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   (SRM) کنندگان تأمینجایگاه مدیریت روابط  نقش و

  تأمیندر لجستیک و زنجیره 

تورانحسین غفاري
1

  )ع(مرکز مطالعات و پژوهشهاي لجستیکی دانشگاه جامع امام حسین 

  12/3/1390:  تاریخ دریافت

  20/4/1390: تاریخ پذیرش

  

  

  چکیده

در . کنندگان را تغییر داده است تأمیناقلام و ارتباط میان خریداران و  تأمیناي ه افزایش رقابت و تحولات بازار و محیط کسب و کار، روش

پذیري در برابر  ها و افزایش انعطاف کنندگان و توسعه روابط مشارکتی و پایدار با آنها براي کاهش هزینه تأمینشرایط جدید افزایش روابط با 

مدیریت روابط «هاي جامع و مؤثر به نام  حل افزاري جهان با ارائه راه هاي بزرگ نرم در این راستا برخی از شرکت. تغییرات بازار ضروري است

هایی بواسطه افزایش وابستگی به  البته پدید آمدن چنین سیستم. اند گیري را باعث شده در این زمینه بهبودهایی چشم»کنندگان تأمین

کننده مناسب را  تأمین ها باید بتوانند در حداقل زمان ممکن،  فزایش سود، شرکتبراي ا. ها بوده استکنندگان در سازمان تأمینپیمانکاران و 

هاي مدیریت روابط  سیستم. صورت مؤثر با آنها در تعامل باشندکنندگان افزایش دهند و به تأمینرابطه استراتژیک را با  انتخاب نمایند،

این . کنندگان توسعه داد تأمینگسترده و استراتژیکی را با   توان روابط تعاملی، کنند که بواسطه آن می کنندگان ابزارهایی را ارائه می تأمین

ها و  تجربه نشان داده است که شرکت. دننمای ها و بین چند سازمان را مدیریت می استراتژیک درون سازمان تأمینها فرآیند تدارکات و  سیستم

  .کنندگان خود برقرار نمایندتأمینا هایی موفق هستند که روابط مستحکم و پایداري را بسازمان

، اجـزاء،  کنندگان تأمینمدیریت روابط  ها در خصوص سیستم با توجه به اهمیت مطالب ذکر شده، در این مقاله ضمن بررسی آخرین یافته

  .نماییممی بیانرا  تأمیننقش و جایگاه آن را درلجستیک و زنجیره  و همچنین هافرآیندها و مزایاي بکارگیري آن در سازمان

  .سیستم ،تدارك ،خرید ،یکپارچگی ،کنندگانتأمینمدیریت روابط  ،لجستیک ،تأمینمدیریت زنجیره  :هاي کلیديواژه
  

  

مقدمه - 1
1

  

تواننـد تـأثیر بسـیار زیـادي بـرروي      کننـدگان مـی  تأمین

هاي قیمت، کیفیت، تکنولـوژي و  ها در مقولهعملکرد شرکت

اي اخیـر، رویکـرد جدیـد و    ه ـدر دهـه . تحویل داشته باشـند 

 ،مطـرح شـده اسـت    تـأمین مهمی کـه در مـدیریت زنجیـره    

کننـدگان سـازمان در   تـأمین تقویت و گسترش ارتباطات بـا  

است،  SRM(2(کنندگان تأمینقالب سیستم مدیریت روابط 

از تهیـه مـواد اولیـه تـا      تـأمین که توجه آن به کـل زنجیـره   

وري کـه بتوانـد   طهب ،مصرف کننده نهایی معطوف شده است

هـا را فـراهم   امکان افزایش رضایت مشتري و کـاهش هزینـه  

سازي کل فعالیـت زنجیـره   لذا در این کار رویکرد بهینه. آورد

  .کنندگان در نظر گرفته شده استتأمینبر پایه  ،تأمین

ارتباط نزدیک و اعتمـاد   ،بازنده - جاي ارتباط از نوع برنده هب

ه جایگزین ارتباطات قبلی شـده و عمـده   برند - متقابل از نوع برنده 

کنندگان و توسعه بهبـود   تأمینها به حذف عملکرد ضعیف فعالیت

                                                
: ی ارشد مهندسی صنایع، پست الکترونیکیکارشناس -1

Ghaffari1582@Gmail.comتهران، شهرك قدس، خیابان : ، نشانی

  .هرمزان، خیابان پیروزان جنوبی، نبش خیابان پنجم

2- Supplier Relationship Management (SRM) 

شـده اسـت و    کنندگان از طـرف خریـدار متمرکـز   تأمینعملکرد 

کـه   -کننـدگان تأمینوظیفه فرآیند خرید به مدیریت ارتباط با 

 .تغییـر نمـوده اسـت    -تعداد آنها به دقت کاهش یافته است 

 ـ تـأمین ور کلـی مـدیریت روابـط    ط ـهب ارائـه   دنبـال هکننـده ب

توسـعه عملکـرد و    ،هاي مناسب براي ارزیابی مستمرچارچوب

  . باشدکنندگان مناسب میتأمینانتخاب 

  

  ]1[ کننده تأمیناز بهینگی خرید تا مدیریت روابط  - 2

کننـدگان  تـأمین هاي بسیاري توانسته انـد تعـداد    شرکت

یمتهـاي کمتـري را بـراي کالاهـاي     خود را کاهش دهند، و ق

آنها موفق شده اند کارکنان خریـد  . دست آورندهخریداري شده ب

جدیـد   3خود را متقاعد سازند از یک راه حل تدارك الکترونیکـی 

  باشد؟ولی آیا این به تنهایی کافی می. بهره ببرند

باشـد تـا بـر    تدارك الکترونیکی اکنون در حال رشد مـی 

مرکز کرده و مسائل سیستمهاي خریـد  روي موضوع بزرگتر ت

  :باشدمی زیربزرگتر را حل و فصل کند، که شامل موارد 

یکپارچه سازي و پوشش مـوارد تعمیـرات و نگهـداري و     ●

تعمیرات کلی

                                                
3- Electronic Procurement  
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   باقیمت پایین تأمینپیدا کردن منابع  ●

