصمیممی در نظر گرفته 
)مهم  بهترین  تعیین  مرحله،  ب(  این  در  معیار:  مطلوبیت(  حداقل  با  )معیار  بدترین  و  معیار(  ترین 

 ؛شودو بدون مقایسه شناسایی می  طورکلیترین و بدترین معیارها به به
 9و    1ا استفاده از عددی بین  بر تمام معیارهای دیگر ب(B) بندی بهترین معیار  ج( تعیین اولویت

 شرح زیر: صورت برداری بهبه 
(3) 
 

Bja اولویت بهترین معیار بر معیارهایj  1دهد. بدیهی است کهرا نشان میBBa  .خواهد بود =

. برداری به 9و    1با استفاده از یک عدد بین   (W) تعیین اولویت تمام معیارها بر بدترین معیارد(  
 شود:شرح زیر حاصل می 

 

(4 ) 
 
 

jWa اولویت معیار j  1 دهد. بدیهی است کهمیبر بدترین معیار را نشانWWa  ؛خواهد بود =

وزن  بهینه  بردار  تعیین  یعنیو(  *ها  * * *

1 2 3{ , , ,....., }nW W W W جایی معیارها  برای  مطلوب  وزن 

Bاست که برای هر جفت 

J

W

W
Jو   

W

W

W
 روابط به شرح زیر باشد: ، 

( ( 1))

2

n n −

(2 ) 3n −

1 2 3{ , , ,...., }B B B B BnA a a a a=

1 2 3{ , , ,...., }T

W W W W nWA a a a a=
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B
Bj

J

W
a

W
Jو =

jW

W

W
a

W
=    

 
راه       باید  شرایط  این  برآوردن  بینبرای  مطلق  اختلاف  حداکثر  آن  در  که  شود  پیدا   حلی 

B
Bj

J

W
a

W
Jو−

jW

W

W
a

W
 .ها به حداقل برسدjبرای همه   −

غیر  توجه  با      0jW) بودنمنفی به  ) وزن مجموع  شرایط  )و  1jWها  =،)   زیر مسئله 

 شود:مطرح می 
 
(5) 
 

 
 
 
 

 : توان به مسئله زیر تبدیل کردمسئله بالا را می 
 

(6 ) 
 

 
 

 
 

*های بهینهمسئله بالا وزن  حل * * *

1 2 3{ , , ,....., }nW W W W و* آورددست می را به. 
برای هم رابطه  j  هاگر  باشد  ،7ها  بهترینبرقرار  براساس روش  مقایسه زوجی  کاملاً    بدترین  ـ  ، 
 :سازگار است

(7) 
 

min max { , }

.

1

0

JB
j Bj jW

J W

j

j

WW
a a

W W

st

W

W for all j

− −

=





min

.

1

0

B
Bj

J

J
jW

W

j

j

st

W
a for all j

W

W
a for all j

W

W

W for all j







− 

− 

=





Bj jW BWa a a =
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Bja ترجیح بهترین معیار بر معیار  j  ،jWaترجیح معیارj  بر بدترین معیار و BWa   ترجیح

 .بهترین معیار بر بدترین معیار است
 دلیل رضایی  نیبه هم  ؛طور کامل سازگار نباشدها به j  برای برخی ازحال ممکن است  بااین      

به ،  (2016) نرخ سازگاری  را  یک  زیر  نشان    کردپیشنهاد  شرح  مقایسه سازگار   دادو  چگونه یک 
جدول   شاخص 6است.  با،  را  معیارها  برای  سازگاری  بررسی   توجه   های  معیارهای  تعداد  شده  به 

 دهد.نشان می
 بدترینـ  های سازگاری روش بهترینشاخص. 6جدول 

𝒂𝑩𝑾 9 8 7 6 5 4 3 2 1 

 شاخص سازگاری 
(maxƐ 

23/5 47/4 73/3 3 3/2 63/1 1 44/0 0 

 
 شود.محاسبه می  ،8 هو شاخص انسجام متناظر از رابط *نرخ سازگاری با استفاده ازسپس 

 

= نرخ سازگاری 
Ɛ∗ 

 شاخص  سازگاری 
(8)                                                                      

 
که روشن        مقایسه بزرگ *هرچه  است  و  بالاتر  سازگاری  نرخ  باشد،  زوجی تر  های 
 اعتمادتری انجام شده است.قابل
 

پرامیتي روش  بر.  ج(  پرامیتی  مارشال  هایپژوهشمبنای    روش  و  شده  (1982)  1برانس  ارائه 
پرامیتی   با محاسب2است. روش  )ارجحیت(، گزینه  ه،  برتری  به جریان خالص  را  صورت کامل ها 

یابی اقلام خرید و  برای موقعیت  2در این پژوهش از روش پرامیتی    ازآنجاکه کند.  بندی می رتبه
طبق  کنندگانتأمین  شده  هر  استفاده  خرید  اقلام  از  داده استه  شرح  زیر  در  این روش  مراحل   ،
   .[ 9] شودمی
 شود:نشان داده می ،9 هصورت رابطچندشاخصه به  ه کلی یک مسئلطوربه 
 

(9) 
 
1های ممکن یعنی،مجموعه متناهی از گزینه   A،  9  هدر رابط      2{ , ,..., }nA a a a=    است و

1 2{ (0), (0),... (0)}nC C C    مجموعه معیارهای ارزیابی است. برای اختلاف دو گزینه روی یک

 
1. Branse & Marshal 

1 1 1{[ ( ), ( ),...., ( )], }Max C a C a C a a A
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استفاده می  ارجحیت  تابع  از  تابع یعنی تصمیم   ؛شودمعیار  برای هر معیار،  را    گیرنده  زیر  ارجحیت 
 مفروض در ذهن دارد:  هبرحسب اختلاف بین دو گزین 

 

(10) 

 که در آن:  
(11) 

 و نیز برای هر معیار:
(12) 
 

( , )j k lP A A گویند.  میمعیاره ارجحیت زوجی تک  هرا درج 

 زیر اصلاح شود.   هرابط بر اساس تابع ارجحیت معکوس شود یا   بایدبرای معیارهای کاهنده 
 
(14) 
 

استفاده    تابع نوع    6طورکلی  به       زیر  ارجحیت  تابع  از  پژوهش  این  ارجحیت وجود دارد که در 
تابع،  می این  آستان  اندعبارت ترتیب  به   s, q, pشود. در  تفاوتی و  بی   هارجحیت مطلق، آستان   هاز: 

 . qو  p مقدار میانی بین 
 

0 p q 
 

های ارجحیت ادغامی را شاخص   ،15  ههای ارجحیت تعریف شود. رابط باید شاخص   در ادامه     
 دهد. نشان می

 

1 2 1 2 1 2, ( , ) ( ( , ))j jA A A P A A F d A A  =

1 2 1 2( , )j j jd A A x x= −

1 20 ( , ) 1jP A A 

1 2 1 2( , ) ( ( , ))j jP A A F d A A= −
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1 2 1 2

1

1 2

2 1 2 1

1

( , ) ( , ).