)ترکیبی(پشتیبانی از کالاها و خدمات پیچیده  ●

تاکتیکی یابی استراتژیک در مقابلمنبع ●

گسترش تغییرات جهانی و ایجاد یک سیستم یکپارچـه   ●

 (ERP)1ریزي منابع سازمان برنامه

از زمان ظهور فناوري تدارك الکترونیکـی در اواسـط دهـه    

انـد  ها به دنبال ابتکارات تدارك الکترونیکی بوده، شرکت1990

جــویی، مــوارد عــدم بهینگــی فرآینــدها را  صــرفه تــا ضــمن

ولــیکن، تــدارك الکترونیکــی تنهــا بخــش . شناســایی کننــد

بـرداري کامــل از  بـراي بهــره . باشــدکـوچکی از موضــوع مـی  

ــرفه  ــیل ص ــره   پتانس ــتیک و زنجی ــویی در لجس ــأمینج ، ت

تري راهکارهاي تدارك الکترونیکی به سمت رویکرد یکپارچه

 .یابندسوق می (SRM) کنندهتأمینبه نام مدیریت روابط 

ر طبیعی در حال تبدیل و تکامـل  طوهتدارك الکترونیکی ب

باشـد، و تـدارکات را   می کنندهتأمینمدیریت روابط به سیستم 

ولـی تـدارك   . کنـد به بخشی استراتژیک از مؤسسه تبدیل مـی 

سـازد  الکترونیکی یک فرآیند یک طرفه است و شما را قادر می

مدیریت روابط بهینگی را تنها در سازمان خودتان کسب کنید، 

طوري کـه موفقیـت   هیک فرآیند دو طرفه است، ب هکنندتأمین

کننـدگان و خریـداران سـالم،     تـأمین بلند مدت از یک زنجیره 

  .شودمشارکتی و گسترش یافته، حاصل می

کننده عبـارت  تأمینمزایاي اصلی سیستم مدیریت روابط 

  :است از

  جوییحفظ ارزش و صرفه ●

کنترل بیشتر نسبت به فرآیندهاي تدارك  ●

خــاطر ســرعت در ارائــه هایش رضــایت مشــتریان بــافــز ●

تولیدات و خدمات و توسعه محصولات

کاهش قیمت محصولات و خدمات با توسعه فرآینـدهاي   ●

  کنندگانتأمینکسب و کار در بین 

و  تأمینهاي زنجیره  وسیله کاهش هزینههافزایش سود ب ●

بهبود کیفیت

کننـدگان   تأمینطولانی کردن و دوام بخشیدن به روابط  ●

از طریق یکپارچـه کـردن فرآینـدها در داخـل و خـارج از      

تأمینسازمان در طول زنجیره 

  تأمیندر مدیریت زنجیره  SRMنقش و جایگاه -3 

دهد که فناوري اطلاعات مطالعات انجام شده نشان می

هاي زنجیره سازي کلیه فعالیتبستر اساسی یکپارچه عنوانبه

کننده خام تا رساندن کالا به مصرف از مرحله تهیه ماده تأمین

جهت حذف  تأمینمدیریت زنجیره . باشدنهایی مطرح می

                                                
1- Enterprise Resource Planning (ERP) 

هاي زمانی و مکانی، دسترسی به بازارهاي جهانی، محدودیت

سازي ساختار هاي عملیاتی، مسطحکاهش زمان و هزینه

طریق از  دبایپذیري زنجیره، میزنجیره، افزایش قابلیت انعطاف

هاي درونی زنجیره از وري اطلاعات کلیه سیستمکارگیري فناهب

تولید،  ریزيقبیل مدیریت موجودي، تضمین کیفیت، برنامه

هایی که با بیرون انبارداري و حمل و نقل و همچنین سیستم

از زنجیره در ارتباط هستند از قبیل سیستم مدیریت روابط 

 کنندگان تأمینو سیستم مدیریت روابط  2(CRM)مشتریان 

(SRM)را یکپارچه نماید.  

کلیه اطلاعات را  تأمینسیستم یکپارچه مدیریت زنجیره 

از سرتاسر زنجیره جمع آوري نموده و در قالب گزارشات 

دهد، تا این مدیریتی در اختیار مدیران ارشد زنجیره قرار می

مدیران با دید وسیع و همه جانبه تصمیمات استراتژیک را 

  . ه اتخاذ نماینددر زمان مقتضی براي کل زنجیر

با یکپارچه نمودن  تأمینسیستم یکپارچه مدیریت زنجیره 

جویی بسیاري از ها در سرتاسر زنجیره صرفهفرآیندها و داده

امکان دسترسی به موقع به . لحاظ زمان و هزینه به همراه دارد

هاي اطلاعات درست، تسهیل فرآیندها و حذف موانع و گلوگاه

  .جمله مزایاي این سیستم استعملیاتی در زنجیره از 

نشان داده شده است ) 1(طور که در شکل همان

   :]2[عبارتند از تأمینزنجیره  3فرآیندهاي کلان

که شامل :  (SRM)کنندگان تأمینمدیریت روابط ) الف

تمامی فرآیندهاي مربوط به ارتباطات و تعاملات سازمان با 

یابی، مذاکره، کنندگان از قبیل طراحی مشارکتی، منبعتأمین

  .باشدمشارکتی می تأمینخرید و 

که شامل تمامی   :(CRM)ن مدیریت روابط مشتریا) ب

فرآیندهاي مربوط به ارتباطات مشتري با سازمان جهت اعلام 

فرآیندهاي . باشدتقاضاي مورد نیاز خود از کالاها و محصولات می

یابی، بازار: اصلی سیستم مدیریت روابط مشتریان عبارت است از

.4فروش، مرکز دریافت سفارشات و مدیریت سفارشات

5(ISCM)مدیریت زنجیره تأمین داخلی) ج
که شامل  :

ریزي تمامی فرآیندهاي داخلی سازمان از قبیل برنامه

 ریزي تأمین، تکمیلریزي تقاضا، برنامهاستراتژیک، برنامه

منظور تمامی این فرآیندها به. باشدسفارشات و خدمات می

باشد، که ریزي جهت تکمیل سفارشات مشتري میامهبرن

 نیازمند یکپارچگی میان زنجیره تأمین داخلی سازمان و

سیستم مدیریت . باشدسیستم مدیریت روابط مشتریان می

روابط مشتریان میزان تقاضاي مورد نیاز از کالاها و محصولات

                                                
2- Customer Relationship Management (CRM)  
3- Macro Processes  
4- Order Management  
5- Internal Supply Chain Management (ISCM) 
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  تأمینفرآیندهاي کلان زنجیره  :)1( شکل

  

طرف دیگر  از. نمایداز مشتریان دریافت میرا براي هر یک 

با منابع  دبایجهت تولید و تکمیل تقاضاي مشتریان، سازمان می

این . نماید تأمینمناسب مذاکره نموده و احتیاجات مواد را  تأمین

داخلی سازمان و  تأمینمورد نیز با یکپارچگی میان زنجیره 

.ددگرکنندگان میسر میتأمینسیستم مدیریت روابط 

عنوان ابزار توانایی جهت یکپارچگی فناوري اطلاعات به

محسوب  تأمیناطلاعاتی و عملیاتی فرآیندهاي کلان زنجیره 

 تأمینجهت یکپارچگی فرآیندهاي کلان زنجیره  .گرددمی

(SRM,ISCM,CRM) هاي فناوري نیاز به زیرساخت

هاي مناسب جهت ایجاد از جمله زیرساخت. باشداطلاعات می

ریزي منابع سیستم یکپارچه بکارگیري سیستم برنامه این

  .باشددر قالب شبکه اینترنت می (ERP)سازمان

  :]3[عبارت است از  تأمیندر مدیریت زنجیره  SRMطور کلی نقش هب

مورد  فراهم آوردن تجزیه و تحلیل کارشناسی در -

کننده  تأمینرسانی، تحویل و اطلاعات بینی، خدمت پیش

  .تأمینره در طول زنجی

فراهم آوردن اطلاعات اصلی و کلیدي براي مدیریت  -

استراتژیک در زمینه هزینه مواد، میزان آنها و مسائل 

  .کنندهتأمینمربوط به 

  .کنندگان تأمینمنطقی نمودن تعداد  -

کنندگان  تأمیندهی ارتباطات طولانی مدت و مؤثر با  شکل -

  .کلیدي و حل مشکلات مربوطه

بینی دقیق نیازها براي  گذاشتن پیشدر اختیار  -

ریزي کنندگان و استفاده از سیستمهاي برنامه تأمین

 ریزي منابع تولیدبرنامه، 1(MRP)نیازمندیهاي مواد
2(MRPII) 3نگام هو استراتژي تولید به(JIT).  

هاي ممکن از طریق  حفظ ماکزیمم ارزش ممکن در هزینه -

  .ارزش اجراي مهندسی ارزش و تجزیه و تحلیل

  .مذاکره در مورد بهترین روش حمل و نقل و توزیع -

، )Make or Buy(مشاوره در زمینه تصمیمات تولید یا خرید  - 

  .هاي مشابه واگذاري، اجاره و دیگر استراتژي

هاي ظرفیت پذیرش از طریق فناوري  ها و زمان کاهش هزینه - 

و  نتأمیریزي  که برنامه (EDI)4ها تبادل الکترونیکی داده

  .کنند هاي اطلاعاتی را پشتیبانی می سیستم

اطمینان از اینکه آموزش کارکنان بخش خرید درك و  -

هاي مختلف خرید  و جنبه تأمینفهمی را از عناصر زنجیره 

.جهانی براي آنها به دنبال دارد
  

  در ایجاد ارزش SRMنقش فناوري  -4

ر تواند دمی SRMبراي دستیابی به اینکه چطور فناوري 

نقـش داشـته    5(CPO) مسائل تجاري مهم مدیران تدارکات

هـا  کارکرد تـدارکات در سـازمان   باشد، باید ابتدا روي نقش و

تدارکات در کنار فروش و بازاریابی، امور مالی و . تمرکز کنیم

کنترل، مـدیریت و غیـره کـارکردي اسـت کـه بایـد اهـداف        

                                                
1- Material Requirement Planning (MRP) 
2- Manufacturing Resource Planning (MRPII)  
3- Just In Time (JIT) 
4- Electronic Data Interchange 
5- Chief Procurement Officer
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نی قـرار  طور کلی مورد پشـتیبا هبندي شده شرکت را بفرموله