,

( , ) ( , ).

n

j j

j

n

j j

j

A A P A A w

A A A

A A P A A w





=

=


=


  

 =






                                )15( 

 
شاخص،  

1 2( , )A A  1  هبه تمام معیارها گزین  توجه  با  دهدنشان میA   ای بر گزینه با چه درجه

2A    با باید  گزینه  هر  درواقع  برعکس.  و  دارد  شود  هگزین  n-1برتری  مقایسه  درنتیجه    ؛دیگر 
 شود.مطابق روابط زیر تعریف می  A ههای ارجحیت مثبت و منفی برای گزینجریان

 
(16) 
 
 

 شود.تعریف می  ،17رابطه صورت های خالص ارجحیت برای هر گزینه به درنتیجه جریان
 
(17) 
 

 جریان خالص، توازنی بین دو جریان مثبت و منفی است.   درواقع
گزینه       تصمیمپروفایل  برای  داردها  زیادی  اهمیت  همان    ؛گیرنده  گزینه  یک  پروفایل  یعنی 

ضرب ، جریان خالص کلی یک گزینه حاصل 18  ه ها است. مطابق رابطروی تمام گزینه   jمقادیر

 ای( بردار وزن و بردار پروفایل آن است. داخلی )نقطه 
 
(18) 
 
 پژوهش  شناسي. روش3

توسعبه  استراتژی  طراحی  پژوهش،  این  از  هدف  مدیریت    هطورکلی  است.    کنندگانتأمین و 
بخش  گرانپژوهش روش  از  ارائ  کنندگانتأمین بندی  زیادی  مدیریت    هبرای  و  توسعه  استراتژی 
کرده  کنندگانتأمین  پژوهش  [؛ 4،  32،  31،  30،  33]  انداستفاده  این  در  ویژگیاما  اقلام ها  های 

بخش در  مدیریت    کنندگانتأمین بندی  خرید  و  توسعه  استراتژی  طراحی  هر   کنندگانتأمین و 
 بخش منطبق با ویژگی اقلام خرید انجام نشده است.  

استراتژی    ههای اقلام خرید برای ارائویژگیگرفتن  با درنظر  ،(2018رضایی و فلاح لاجیم )     
اقلام خرید    ه ، در مرحلکنندگانتأمین توسعه و مدیریت   اساس را  نخست  ماتریس پرتفولیوی    بر 
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طبقه کرالجیک،   کردند؛بندی  کرالجیک  ماتریس  در  خرید  اقلام  از  طبقه  چهار  هر  برای  سپس 
. درنهایت برای  صورت گرتایل به کار عد توانمندی و تم دو بُ بر اساس  کنندگانتأمین بندی بخش

از   بخش  مدیریت    کنندگانتأمین هر  و  توسعه  مناسب  استراتژی  خرید،  اقلام  از  طبقه  هر  در 
پژوهش    شد؛ارائه    کنندگانتأمین  در  بُ  کاررفتهبه معیارهای    هاآن اما  دو  بخشبرای هر  بندی  عد 
)توانمندی و تمایل به کار(، در هر طبقه از اقلام خرید، یکسان در نظر گرفته شده    کنندگانتأمین 
تواند متفاوت  در هر طبقه از اقلام خرید می  کنندگانتأمین بندی که معیارهای بخشدرحالی ؛است.

معیارهای تمایل به همکاری برای اقلام خرید عادی که دارای ریسک بازار کم    ،باشد. برای مثال
  [؛ 29تفاوت دارد ]  ، نسبت به زمانی که اقلام استراتژیک یا گلوگاهی است  ،ر سود کم هستندو اث

بخش معیارهای  پژوهش،  این  در  و    کنندگانتأمین بندی  بنابراین  بایدی  معیارهای  گروه  دو  به 
 کنندگانتأمین   هعملکردی تقسیم شده است. منظور از معیارهای بایدی معیارهایی است که هم

اساس باید    مطالعهموردشرکت   شوند  بر  ارزیابی  معیارها  ارزیابی    ؛این  با  بر   کنندگانتأمین یعنی 
 ه( را برای همموردمطالعهشده توسط خریدار )شرکت  های تعیینحداقل  هاآناین معیارها،    اساس 

می  برآورده  خرید  به   ؛کننداقلام  که  هستند  معیارهایی  عملکردی،  معیارهای  خاص اما  طور 
طبق   کنندگانتأمین  ویژگی   هرا  و  خود  خرید  می اقلام  ارزیابی  طبقه  آن  مثالهای  برای    ، کنند. 
معیارهای    کنندگانتأمین  است  ممکن  استراتژیک  خرید  به    یعملکرداقلام  نسبت  متفاوتی 
 اهرمی داشته باشند  اقلام خرید عادی، گلوگاهی یا کنندگانتأمین 
در پژوهش حاضر از روایی منطقی استفاده شده است. روایی منطقی شامل روایی ظاهری و      

جامع است.  محتوایی  کارشناسان    هروایی  و  خبرگان  از  است  عبارت  پژوهش  این  در  آماری 
دمطالعه های مرتبط با معیارها در پایگاه اطلاعاتی صنعت مور ، دادهموردمطالعه همتخصص در حوز
آوری اطلاعات  هر طبقه از اقلام خرید. در این پژوهش برای جمع   کنندگانتأمین و اقلام خرید و  

گیری هدفمند عبارت از انتخاب واحدها یا های نمونهشود. روش گیری هدفمند استفاده میاز نمونه 
های هدفمند نمونه   . [36]  استجای انتخاب تصادفی«  مبنای یک هدف خاص به   موارد معین »بر 

 . [36]  شونداغلب با استفاده از قضاوت خبرگی پژوهشگران و افراد مطلع انتخاب می 
پژوهشازآنجا      در  مدیریت    ه ارائ  حاضر،  که  و  توسعه  به    توجه   با  کنندگانتأمین استراتژی 

طبقه    کنندگانتأمین بندی  بخش با هر  متناسب  معیارهای  با  و  خرید  اقلام  از  طبقه  اقلام  هر  از 
می میگیردصورت  انجام  اصلی  بخش  دو  در  پژوهش  این  نخست  :شود،  بخش  اقلام    ،در  ابتدا 

با تکنیک  توجه   خرید  و  معیارها  با  کرالجیک  پرتفولیوی  ماتریس  طبقه به  مناسب  بندی  های 
در هر طبقه از اقلام    عملکردیسپس در بخش دوم، پس از تعیین معیارهای بایدی و    ؛شودمی

بخش دلفی،  روش  با  برای    کنندگانتأمینبندی  خرید  مناسب  استراتژی  طراحی  هدف  با 
می  کنندگانتأمین  نشان  2شکل  .  گیردصورت  را  پژوهش  در  پیشنهادی  روش  اجرایی  مراحل   ،
 دهد. می
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بخش بندی تأمین کنندگان: مرحله دومماتري  پرتفولیوی اقلام خريد: مرحله نخ ت.

تعیین معیارهای 
مناسب طبقه بتدی 
اقلام خرید در دو بعد

وزن دهی به 
معیارهای تعیین شده 

در دو بعد

موقعیت یابی اقلام 
خرید در ماتریس 

کرالجیک

تعیین معیارهای 
مناسب بخش بندی 
تأمین کنندگان در 
طبقه از اقلام خرید

وزن دهی به 
معیارهای بایدی و 

عملکردی

بخش بندی تأمین 
کنندگان هر طبقه از 

اقلام خرید

ارائ  استراتژی توسعه و 
مدیریت تأمین کنندگان در هر 
بخش ازتأمین کنندگان هر 

طبقه از اقلام خرید

روش دلفی

BWM

پرامیتی

روش دلفی

BWM

پرامیتی

 
 مراحل اجرایی روش پیشنهادی پژوهش  .2شکل 

 

ادامه      پژوهش در این دو بخش    در  اجرایی  به مراحل  مربوط به هر بخش مطابق  مراحل  و 
 شود. صورت کامل تشریح می شکل دوم به

طبقه  نخ ت:  کرالجیکبخش  پرتفولیو  ماتري   با  خريد  اقلام  اقلام  طبقه   .بندی  بندی 
عد  دو بُ  وط به ابتدا معیارهای مرب  ،در گام نخست  شده است: خرید در این بخش در دو گام انجام  

.  شدسپس دو پرسشنامه طراحی  و  استخراج    مبانی نظریبا بررسی    تأمینسود و ریسک بازار  اثر  
پژوهش قرار داده شده است. درنهایت    مبانی نظریشده از  نخست معیارهای تعیین  هدر پرسشنام
عد اثر سود و دلفی و با یک تکرار برای بُ  ها با تکنیکج حاصل از پرسشنامهنتای  آوریپس از جمع 

معیار برای پیچیدگی   4معیار برای اثر سود و    4معیار )  8،  تأمینعد ریسک بازار  تکرار برای بُدو  
و  گردیددوم طراحی و تکمیل  هنامعد، پرسش. پس از تعیین معیارهای هر بُشد ( انتخاب تأمینبازار 

بهترین روش  و  زوجی  مقایسات  ماتریس  از  استفاده  با  معیارها  این  وزن  بدترین  ـ    درنهایت 
(BWM) دهد.این معیارها را نشان می ،7. جدول دست آمدبه 
 

 

 عد بندی اقلام خرید در هر بُمعیارهای طبقه .7جدول 

 تأمین عد ري ک بازار معیارهای بُ عد اثر سود معیارهای سنجش بُ

 کنندگان تأمینتعداد  هزینه 

 کنندگانتأمین توزیع جغرافیایی  سهولت دسترسی 

 وضعیت رقابتی در صنعت کیفیت 

 تعداد جانشین برای کالا قابلیت اطمینان 
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بُو درنظر  با استفاده از روش پرامیتی  در گام دوم،      بازار  گرفتن دو  ،  تأمینعد اثر سود، ریسک 
. این  شدشده معرفی  دسته اقلام برای کالاهای بررسی   4امتیاز کالاها در ابعاد مختلف محاسبه و  

اساس ها  طبقه  کرالجیک    بر  پرتفولیوی  عادی  اندعبارتماتریس  خرید  اقلام  خرید    ؛از:  اقلام 
ی تعیین  ای برانامه . در این گام، ابتدا پرسشاقلام خرید گلوگاهی و اقلام خرید استراتژیک  ؛اهرمی

بُ در دست آمده است.  به  هاآنعد طراحی شده و سپس عملکرد  عملکرد کالاها در معیارهای هر 
عد، با استفاده از روش پرامیتی، اقلام خرید  عملکرد اقلام خرید در معیارهای هر بُ  بر اساس   ادامه
موقعیتتعیین   هطبق  4در   بازار  شوند.  یابی می شده  بُ  تأمینبعُد ریسک  و  افقی  اثر  روی محور  عد 

دست  به  2عد با روش پرامیتی  شده است. امتیازها در هر دو بُسود روی محور عمودی نشان داده  
بُدهد. اگر امتیاز  یک را نشان می  . خروجی امتیازها عددی بین صفر وآمد عد  اقلام خرید در دو 

باشد، کالا عادی است؛ اگر امتیاز یک کالا برای    [0ـ  5/0]  هو اثر سود در باز  تأمین ریسک بازار  
باشد، کالا    [0ـ  5/0]  ، در بازهتأمینو برای بعد ریسک بازار    [0ـ  5/0]عد اثر سود، عددی در بازه  بُ

عد ریسک و در بُ[5/0ـ    1]عد اثر سود، عددی در بازه  گلوگاهی است و اگر امتیاز اقلام خرید در بُ
باشد، کالا اهرمی است. درنهایت اگر امتیاز اقلام خرید برای ابعاد اثر  [  0ـ  5/0]در بازه   تأمینبازار  

باشد، کالا استراتژیک است. پس از تعیین امتیاز   [5/0ـ  1]سود و پیچیدگی بازار، عددی در بازه  
بندی اقلام  عد اثر سود و پیچیدگی بازار، موقعیت کالاها روی نمودار و طبقه دو بُ  بر اساس کالاها  

مر پژوهش  هحل خرید،  بخش   ،دوم  می   کنندگانتأمین بندی  یعنی  بعدی،  انجام  بخش  در  شود. 
 .  خواهد شدتشریح  کنندگانتأمین بندی مراحل بخش

 
بخش دوم:  موقعیت.  کنندگانتأمینبندی  بخش  از  طبقه پس  در  خرید  اقلام  های  یابی 

بخش   این  در  قبل،  بخش  در  کرالجیک  با    کنندگانتأمینماتریس  خرید  اقلام  از  طبقه  هر 
بُ دو  برای  عملکردی  و  بایدی  مناسب  بخش معیارهای  همکاری  به  تمایل  و  توانمندی  بندی عد 

 موردمطالعهشرکت    کنندگانین تأم  همعیارهایی است که هم  ،منظور از معیارهای بایدیشوند.  می
اساس باید   ارزیابی    بر  با  یعنی  شوند؛  ارزیابی  معیارها  اساس   کنندگانتأمین این  معیارها،   بر  این 
اقلام خرید برآورده    ه ( را برای همموردمطالعهشده توسط خریدار )شرکت  های تعیین حداقل  هاآن
به   ؛کنندمی که  هستند  معیارهایی  عملکردی،  معیارهای  خاص  اما  طبق  کنندگانتأمین طور    ه را 

اقلام خرید    کنندگانتأمین کنند. برای مثال،  های آن طبقه ارزیابی می اقلام خرید خود و ویژگی 
اقلام خرید عادی، گلوگاهی یا   کنندگانتأمین متفاوتی نسبت به    یعملکرداستراتژیک، معیارهای  

 شود.  تشریح می کنندگانتأمین بندی ارند. در ادامه مراحل بخشاهرمی د
 

 یعملکرددر این گام معیارهای بایدی و  .  گام نخ ت: تعیین معیارهای بايدی و عملکردی
بخش بُ  کنندگانتأمین بندی  برای  دو  دردر  با  همکاری  به  تمایل  و  توانمندی  هر  نظرعد  گرفتن 
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شده در پژوهش  شود. برای این منظور ابتدا معیارهای معرفیتعیین می  هاآنهای  طبقه و ویژگی 
در   هاآن   بر اساس شود و  ( )که معیارهایی جامع و کامل هستند( بررسی می 2012رضایی و اورت )
 اقلام ههم کنندگانتأمین دلفی با هدف تعیین معیارهای بایدی )مشترک بین   ه نامقدم اول پرسش

نامه در شود. این پرسشداده می  موردمطالعهصنعت    تأمین ، خرید و  تأمین  هخرید( به مدیران زنجیر
می  تکمیل  مرحله  بُدو  دو  در  بایدی  معیارهای  درنتیجه  و  می شود  تعیین  جدول  عد  ،  8شود. 