هاي همراه، چارچوبی را تعریـف  اهداف کلی و استراتژي. دهد

. تواند درون آن عمـل نمایـد  کنند که کارکرد تدارکات میمی

این وظیفه مـدیران تـدارکات اسـت کـه دیـدگاه، مأموریـت،       

  .اهداف و استراتژي کارکرد تدارکات را تعریف کنند

سـتراتژي  باید شرایط مناسبی وجود داشته باشد تا بتـوان ا 

روندها و فرآیندهاي مؤثر بایـد  . بندي شده را عملی کردفرموله

هم در سطح تاکتیکی و هـم در سـطح عملیـاتی توسـعه داده     

اي صحیح، یک ساختار براي اجراي این فرآیندها به شیوه. شود

سازمانی تدارکارتی مناسب باید برپا شود و افرادي بـا دانـش و   

عـلاوه بـر ایـن،    . ه شـوند کـار گرفت ـ هتخصص مناسب در آن ب ـ

هاي قدرتمند مورد پشتیبانی قـرار  فرآیندها باید توسط سیستم

براي سنجش عملکرد و هدایت پیشرفت سیسـتم، بایـد   . گیرند

واقعیـت نشـان   . هایی نیز بر روي فرآیند اعمـال شـود  کنترل

توان براي پشتیبانی کـارکرد  را می SRMدهد که فناوري می

  .کار بردهتجاري براي کل شرکت بتدارکات در ایجاد ارزش 

کنندگان از طریق  هاي مدیریت روابط تأمین سیستم

یابی، کوتاه کردن زمان چرخه،  هاي منبعتمرکز بر استراتژي

هاي واحد  هاي فرآیند و در نتیجه کاهش قیمت کاهش هزینه

 هااین امکانات و توانایی به انضمام اینکه،. کنند ارزش ایجاد می

سازد تا تغییرات اساسی را در فرآیندهاي  ر میشرکت را قاد

کنندگان کلیدي خود مهندسی  خرید و برقراري ارتباط با تأمین

صورت به SRMایجاد ارزش توسط ) 2( شکل در. نماید

  .شماتیک نشان داده شده است

  

   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  SRM ایجاد ارزش توسط): 2(شکل

  کننده تأمینسیستم مدیریت روابط  -5

و  هاها، سازمانبخش مهمی از موفقیت شرکت کنندگانینتأم

که بدون تحویل  طوريهدهند، بکارخانجات تولیدي را تشکیل می

عملاً متوقف مواد صحیح در زمان مناسب، یک کارخانه تولیدي 

اعتماد، هیچ  ابلـبدون وجود عوامل حمل و نقل ق. خواهد شد

شرایط خوبی به مقصد یک از کالاهاي تولید شده در سر وقت و با 

نقش ها و کارخانجات تولیدي اهمیت و شرکت. نخواهند رسید

- دنبال پیادههکنندگان را در موفقیتشان درك نموده و بتأمین

 کنندگانهاي بیشتري در برخورد با تأمینسازي استراتژي

سودمندي را با آنان  که روابط متقابل وطوريهباشند، بمی

عنوان مدیریت هطور جمعی بهویکردها باین ر. برقرار نمایند

.کننده شناخته شده استارتباط با تأمین

تواند مزایایی کنندگان میسیستم مدیریت روابط تأمین 

خریداران، . داشته باشد) خریدار و فروشنده(براي هر دو طرف 

منابع قابل اعتمادي از کالاهایی را که نیاز دارند با قیمتی 

همچنین آنها . آورنددست میهابل اتکا بمنطقی و با نتایج ق

 ا به دنبالـمجبور نیستند در دفعات متعدد خرید کالاه

فروشندگان، منبع پایداري از تجارت و سود . باشند فروشندگان

و  کنندگانهمکاري بیشتر مابین تأمین. آورنددست میهرا ب

تواند مزایاي بیشتري ارائه کند، مثلاً خریداران حتی می

  .نگامهبه ها و اطلاعات واقعی وده دائمی موجوديمشاه

این مزایا هنگامی قابل دستیابی است، که خریدار زمـانی را  

افـزار مـدیریت روابـط    صرف پیاده سـازي موفقیـت آمیـز نـرم    

منظـور  کنندگان کرده باشد و در مورد طرز کار برنامه بـه تأمین

  .کرده باشد ریزيکنندگان با خریدار برنامهتأمینبهبود روابط 

  :عبارت است از SRMسازي سیستم نکات مهم در پیاده

کـاملاَ از نظـر فنـاوري     دبایها میها و سازمانشرکت-1

هـایی کـه قـبلاَ در    بر همـین اسـاس شـرکت   . آماده باشند

تواننـد  کار کرده اند، می SCMو  ERPهاي زمینه سیستم

.سازي و اجرا نمایندرا پیاده SRMبا موفقیت سیستم 

ســازي سیســتم مــدیریت روابــط بعــدي در پیــاده امگــ-2

 .باشـد کنندگان به این سیستم میتأمیناتصال  ،کنندگانتأمین

بـا ایـن    (Online)طور بلادرنگ هب دبایکنندگان میتأمین

تعامل داشته و ضمن مدیریت موجودي خریدار، با  سیستم

رسیدن سطح موجودي به نقطه سفارش، مـواد و کالاهـاي   

.نمایند أمینتلازم را 

دیـد بـاز و    دبای ـمی) خریداران( هاسازمانها و شرکت-3

 ـ. کنندگان داشته باشندتأمینمشارکتی نسبت به  طـوري  هب

نبینند ) فروشنده( کنندهتأمینعنوان یک را فقط به که آنان

کننـدگان   تأمینو با ایجاد روابط مستحکم و پایدار با آنان، 

.احساس امنیت بیشتري پیدا کنند

  بهبود استراتژي تأمین

توجیه مبتنی بر تأمین ●

تجزیه و تحلیل پرداخت کلی ●

کاهش ریسک تأمین ●

  هاي چرخه متراکم کردن زمان

موافقت و تصویب فوري و آنی ●

خودکار سازي فرآیندهاي خرید ●

کننده پاسخگویی سریع تأمین ●

  هاي عملیاتی کاهش هزینه

هاي بهتر پرداخت کنترل ●

بهبود اجراي قرارداد ●

هاي اتصال هپائین آوردن هزین ●

  هاي واحد پائین آوردن هزینه

بهبود کیفیت محصولات ●

هاي موجودي در جریان کاهش هزینه ●

گذاريقیمت ●
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کننـدگان   تـأمین مدیریت روابـط   سیستمس از اجراي پ- 4

سـازي و  هـا بـا پیـاده   برخـی از شـرکت  . یابدها کاهش میهزینه

هـاي  اند تا حدود یک چهـارم هزینـه  اجراي این سیستم توانسته

از آنجـایی کـه موجـودي اضـافی نبایـد      . خود را کـاهش دهنـد  

 نگهداري شود و سفارشات هم هنگامی ارائه شـود کـه تقاضـایی   

ها قادر خواهند بود حاشیه سود خـود  وجود داشته باشد، شرکت

.را افزایش داده و در بازار مزیت رقابتی کسب نمایند

صورت عمده کنندگان به تأمینسیستم مدیریت روابط 

  :باشد هاي زیر را دارا می ها و توانایی قابلیت

بهبود و خودکار سازي ارتباطات میان : ارتباطات -

ارائه اطلاعات صحیح و دقیق به افراد . کننده نتأمیخریدار و 

  . شود گیري می هاي تصمیم واجد شرایط باعث بهبود قابلیت

افزایش جامعیت برنامه خرید و انتخاب : ریزي برنامه -

کننده، عملکرد  تأمینکنندگان پایه بر اساس ریسک  تأمین

. کننده، سوددهی تأمین

کننده، عقد  تأمینب هاي انتخا ارائه قابلیت: یابی منبع -

  .هاي قبلی و فعلی قرارداد بر اساس اطلاعات پروژه

هاي درخواست قیمت  مدیریت فرآیند: تدارك -
1(RFQ) 2 و درخواست طرح پیشنهادي(RFP) صورت به

کنندگان و ارائه بازخوردهاي  تأمینهاي  ارزیابی پاسخ 3برخط

راي زمینه را ب کنندگان تأمینسیستم مدیریت روابط . سریع

ارتباطات داخلی و خارجی در مواردي از قبیل مدیریت 

معرفی محصول، مسیر جریان کار، تبادل اطلاعات و حمل 

 .آوردونقل پیشرفته فراهم می

ایجاد قابلیت اشتراك اطلاعات بین : همکاري -

این اطلاعات . زمانصورت همکنندگان و خریداران به تأمین

راحی تا مهندسی و تا تمامی چرخه عمر محصولات را از ط

. شوند زمان تولید و تحویل شامل می

ها کاوش داده -
ارائه اطلاعات دقیق در مورد : 4

. کنندگان و همراه با جزئیات کامل تأمین

کنندگان  تأمینتوان روندهاي  با استفاده از این قابلیت می

بندي کرد و  را تحلیل نمود، آنها را بر اساس عملکردشان رتبه

  .جویی و کاهش هزینه را مشخص کرد اي صرفهه زمینه
  

کنندگان،  تأمینمدیریت روابط   رابطه سیستم - 6

استراتژیک تأمین
5
  و تدارك الکترونیک  

استراتژیک و مدیریت روابط  تأمینهاي  واژه

روند و با واژه  کنندگان گاهاً به جاي یکدیگر به کار می تأمین

                                                
1- Request for Quote (RFQ) 
2- Request for proposal (RFP) 
3- Online 
4- Data Mining
5- Strategic Sourcing

استراتژیک  أمینت. باشند تدارك الکترونیک نیز مرتبط می

کنندگان است که  تأمینیکی از اجزاء مدیریت روابط 

عبارتست از فرآیند ارزیابی و تحلیل مجموعه محصولات و 

صورتی که کنندگان به تأمینخدمات و ارائه ترکیبی بهینه از 

دست هصورت متعادل در سطح مطلوب بها و کیفیت به هزینه

افزارهایی است که  و نرم  تدارك الکترونیک یکی از برنامه. آیند

سیستم . نماید فرآیند تدارك و خرید اقلام را پشتیبانی می

   .گیرد کنندگان موارد زیر را در بر می تأمینمدیریت روابط 

  .تأمینتوسعه استراتژي  -1

 .کنندگان تأمینارزیابی  -2

 .کنندگان تأمینانتخاب  -3

 .ایجاد و گسترش روابط -4

 .خرید -5

.بی عملکردارزیا - 6

صورت الکترونیکی از میان این مراحل وقتی خرید به

  . شود انجام پذیرد مفهوم تدارك الکترونیک به آن اطلاق می

  