بخش برای  بایدی  بُ  کنندگانتأمین بندی  معیارهای  دو  در  همکاری  را  به  تمایل  و  توانمندی  عد 
 دهد. نشان می

 

 کنندگان تأمینبندی معیارهای بایدی بخش .8جدول 

 عد تمايل به کار معیارهای بايدی بُ عد توانمندیمعیارهای بايدی بُ

 احترام متقابل و صداقت هزینه 

 کنندگانتأمینتجربه قبلی در ارتباط با  موقعیت جغرافیایی 

 استانداردهای اخلاقی  عملکرد و سوابق کارتاریخچه 

 جویی در هزینه تمایل به صرفه ضمانت پس از فروش 

  موقعیت مالی

 

بُ  فهرست شده از  تعیین   با حذف معیارهای بایدی     های بعدی برای نامه عد، پرسشمعیارهای دو 
و   خرید  متخصصان  به  خرید  اقلام  از  طبقه  هر  در  عملکردی  صنعت    تأمینمعیارهای  در 

به سطح استراتژیک هر    توجه   . نتایج حاصل از تعیین معیارهای عملکردی باشدارائه    موردمطالعه
بازار    باه است.  نشان داده شد  ،9  از روش دلفی در جدول  تأمینطبقه از نظر اثر سود و ریسک 

به بُ  توجه  دو  از  عادی  اقلام  بازار  اینکه  ریسک  و  سود  اثر  استراتژیک    تأمینعد  شرکت  برای 
می   کنندگانتأمین نیستند،   ارزیابی  بایدی  معیارهای  با  فقط  خرید  اقلام  از  طبقه  و  این  شوند 

 در نظر گرفته نشده است.   هاآنمعیارهای عملکردی برای 
 

 در هر طبقه از اقلام خرید  کنندگانتأمین یبندبخشمعیارهای عملکردی . 9جدول 

 عد تمايل به همکاری معیارهای عملکردی بُ عد توانمندی معیارهای عملکردی بُ نام طبقه اقلام خريد 

 اقلام استراتژیک 

 بلندمدت  هتمایل به رابط تولید  هکنترل هزین

 تأمین  همدیریت زنجیر هرابطتمایل به ادغام  امکانات و ظرفیت تولید

 محصول جدید هتمایل به مشارکت در توسع قابلیت طراحی محصول

 اقلام گلوگاهی
 بلندمدت  هتمایل به رابط موقع بهتحویل 

 بودن روابط نزدیک سیستم ارتباطات

 اقلام اهرمی 

 تعهد به کیفیت امکانات و ظرفیت تولید

 بهبود مستمر در محصولتعهد به  اعتبار و موقعیت در صنعت 

 گذاری در تجهیزات خاصتمایل به سرمایه تولید  هکنترل هزین
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به        توجه  همتایجنبا  برای  بایدی  معیارهای  است  ه،  یکسان  خرید  معیارهای    ؛اقلام  اما 
بخش ویژگی   توجه   با  کنندگانتأمین بندی  عملکردی  متفاوت  به  خرید  اقلام  از  طبقه  هر  های 

روی سودآوری اهمیت بالایی    تأثیرعد  معیارهای عملکردی برای اقلام استراتژیک که در بُاست.  
بُ  هاآن   تأمیندارند و ریسک   اززیاد است، در  توانمندی عبارت است  تولید«،    ه»کنترل هزین  :عد 

عد تمایل به همکاری این معیارها  »امکانات و ظرفیت تولید« و »قابلیت طراحی محصول« و در بُ
رابط  »  :از  اندتعبار به  رابط  هتمایل  ادغام  به  تمایل   « زنجیر  هبلندمدت«،  و  تأمین  همدیریت   »

 محصول جدید«.    ه»تمایل به مشارکت در توسع
پس از تعیین معیارهای بایدی و عملکردی برای هر طبقه از اقلام خرید با استفاده از روش        

هر طبقه از اقلام خرید به دست    کنندگانتأمین بندی  ابتدا وزن معیارها برای بخش   در ادامه دلفی،  
پرامیتی  آمد؛   با روش  در    کنندگانتأمین ،  2سپس  خرید  اقلام  از  طبقه  معرفی   4هر  شده  بخش 
در هر طبقه از اقلام خرید با بررسی   کنندگانتأمین برای هر بخش از  . درنهایتشدندیابی قعیتمو

و نظرسنجی از خبرگان، استراتژی مناسب برای مدیریت    موردمطالعه، شرایط شرکت  مبان نظری
، مراحل اجرایی روش پیشنهادی در پژوهش را نشان  2. شکل  شدارائه    کنندگانتأمین   هو توسع

مطالعمی بعد  بخش  در  انجام  هدهد.  تشریح  و  شده  موردی  پیشنهادی  روش  از  حاصل  نتایج 
 شود.  می
 
 های پژوهش يافته ها وتحلیل داده .4

معرفی ارائ روش  برای  پژوهش  این  توسعه و مدیریت    هشده در  در یک    کنندگانتأمین استراتژی 
. برای این منظور ابتدا اقلام خرید در واحد تولیدی در رفتکار  شرکت تولیدی در صنعت فولاد به

کننده از هر تأمین   30سپس    شدند؛بندی  طبقه   2ماتریس پرتفولیوی کرالجیک با روش پرامیتی  
تایج حاصل  ن  در ادامه.  شدندشده انتخاب  بندی با معیارهای تعیینطبقه از اقلام خرید برای بخش 

می داده  نشان  روش  هر  میشوداز  یادآوری  که  .  مدل شود  حل  دلفیهای  برای  روش   و  روش 
و   شدافزار ویژوال پرامیتی استفاده از نرم 2روش پرامیتی برای افزار اکسل بدترین از نرم  ـبهترین 

در هر بخش    هر طبقه از اقلام خرید   کنندگانتأمین یابی  برای رسم نمودارهای مربوط به موقعیت
 افزار متلب استفاده شده است.  از نرم

 
در این مرحله ابتدا معیارهای مناسب  .  بندی اقلام خريدنتايج حاصل از بخش نخ ت: طبقه 

)جدول   تعیین  مبانی نظریبندی اقلام خرید در هر بعد از ماتریس کرالجیک با بررسی  برای طبقه 
  ه نامر دو مرحله تکمیل پرسشنهایت ددر  ؛طراحی شد  هاآندلفی مرتبط با    هنامسپس پرسش  و  (  2

کندال   جدول به  5/0از    تربزرگدلفی ضریب  شد.  متوقف  دلفی  مراحل روش  و  آمد   ،10  دست 
 دهد. نتایج حاصل از روش دلفی را نشان می
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 (89/0عد اثر سود، ضریب کندال: بُ نخست روش دلفی )معیارهای هنتایج حاصل از مرحل .10جدول 

 معیار 
 توافق يا  معیارهای توافق

 توافق عدم
 حداکثر  حداقل 

Median IQR SD 

 5 4 1 316/0 0 5 هزینه خرید 

 5 4 1 483/0 75/0 5 کیفیت 

 5 3 0 816/0 5/1 4 زمان 

 4 2 0 823/0 1 5/3 بر سود تأثیر

 5 4 1 527/0 1 5/4 دسترسی سهولت 

 5 3 0 699/0 1 5/3 بودن خریدبحرانی 

 5 4 1 422/0 0 5 قابلیت اطمینان 

 
عد نخست تعیین معیارهای بُ هخبره را برای مرحل 10، نتایج حاصل از روش دلفی با 10جدول       

ازآنجاکه  عد اثر سود انتخاب شده است.  معیار برای بُ  4دهد. طبق این جدول،  اثر سود نشان می 
روش دلفی در یک مرحله معیارهای مناسب را برای   ،است 5/0ضریب کندال این مرحله بیشتر از 

رسد  با یک مرحله به اتمام می  عد اثر سودبعد اثر سود تعیین کرده است. درواقع روش دلفی برای بُ
بُ  4رنهایت  دو   برای  انتخاب می معیار  اثر سود  معیارها  عد  این  هزینه، کیفیت،    :از  اندعبارت شود. 