 کنندگان تأمینارتباط بین سیستم مدیریت روابط  - 7

  هاي سازمان  و دیگر سیستم

هاي اطلاعاتی سازمان و  شمایی از سیستم) 3( در شکل

در این شکل جایگاه . شده است ارتباط میان آنها ترسیم

کنندگان نیز نشان داده شده  تأمینروابط سیستم مدیریت

  کنندگان علاوه بر ارتباط با  تأمینسیستم مدیریت روابط . است

کننده نیز  هاي تأمین هاي داخلی سازمان با سیستم سیستم

روابط  مرتبط است در این شکل ارتباط میان سیستم مدیریت

کننده،  سیستم مدیریت مشتریان تأمین کنندگان و تأمین

تأمین و   هاي مدیریت زنجیره سیستم. ترسیم شده است

هاي مدیریت چرخه عمر محصول نیز بنابر ماهیتشان  سیستم

  .کنندگان مرتبط هستندبا سیستم مدیریت روابط تأمین

ها و  ، ویژگی6هاي مدیریت چرخه عمر سیستم    

. نمایند مدیریت می مشخصات محصول را ثبت، نگهداري و

کنندگان براي تهیه و تدارك اقلام مورد نیاز باید از  تأمین

هاي محصولات  طریق این سیستم به اطلاعات و ویژگی

دسترسی داشته باشند که این دسترسی از طریق سیستم 

 براي. گیرد کنندگان صورت می تأمینمدیریت روابط 

توان  ز میکنندگان در فرآیندهاي محصول نی تأمینمشارکت 

از آنجا که ممکن است سازمان . از این سیستم استفاده نمود

کننده یک سازمان دیگر باشد، ارتباط میان  تأمینمزبور خود 

تواند از طریق سیستم مدیریت روابط مشتریان دو سازمان می

                                                
6- Product Life- Cycle Management (PLM) 
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SCM

ERP CRMSRM

PLM

CRM
تأمین كنندگان

SRM
خریداران

  
  

  هاي سازمان دیگر سیستم کنندگان و تأمینارتباط بین سیستم مدیریت روابط  :)3(شکل
  

 مشتري کنندگان کننده و سیستم مدیریت روابط تأمین تأمین

ریزي منابع سازمان که  سیستم برنامه. صورت گیرد

ها، فرآیندها و اطلاعات اساسی سازمان را مدیریت  فعالیت

  .الذکر در ارتباط است هاي فوق نماید، با تمامی سیستم می
  

  ]4 [کنندگان تأمین  روابط  ساختار مدیریت -8

و عرضـه   تـأمین هـاي  با مطالعات انجام شده در زنجیـره 

ها ناشی شود که بخش اعظم این موفقیتموفق، مشخص می

پایدار و مشارکتی در بین اعضـاي   ،از ایجاد روابط بلند مدت

 تــأمینمیــان تولیــد کننــدگان و  خصوصــاً تــأمینزنجیــره 

 -اي نگرش برنـده هاي تولید و اجرنیازمندي کنندگان مواد و

  .باشدمی تأمیندر سرتاسر زنجیره  1برنده

یکپارچـه کـردن     کننـدگان،  تـأمین   روابط  مدیریت  هدف

هـاي تجـاري   ریزي، راهنمایی وکنتـرل کلیـه فعالیـت   برنامه

سیسـتم مـدیریت روابـط    . باشـد کننـدگان، مـی  تأمینشامل 

مسـتحکمی بـا     روابـط   کـه   هایی شرکت  برايکنندگان  تأمین

دارند، بسیار مهم است و به زودي بکـارگیري    کنندگان أمینت

هاي تولیدو مونتاژ ضروري سپاري فعالیتآن در افزایش برون

  کنندگان تأکید بیشتر رويتأمیندرمدیریت روابط . گرددمی

تـا    ،فرآیندهاسـت   تمامی  در طول  تجاري  از شرکاي  حمایت

و   مختلـف   هـاي  کتشر  فرآیندهاي میان  مدیریت  تأکید روي

  .شوند  انجام  فرآیندها  آن  باید در بین  کارکردهایی که

 (SRM) کنندگان  تأمینسیستم مدیریت روابط ساختار 

  .است  شده  داده  نشان) 4( در شکل

هـاي  ، کاربردهاي تدارك الکترونیک، مزایده1999  از سال

  مواجـه   اي گسـترده   با استقبال  معکوس و بازارهاي الکترونیکی

  کننـدگان  تـأمین   مدیریت روابـط   براي  حلی  راه  عنوانشد و به

  زنجیـرة   بـا مـدیریت    که  افزارها هنگامیاین نرم. گردید  عنوان

 (ERP)ریـزي منـابع سـازمان   برنامه   و سیستم (SCM)تأمین

بـا    معـاملات   انجام  باعث SRMافزار جامع نرمشدند،  یکپارچه

  در سازمان جریان  بهتري  اطلاعاتو یشتر ب  و سوددهی  کارایی

  و پشتیبانی  حمایت  براي  موقعی  تر و به دقیق  و اطلاعات  یافت

                                                
1- Win- Win Situation

  .وجود آمد  هاي خرید بهبه خصوص در سازمان  تصمیمات

در  2انتظار دارند که کسـب و کـار الکترونیکـی     کنندگان تأمین

کـه   نـه به آسانی بکارگرفتـه شـود، همانگو   سازمانفرایندهاي 

  بـه   موقـع،   بـه   سـفارش   مـدیریت . مشتریان این انتظار را دارنـد 

 ، بینی پیش جایی استثنائات وهوضعیت موجودي، جاب  روزرسانی

بایـد    که ندـهست ، مواردي گذاري و قیمت  مدیریت محاسبات

 آنهـا   مشارکت و  را درگیر نموده  کنندهفراهم شوند، تا تأمین

 در شـکل . کنـد  حفـظ   الکترونیک  تجارت  رقابتی  را در عرصه

بـه  کننـدگان  تـأمین سیستم مـدیریت روابـط    نیز اجزاء) 5(

 (SCM)تـأمین هاي مختلـف مـدیریت زنجیـره     همراه بخش

   .نشان داده شده است

  

]5[کنندگان  تأمینمدیریت الکترونیکی روابط  -9

شدت  هخیر بهاي ادرطول سال (IT)توسعه فناوري اطلاعات 

ها با تأمین کنندگانشان را نحوه انجام تجارت توسط شرکت

با ورود اینترنت به دنیاي کسب و کار،  .تغییر داده است

ها فرصت بیشتري نسبت به قبل، جهت نها و سازما شرکت

کنندگان خود  تر با تأمینبرقراري روابط مشارکتی ونزدیک

 ت منجر به نوع جدیديویژه عرضه اینترنهب .اند دست آوردههب

مدیریت الکترونیکی روابط «نام هکننده باز مدیریت روابط تأمین

پیش از واژه  "e"حرف .شده است 3(e-SRM)»کنندگان تأمین

SRM  را  کنندگان مدیریت روابط تأمینفلسفه جدیدي از

کند، بلکه به معناي تأکیدي بر بکارگیري ابزارهاي عرضه نمی

  .باشدبا این سیستم می همراه فناوري اطلاعات

 تـأمین در کتاب آشنایی با مـدیریت الکترونیکـی    4راس

را  کنندگان تأمینمدیریت روابط یک مدل درحوزه  ،)2003(

 ـ  معرفی می کـارگیري فنـاوري   هکند و در آنجـا تصـویري از ب

  .نمایداطلاعات در این سیستم را ارائه می

                                                
2- E-Business 
3- Electronic Supplier Relationship Management (e-SRM) 
4- Ross 
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  )Spencer and reilly, 2201(ان کنندگساختار مدیریت روابط تأمین :)4(شکل

  

  
  

  [Thoughtmill Corp. 2001] کنندگانتأمینساختار مدیریت روابط  :)5(شکل 
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کننـدگان در  تـأمین واژه دیگري که در خصـوص مـدیریت   

 1(SPM)کننـده  تأمینادبیات وجود دارد، مدیریت پورتفولیوي 

عبــارت اســت از  SPMاز ) 1999( 2تعریــف بنســو. باشــدمــی

اـزار  انتخا ب یک نوع رابطه مناسب براي یک شرایط محصول یا ب

حال این تعریف را با . هاي مدیریتی با آن رابطهو تطبیق فعالیت

  .کنیمطبق نظر راس مقایسه می SRMتعریف 

را  (SRM)کنندگان  تأمینمدیریت روابط ) 2003(راس 

مراقبت از روابـط دائمـاً    SRM: کندبه این شکل تعریف می

ــال تغ ــداران و   در ح ــین خری ــده ارزش، ب ــر و ایجــاد کنن یی

هـا در  طلبـد شـرکت  است که می تأمینفروشندگان زنجیره 

مورد طرفین بر حسب توافقی دوجانبـه بـر مبنـاي اهـداف،     

صورت سهم مشارکتی و اجراي سـر وقـت و   هتعهد داشته و ب

یـابی و تـدارکاتی را بـراي    هاي منبعمقرون به صرفه، قابلیت

از ) بازپرسـازي (پـر کـردن مجـدد مـواد      تسهیل طـول دوره 

  .ریزي و اجرا نمایندابتداي سفارش تا تحویل، برنامه

بـا روابـط    SRM و هـم  SPMیـابیم کـه هـم    در می

بـه ایـن   . و مدیریت این روابط سر و کار دارند کنندگانتأمین

 ـ  کـارگیري فنـاوري اطلاعـات در زمینـه     هدلیل، مـدلهایی از ب

نیز به میزان زیادي قابل اعمال  انکنندگ مدیریت روابط تأمین

عـلاوه،  هب. باشندکننده میدر مورد مدیریت پورتفولیوي تأمین

کارگیري وسـیع ابزارهـاي فنـاوري اطلاعـات در     هواسطه بهب

، مـا از چـارچوب راس   کننـدگان مدیریت روابط تأمینحیطه 

  .عنوان مبنایی در این رابطه بهره خواهیم بردهب

بر طبـق نظـر    کنندگان تأمینروابط  مدیریت الکترونیکی

شود، تدارکات الکترونیکـی  راس شامل دو بخش گسترده می

تـدارکات الکترونیکـی بـا کـاربرد     «. یابی الکترونیکـی و منبع

هاي همـراه  مجموعه ابزارهاي وب براي خودکارسازي فعالیت

با تولید، سفارش خرید، مدیریت سفارش و آمارهاي تـدارکات،  

روابـط بلنـد    کترونیکی با کاربرد وب بـراي توسـعه  یابی الو منبع

 ـ» .کننده سر و کـار دارد أمینـمدت با ت  ــب  دسـت آوردن هراي ب

 الکترونیکـی  مدیریت هاي مرتبط بادرك بهتري نسبت به فعالیت

را  e-SRMکنـد کـه   ، راس بیـان مـی  کنندگان روابط تأمین

  .بندي نمودتوان به چهار بخش دیگر تقسیممی

ار بخش را به شکل کارکردهـاي پشـتیبانی   راس این چه

EBS  (EBS Backbone) خــدمات،e-SRM خــدمات ،

کنــد  و پــردازش الکترونیکــی عنــوان مــی e-SRMفنــاوري 

توان به شـکل  را می EBSکارکردهاي پشتیبانی )). 6(شکل(

. شـرکت دیـد   (ERP) ریـزي منـابع سـازمان   سیستم برنامه

دهنـد  مـی  کارکرد خرید سنتی را پوشش e-SRMخدمات  

                                                
1- Supplier Portfolio Management (SPM)
2- Bensaou 

 ـ   ITهاي کارگیري برنامههکه با ب عنـوان  هبهبود یافتـه انـد، ب

پردازش الکترونیکی . کنندهتأمینمثال جستجوي محصول و 

. هاي جدید انجام فرآیند داد و سـتد سـر و کـار دارد   با روش

نیز معمـاري   e-SRMآخرین بخش یعنی خدمات فن آوري 

3دهاي پشـتیبان وري مورد نیاز براي اتصال بهینه کارکرافن
و  

  .کندرا مدیریت می 4کارکردهاي جلویی سازمان

  