  تأمین عد تحلیل ریسک بازار  برای تعیین معیارهای بُ  در ادامه سهولت دسترسی و قابلیت اطمینان.  
روش دلفی استفاده شده است. در این قسمت با دو مرحله تکرار در روش دلفی، معیارهای    زنیز ا

بُ این  برای  می مناسب  انتخاب  معیارها  عد  این  مواد  اندعبارتشود.  جانشین  تعداد    ؛از: 
نتایج حاصل از   ،12 و  11های . جدولیاییجغرافوضعیت رقابتی صنعت و موقعیت  ؛کنندگانتأمین 

 دهد.میرا نشان   تأمینعد تحلیل ریسک بازار روش دلفی در بُ
 

 (48/0، ضریب کندال: تأمینعد ریسک بازار نخست روش دلفی )معیارهای بُ هنتایج حاصل از مرحل .11جدول 

 معیار 
 توافق يا  معیارهای توافق

 توافق عدم
 حداکثر  حداقل 

Median IQR SD 

75/0 4 جانشین مواد   483/0  1 4 5 

876/0 0 4 تأمین کمبود   1 2 5 

5/4 موقعیت لجستیک   75/1  919/0  0 3 5 

516/0 1 5 کنندگان تأمینتعداد   1 4 5 

5/4 وضعیت تکنولوژی   75/1  919/0  0 3 5 

994/0 1 4 موانع ورود   1 2 5 

5/4 وضعیت رقابتی  1 949/0  1 2 5 

75/0 4 توزیع جغرافیایی   632/0  1 3 5 
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 (87/0، ضریب کندال: تأمینعد ریسک بازار نتایج حاصل از مرحله دوم روش دلفی )معیارهای بُ .12جدول 

 معیار 
 توافق يا  معیارهای توافق

 توافق عدم
 حداکثر  حداقل 

Median IQR SD 

5/4 جانشین مواد   1 527/0  1 4 5 

5/3 تأمین کمبود   1 823/0  0 2 4 

943/0 2 4 موقعیت لجستیک   0 3 5 

5/4 کنندگان تأمینتعداد   1 527/0  1 4 5 

5/4 فناوری وضعیت   75/1  919/0  0 3 5 

5/3 موانع ورود   1 699/0  0 2 4 

789/0 1 4 وضعیت رقابتی  1 3 5 

75/0 4 توزیع جغرافیایی   483/0  1 4 5 

 
استفاده از روش ، وزن معیارها با  تأمینعد اثر سود و ریسک بازار  پس از تعیین معیارها در دو بُ      

به  ـ  بهترین بهترینآمددست  بدترین  روش  با  معیارها  وزن  تعیین  برای  پرسشـ    .    ه نامبدترین، 
ای که برای این منظور برگزار شده بود، متخصصان با  و در جلسه   شد  تهیه مخصوص این روش  

را با بهترین و  عد انتخاب و سپس سایر معیارها  اجماع ابتدا بهترین و بدترین معیار را در هر دو بُ
داده  تحلیل  درنهایت  کردند.  مقایسه  معیار  در  بدترین  گرفتاکسل    افزارنرمها  خروجی  صورت   .

 . شده استنشان داده  ،13عد است در جدول ها که وزن معیارها در دو بُحاصل از تحلیل داده
  

 تأمین عد اثر سود و ریسک بازار های معیارها در دو بُوزن .13جدول 

 تأمین عد ري ک بازار بُ عد اثر سود بُ

 56/0 کنندگان تأمینتعداد  46/0 خرید   ههزین

 06/0 موقعیت جغرافیایی  059/0 سهولت دسترسی 

 315/0 وضعیت رقابتی 294/0 کیفیت 

 161/0 جانشین مواد  176/0 قابلیت اطمینان 

 
وزن         تعیین  از  بُپس  دو  معیارهای  در  خرید  اقلام  امتیاز  بهمعیارها  با    آمددست  عد  سپس  و 

یابی اقلام  . پس از موقعیتشدیابی اقلام خرید انجام  افزار اکسل موقعیتو نرم   2روش پرامیتی  
طبقه از اقلام خرید )استراتژیک، گلوگاهی، اهرمی، عادی(، در    4خرید و تعیین اقلام خرید هر  

گرفتن معیارهای مخصوص نظرهر طبقه از اقلام خرید با در  کنندگانتأمین   بندیبخش بعد بخش
 .  صورت گرفتهر طبقه  کنندگانتأمین به 
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بخش دوم:  برای  .  کنندگانتأمینبندی  بخش  که  بایدی  معیارهای  ابتدا  مرحله،  این  در 
سپس معیارها  آمد؛دست با استفاده از روش دلفی به ،اقلام خرید یکسان است ههم کنندگانتأمین 

عد  و معیارهای عملکردی در بُ  شدند حذف    کنندگانتأمین بندی  معیارهای بخش  فهرستبایدی از  
به اقلام خرید  از  برای هر طبقه  به کار  تمایل  را    ،14  . جدولآمددست  توانمندی و  معیارها  این 

اقلام خرید ترکیب معیارهای بایدی و عملکردی در هر   برای هر طبقه از  در ادامهد.  دهنشان می
بُ به دو  مناسب بخشعد  معیارهای  برای هر  کنندگانتأمین بندی  عنوان  و  پرسش  تعیین    ه نامکدام 

بهترین داده  شد؛بدترین طراحی  ـ    روش  پرسشسپس  از  حاصل  جمعنامه های  با  آوریهای  شده 
تحلیل  نرم اکسل  به  شدندافزار  معیارها  بُ  ،14. جدول  آمددست  و وزن  را در هر  معیارها  عد  وزن 

می  نشان  طبقه  می دهد.  برای هر  که یادآوری  عادی    شود  خرید  بایدی    صرفاًاقلام  معیارهای  با 
می  و  ارزیابی  بخش   طبقشوند  برای  عملکردی  معیار  متخصصان  این    کنندگانتأمین بندی  نظر 

 اقلام در نظر گرفته نشده است.   
 

 در هر طبقه از اقلام خرید  کنندگانتأمینبندی بخش عملکردیوزن معیارهای باید و  .14جدول 
 اقلام اهرمي اقلام استراتژيک

 عد تمايل به کاربُ عد توانمندیبُ عد تمايل به کاربُ عد توانمندیبُ

 31/0 هزینه 
احترام متقابل و  

 صداقت 
 27/0 هزینه  14/0

احترام متقابل و  
 صداقت 

14/0 

موقعیت  
 جغرافیایی

1/0 

تجربه قبلی در 
ارتباط با 

 کنندگان تأمین
11/0 

موقعیت  
 جغرافیایی

07/0 

تجربه قبلی در 
ارتباط با 

 کنندگان تأمین
11/0 

تاریخچه  
عملکرد و  
 سوابق کار

13/0 
استانداردهای  

 اخلاقی 
12/0 

تاریخچه  
عملکرد و  
 سوابق کار

13/0 
استانداردهای  

 اخلاقی 
12/0 

ضمانت 
 ازفروش پس

105/0 

تمایل به  
جویی در صرفه 

 هزینه 
14/0 

ضمانت پس 
 از فروش

08/0 

تمایل به  
جویی در صرفه 

 هزینه 
14/0 

 145/0 موقعیت مالی
  هتمایل به رابط
 بلندمدت

29/0 
موقعیت  
 مالی 

 21/0 تعهد به کیفیت 11/0

 هکنترل هزین
 تولید

24/0 

تمایل به ادغام 
مدیریت  هرابط

 تأمین هزنجیر
12/0 

امکانات و  
ظرفیت 
 تولید

12/0 
تعهد به بهبود 

 مستمر در محصول
20/0 

امکانات و  
 ظرفیت تولید 

19/0 

تمایل به مشارکت 
محصول  هدر توسع

 جدید 
08/0 

اعتبار و  
موقعیت در  

 صنعت 
08/0 

تمایل به  
گذاری در سرمایه 

 تجهیزات خاص
08/0 

قابلیت طراحی 
 محصول

09/0   
کنترل 

 تولید  ههزین
14/0   
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 اقلام عادی اقلام گلوگاهي 

 عد تمايل به کاربُ عد توانمندیبُ عد تمايل به کاربُ عد توانمندیبُ

 32/0 هزینه 
احترام متقابل و  

 صداقت 
 32/0 هزینه  17/0

احترام متقابل و  
 صداقت 

25/0 

موقعیت  
 جغرافیایی

14/0 

تجربه قبلی در 
ارتباط با 

 کنندگان تأمین
13/0 

موقعیت  
 جغرافیایی

23/0 
تجربه قبلی در 

ارتباط با 
 کنندگان تأمین

30/0 

تاریخچه  
عملکرد و  
 سوابق کار

17/0 
استانداردهای  

 اخلاقی 
12/0 

تاریخچه  
عملکرد و  
 سوابق کار

20/0 
استانداردهای  

 اخلاقی 
19/0 

ضمانت 
 ازفروش پس

12/0 

تمایل به  
جویی در صرفه 

 هزینه 
21/0 

ضمانت پس 
 از فروش

15/0 
تمایل به  

جویی در صرفه 
 هزینه 

26/0 

 12/0 موقعیت مالی
  هتمایل به رابط
 بلندمدت

19/0 

موقعیت  
 مالی 

1/0   
تحویل 

 موقع به
 18/0 نزدیک بودن روابط  08/0

سیستم  
 ارتباطات

06/0  

 
برای هر طبقه از اقلام خرید، در هر    کنندگانتأمین بندی  پس از تعیین وزن معیارهای بخش      

خرید   اقلام  از  انتخاب  تأمین   30طبقه  هر    شدندکننده  عملکرد  بُ  هاآناز    یک و  دو  عد  در 
، اما معیارها شدندبندی  کننده بخش تأمین  120  درمجموع.  شدارزیابی    کنندگانتأمین بندی  بخش
عملکرد در   هر طبقه از اقلام خرید متفاوت است. پس از تعیین  کنندگانتأمین برای    هاآن  و وزن

عد )جریان در هر دو بُ کنندگانتأمین نامه، با استفاده از روش پرامیتی امتیاز معیارها از طریق پرسش
عد برای دو بُ  5/0کردن هر بخش، عدد  . برای مشخصآمد ت  دسکننده( بهخالص کلی هر تأمین 

را در هر طبقه از اقلام خرید    کنندگانتأمینبندی  بخش   ه، نحو3در نظر گرفته شده است. شکل  
 دهد. نشان می

 شود:هر طبقه از اقلام خرید نشان داده می  کنندگانتأمین شده برای های تعییناستراتژی  ادامهدر 
اقلام خرید در این طبقه اثر کمی بر سودآوری شرکت  . اقلام عادی کنندگانتأمینالف( مديريت 

  درنتیجه با   ؛کنندمی   این نوع از اقلام خرید را تأمین   تأمینزیادی در بازار    کنندگانتأمین دارند و  
هم  به   توجه به  تمایل  و  توانمندی  خرید    کنندگانتأمین  کاریسطح  اقلام  از  طبقه  این 

 شود:های زیر پیشنهاد میاستراتژی



1401، زمستان 48انداز مديريت صنعتي، سال دوازدهم، شماره چشم   62 

با  کنندگانتأمین   .1 پایین:  به همکاری  تمایل  و  کم  توانمندی  اینکه    توجه  با   کنندگانتأمین به 
، استراتژی  کنندگانتأمین تغییر    ه جایگزین برای این گروه از اقلام خرید زیاد است، با بررسی هزین

   ؛مناسب است کنندگانتأمین جدید برای این بخش از   کنندگانتأمینکردن« »جایگزین 
به  کنندگانتأمین   .2 بالا:  به همکاری  تمایل  و  کم  توانمندی  تعداد  با  اینکه   کنندگانتأمین دلیل 

این   برای  نخست  استراتژی  است،  زیاد  خرید  اقلام  از  طبقه  این   کنندگانتأمین برای 
تأمین»جایگزین  است  هکنندکردن«  هزین  ؛جدید  زیادبودن  صورت  در   کنندگانتأمین تغییر    هاما 

  ؛کار بردکننده« را بهتوانمندی تأمین  هتوان استراتژی »توسعمی
این    کنندگانتأمین به اینکه،   توجه  وانمندی زیاد و تمایل به همکاری بالا: بابا ت  کنندگانتأمین   .3

قابل توانمندی  داردبخش  اولویت  گروه  این  برای  که  استراتژی  دارند،  روابط«   ه»توسع  ، قبولی 
تخصیص داد و   کنندگانتأمین توان حجم بیشتری از خرید را به این گروه از است. برای مثال، می

   ؛را متنوع کرد کنندگانتأمین توان سبد خرید از این یا می 
از    کنندگانتأمین   .4 بخش  این  بالا:  به همکاری  تمایل  و  زیاد  توانمندی   وجز  کنندگانتأمین با 

از    انکنندگتأمین بهترین   بخش  این  برای  استراتژی  بهترین  هستند.  طبقه   کنندگانتأمین این 
نگهداری   و  مناسب  کنندگانتأمین »حفظ  استراتژی  است.  روابط  از  کیفیت  سطح  بالاترین  با   »

از   بخش  این  برای  »توسعکنندگانتأمیندیگر  است  ه،  در  ؛ همکاری«  که صورتییعنی 
را    کنندگانتأمین  دیگری  اقلام  تأمین بتوانند  می  نیز  برای  کنند،  مناسبی  جایگزین  توانند 
یادآوری  با توانمندی و تمایل به همکاری پایین در هر طبقه از اقلام خرید باشند.    کنندگانتأمین 

نکته لازم است که اجرا در  این  از  پژوهش پس  این  نتایج  بهاعتبار  این  دست می عمل  آید و در 
 موردمطالعهشرکت    ههای موجود در پایگاه دادنظر خبرگان و دادهده از    مرحله از پژوهش با استفا

 دست آمده است.  نتایج به
 

  

سود
اثر 
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 تأمین ري ک بازار 

 هر طبقه از اقلام خرید کنندگانتأمینبندی بخش .3شکل 

 

مديريت   اهرم  کنندگانتأمین ب(  بازار  .  اقلام  ریسک  که  هستند  اقلامی  اهرمی،    تأمین اقلام 
بر سودآوری شرکت دارند.    ؛اندک است  هاآن زیادی  اثر  اقلام خرید    اصولاًاما  از  نوع  این  برای 

دارد  کنندگانتأمین  وجود  مدیریت    ؛زیادی  و  توسعه  استراتژی  بخش   کنندگانتأمین بنابراین  هر 
 شود:زیر تعریف می  صورتبه 
پایین:    کنندگانتأمین .  1 همکاری  به  تمایل  و  کم  توانمندی  زیادی   کنندگانتأمین   ازآنجاکهبا 

زیادی که اقلام اهرمی بر سودآوری شرکت دارند،    تأثیرنوع اقلام خرید وجود دارد و  برای این  
 ؛ کردن« است»جایگزین  کنندگانتأمین بهترین استراتژی برای این بخش از 

به   کنندگانتأمین .  2 بالا:  همکاری  به  تمایل  و  کم  توانمندی  این  با  که  زیادی  اثر  دلیل 
برای این    کنندگانتأمین به وجود تعداد زیاد    توجه  بر سودآوری شرکت دارند و با  کنندگانتأمین 

خرید،   اقلام  از  نظرطبقه  نمی   به  »توسعه«  استراتژاستراتژی  و  باشد  مناسبی  استراتژی  ی  تواند 
 ؛شودنیز پیشنهاد می کنندگانتأمین کردن« برای این بخش از »جایگزین 

با توانمندی بالا در   کنندگانتأمین با توانمندی زیاد و تمایل به همکاری پایین:    کنندگانتأمین .  3
اگرچه   دست آورد.قبولی بهند تا از طریق این اقلام، سود قابل نکاین گروه به شرکت کمک می 

این   کم  به  کنندگانتأمین تمایل  شرکت  با  همکاری  برای به  تهدیدی  بازار  در  رقبا  وجود  دلیل 
می   ؛آیدمی   حساببه شرکت   خریدار  شرکت  »توسعاما  استراتژی  با  این    ه تواند  روابط« 

روش   کنندگانتأمین  ازجمله  کند.  حفظ  را  برای  باارزش  توسع  یریکارگبه ها  روابط    هاستراتژی 
 ؛« و »تعهد بلندمدت«دوطرفهاز: »ارتباط متقابل و  اندعبارت

بهترین    کنندگانتأمین با توانمندی زیاد و تمایل به همکاری بالا: این گروه از    کنندگانتأمین .  4
برای    کنندگانتأمین  استراتژی  بهترین  هستند.  خرید  اقلام  از  طبقه  این  و    هاآنبرای  »حفظ 

 است.  کنندگانتأمین نگهداری« روابط با این  
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گلوگاهي  کنندگانتأمین مديريت    ج( اقلام  .  اقلام  این  شرکت    تأثیراگرچه  سودآوری  بر  زیادی 
بازار تأمین  های خرید  ها و روش لازم است استراتژی   یطورکلبه زیاد است.    هاآن  ندارند، ریسک 

گروه اقلام عادی    به سمتای طراحی شود که این اقلام خرید گونهدر این طبقه از اقلام خرید به 
کنند مثال  .حرکت  طبق   هاآنتوان  جدید می   کنندگانتأمین جوی  واز طریق جست  ،برای  به    ه را 

 شوند: بندی می ورت زیر بخشصاین گروه به  کنندگانتأمین  اقلام عادی حرکت داد.
طورکلی بهترین استراتژی برای  با توانمندی کم و تمایل به همکاری پایین: به   کنندگانتأمین .  1

برای    تأمینبه ریسک بالای بازار   توجه اما با ؛کردن« است»جایگزین  کنندگانتأمین این بخش از 
 کنندگان تأمین ، استراتژی »توسعه« نیز برای این  کنندگانتأمینبودن قدرت  اقلام گلوگاهی و بالا

توسعه   مؤثر استراتژی  باید  درواقع  بهاست.  بُای  دو  هر  که  رود  به  کار  تمایل  و  توانمندی  عد 
  ه از: »ارائ  نداعبارتها  افزایش دهد. این استراتژی   کنندگانتأمین همکاری را برای این بخش از  

تأمین  ارزیابی  و  مالی«»سرمایه   ؛کننده«بازخورد  و  فیزیکی  »ایجاد   ؛گذاری  و  دانش«  »انتقال 
 ؛«کنندگانتأمین انگیزه به 

  تأمین به ریسک بالای بازار    توجه  با توانمندی کم و تمایل به همکاری بالا: با  کنندگانتأمین .  2
توسع استراتژی  خرید،  اقلام  از  طبقه  این  می   ه در  از  روابط  این بخش  برای   کنندگانتأمین تواند 

باشد.   توسعروش مناسب  استراتژی  به  که  می  ههایی  کمک  »ایجاد    :از  اندعبارت کنند  روابط 
  ؛«کنندگانتأمینهای »اقدام مشترک« و »بازدید از کارخانه  ،اعتماد«

پایین:  کنندگانتأمین .  3  کنندگانن یتأم  نکه،یبه ا  توجه   با  با توانمندی زیاد و تمایل به همکاری 
روابط«     »توسع  ،دارد  تیگروه اولو  نیا  یکه برا  یدارند، استراتژ  یقبولقابل  یبخش توانمند  نیا

داد و   صیتخص کنندگانن یگروه از تأم ن یرا به ا دیاز خر یشتریحجم ب توانیمثال، م یاست. برا
 را متنوع کرد.  کنندگانن یتأم نی از ا دی سبد خر توانی م ای

، بهترین کنندگانتأمین با توانمندی زیاد و تمایل به همکاری بالا: این گروه از    کنندگانتأمین .  4
خرید   اقلام  طبقه  برای  مناسب هستندگروه  این  .  برای  استراتژی  »بهبود   کنندگانتأمین ترین 

 وابسته است.   کنندگانتأمین کلی خریدار باید بپذیرد که به این بخش از طورروابط« است. به 
 

استراتژيک  کنندگانتأمین د( مديريت   بر سودآوری  .  اقلام  زیادی  اثر  خرید  اقلام  از  طبقه  این 
صورت زیر  اقلام استراتژیک به   کنندگانتأمینریسک زیادی دارد.    هاآن   تأمینشرکت دارد و بازار  

 شوند: بندی می بخش
به اینکه اقلام خرید این    توجه  با توانمندی کم و تمایل به همکاری پایین: با  کنندگانتأمین .  1

مناسب   کنندگانتأمین  دارد،  شرکت  سودآوری  بر  زیادی  برای  اثر  استراتژی   هاآنترین 
به   ؛کردن« است»جایگزین  اقلام خرید،    تأمیندلیل ریسک  اما  از  آن طبقه    در صورت بالا برای 

ری فیزیکی و مالی«، گذاهای دیگری مانند »سرمایه ، استراتژیکنندگانتأمین بودن تعداد  محدود
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»ارائ دانش«،  ارزیابی    ه»انتقال  و  در  کنندگانتأمینبازخورد  انگیزه  »ایجاد  و  « کنندگانتأمین« 
 ؛ مناسب است

به   کنندگانتأمین .  2 بالا:  همکاری  به  تمایل  و  کم  توانمندی  به  طوربا  تمایل  بالای  سطح  کلی 
تمایل    کنندگانتأمین یل آنکه این  دلدهد. بهرا کاهش می  تأمینهمکاری در این بخش، ریسک  

کیفیت محصول و    ه تواند با »توسعدارند، شرکت خریدار می را    موردمطالعهبه همکاری با شرکت  
تأمین  توانمندی  سطح فنی  افزایش دهد  هاآن کننده«  با   ؛ را  توانمندی    توجه   اگرچه  به سطح کم 

 ؛ جدید نیز باشد کنندگانتأمین تواند به فکر یافتن می  کنندگانتأمین این 
با توانمندی زیاد و تمایل به همکاری پایین: به علت سطح بالای توانمندی این    کنندگانتأمین .  3

ست که این  ا  معنا  بدانمثبتی بر سودآوری شرکت خریدار دارند. و این    تأثیر  هاآن،  کنندگانتأمین 
هستند  کنندگانتأمین  ارزشمند  شرکت  کند    ؛برای  تلاش  باید  خریدار  شرکت  طریق بنابراین    از 

برای استراتژی    مؤثرهای  را حفظ کند. ازجمله روش   کنندگانتأمین استراتژی »بهبود روابط« این  
 ؛ از: »تعهد بلندمدت« و »ایجاد حس اعتماد« اندعبارتبهبود روابط 

در بین   کنندگانتأمین ندی زیاد و تمایل به همکاری بالا: این بخش از  با توانم  کنندگانتأمین .  4
زیرا اثر زیادی بر سودآوری شرکت دارند و    ؛برای شرکت ارزش زیادی دارند  کنندگانتأمین   ههم

می  کاهش  نیز  را  بازار  ریسک  حدودی  مناسبتا  از  دهند.  گروه  این  برای  استراتژی  ترین 
 است. کنندگانتأمین وابط« با این  ر ه»حفظ و توسع کنندگانتأمین 

 

 و پیشنهادها  گیری. نتیجه5

ارائ  با  پژوهش  این  دومرحله   هدر  استراتژی رویکردی  توسع ای،  و  مدیریت   کنندگانتأمین   ههای 
مرحل در  است.  یافته  توسعه  و  شرکت    هطراحی  خرید  اقلام  ماتریس   موردمطالعهنخست  با 
پرامیتی   از روش  استفاده  با  و  اقلام  سپس متنا  ؛بندی شدندطبقه   2کراجیک  از  با هر طبقه  سب 

مناسبخر دلفی  روش  از  استفاده  با  بُید  دو  در  معیارها  همکاری ترین  به  تمایل  و  توانمندی  عد 
رویکرد رضایی  بر اساس دست آمد و بدترین بهـ  وزن معیارها با روش بهترین در ادامهتعیین شد. 
معیارهای    بر اساس هر طبقه از اقلام خرید    کنندگانتأمین   2( و با روش پرامیتی  2012و اورت )

هر   کنندگانتأمین یابی  درنتیجه با موقعیت  ؛بندی شدنابعاد توانمندی و تمایل به همکاری بخش
برگزاری جلس با  اقلام خرید،  از  با مدی   هایهطبقه  ،  موردمطالعهشرکت    تأمینران خرید و  متعدد 

استراتژیمناسب  مدیریت  ترین  و  توسعه  از    کنندگانتأمین های  بخش  هر  هر   کنندگانتأمین در 
های ها، ویژگیترین استراتژی مناسب  هبرای ارائ  شود کهیادآوری میطبقه از اقلام خرید ارائه شد. 

در نظر   موردمطالعهو نیز شرایط شرکت    اهآن هر بخش از    کنندگانتأمین اقلام خرید و وضعیت  
 گرفته شد. 

های اقلام خرید را برای  ، ویژگیکنندگانتأمین بندی  های گذشته برای بخشطورکلی پژوهشبه 
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مناسب  مدیریت  انتخاب  و  توسعه  استراتژی  نگرفته  کنندگانتأمین ترین  نظر  که  حالیدر  ؛انددر 
خرید    ویژگی مناسب    مؤثری  عاملاقلام  استراتژی  انتخاب  و    کنندگانتأمین در  رضایی  است. 

ای برای طراحی و انتخاب استراتژی توسعه و مدیریت  رویکردی دومرحله (،  2018فلاح لاجیم )
پژوهش  دادند؛ ارائه    کنندگانتأمین  در  خریطبقه   ههم  کنندگانتأمین   حاضر  اما  اقلام  با  های  د 

وزن  و  مشابه  بخشمعیارهای  یکسان  شده های  بخش  که یدرحال[؛  29]  اندبندی  بندی  معیارهای 
به    کنندگانتأمین  توجه  تأمین   تأثیربا  بازار  ریسک  و  برای  می   بر سودآوری  باشد.  متفاوت  تواند 
تواند با معیارهای مشابه  اقلام خرید عادی و استراتژیک نمی   کنندگانتأمین سطح توانمندی    ،مثال

توسع برای  پژوهش  این  در  بنابراین  شود؛  )  هسنجیده  لاجیم  فلاح  و  رضایی  (،  2018مدل 
اصلی معیارهای بایدی و عملکردی تقسیم شد.    هبه دو دست   کنندگانتأمین بندی  معیارهای بخش
بایدی به   ،معیارهایی  که  است  همصورمعیارهایی  برای  مشترک  و   کنندگانتأمین   هت  استفاده 

تعیین شد اقلام خرید  با ویژگی  متناسب  با  ؛معیارهای عملکردی  معیارها   توجه   درنتیجه  این  به 
بخش   کنندگانتأمین  خرید  اقلام  از  طبقه  استراتژی هر  و  شدند  برای  بندی  مناسب  های 
 ارائه شد.  کنندگانتأمین 
کند تا  کمک می  ، خرید و تدارکات تأمینروش پیشنهادی در این پژوهش به مدیران زنجیره       

های اقلام خرید هر  را با توجه به ویژگی   کنندگانتأمین های مناسب توسعه و مدیریت  استراتژی
از   تصمیم  کنندگانتأمین گروه  و  دهند  پایگاه  ارائه  بهبود  خصوص  در  بهتری  خود    تأمین های 
با طریق    هاآن شند.  داشته  روابط    یریکارگبهاز  ایجاد  با  و  پژوهش  این  با    مؤثرترروش 

خود، سودآوری ناشی از اقلام خرید را در تولید محصولات نهایی شرکت خود تا    کنندگانتأمین 
 . یابدمیقبولی کاهش تا حد قابل تأمیندهند و سطح ریسک بازار حد زیادی بهبود می 
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