  کنندگانتأمینافزار مدیریت روابط نرم - 10

تواند کـار پیچیـده اي   کنندگان میمدیریت ارتباط با تأمین

باشد، ولی این فرآینـد بـراي عملکـرد کلـی شـرکت از اهمیـت       

اـي نديدر بسیاري موارد، پاسخ به نیازم. بالایی برخوردار است  ه

افـزاري اسـت کـه    سازمان، به سادگی انتخاب یک ابزار نرم

 (SRM)کننـدگان  به بهبـود مـدیریت روابـط تـأمین     تواندمی

افزارهــایی، شــرکتهاي تولیدکننــده چنــین نــرم. کمــک نمایــد

کنند که بـراي کمـک بـه اسـتحکام ایـن      محصولاتی عرضه می

ائـه  هـا خصوصـیاتی را ار  این شـرکت . اندروابط طراحی شده

سـازي  صورت تکی یا گروهی براي برآوردههتواند بکنند که میمی

تواننـد  این خصوصیات و ابزارها می. کار روندهتجارت ب نیازهاي

هاي موجـودي  کنندگان،کاهش هزینهبه مدیریت روابط تأمین

هاي میان چند سازمان و نیز سایر عناصـر کلیـدي   و مشارکت

  .یندخریدار کمک نما - ارتباط فروشنده

هـایی کـه قـدرت    دلایل فراوانی وجود دارد کـه شـرکت  

را مشاهده کرده انـد،   کنندگانتأمینمدیریت روابط فناوري 

ــراي بکــارگیري    مشــتاق هســتند کــه هزینــه مــورد نیــاز ب

یکی از این دلایـل ایـن اسـت    . را هزینه کنند SRMافزار نرم

بــا بیشــتر  کننــدگانتــأمینمــدیریت روابــط افــزار کــه نــرم

موجــود  (ERP)ریــزي منــابع ســازمان هاي برنامــهسیســتم

کنـد  ها کمک مـی  در واقع به این سیستم سازگاري داشته و

  .بینی شده خود را بازیابندپتانسیل کامل و پیش

هـا  ها و سازمانهاي روي آوردن شرکتسایر دلایل و علت

  :عبات است از SRMافزار به نرم

، کالاها و خدماتهایابی پروژهکاهش زمانه چرخ در منبع ●

کننده مناسبتأمینسازي فرآیند انتخاب ساده ●

کنندگانتأمیندسترسی به عملکرد پیشین  ●

اـل     ● ایجاد ارتباط میان خریدار و فروشـنده و همچنـین انتق

اـي  از طریق برنامه )real-time(صورت بلادرنگ هاطلاعات ب ه

مبتنی بر وب

(VMI)5کننده تأمینمدیریتی موجودي توسط  ●

                                                
3 - backbone
4 - front-end
5- Vendor Management Inventory (VMI) 
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پیگیري سفارشات خرید از طریق اینترنت ●

  استاندارد سازي تصمیمات خرید ●

  

کننــدگان افــزار مــدیریت روابــط تــأمیننــرم -10-1

  :]SAP (MySAP SRM)  ]6شرکت

اي، با یک تقاضاي تجاري بـراي  ها با هر اندازهکلیه شرکت

یـابی،  همچنین به دنبال منبـع . سوددهی مداوم مواجه هستند

کننـده  ات و البته مزیت خط پایین مدیریت هزینه تأمینتدارک

اگر شما بتوانیـد هزینـه کالاهـا و خـدمات خریـداري      . هستند

توانیـد سـوددهی را افـزایش دهیـد،     شده را کاهش دهید، می

  .بدون اینکه فروش را افزایش دهید یا کیفیت را قربانی کنید

، mySAP SRMهاي بزرگ به کمک برنامـه  در شرکت

توانیـد تـدارکات را تسـهیل و خودکـار نماییـد و از      یشما م

سـازي  طریق یک چارچوب تحلیل واحد و پشتیبانی از فعال

هاي استراتژیک براي تعیین  کننده چند کانالی، فعالیتتأمین

کننده، مذاکرات، و مدیریت قرارداد را بـه شـکل   تأمیناعتبار 

سسـه و  تر با سـایر کارکردهـاي مؤ  تر و مقرون به صرفهدقیق

  .کنندگان آنها یکپارچه سازیدتأمینفرآیندهاي 

mySAP SRM عنــوان یــک زیربنــاي بلندمــدت بــراي هبــ

تضمین مزایاي هزینه اي و کیفی خرید متمرکـز و درگیـر شـدن    

کننده براي حصـول ارزش و نتـایج بلنـد مـدت،     گسترده با تأمین

 اگر شما به دنبال یک راه حل با ریسک پـایین . طراحی شده است

یابی الکترونیکی پـیش از سـرمایه گـذاري    براي اثبات ارزش منبع

اـن از     هستید، می mySAP SRMدر  توانیـد یـک نسـخه میزب

  .کار ببریدهیابی را براي یک دوره موقتی بافزار منبعنرم

 هايجوییتوانید صرفه، شما میmySAP SRMبه کمک برنامه   

اـرات    پایدار، روابط ایجاد کننـده ارزش بـا تـأمین    کننـده و ابتک

 شـوید  دقیقاً متوجه براي اینکه. دست آوریدهتر را بتجاري سریع

افزودن ارزش به شـرکتتان  چگونه باعث  mySAP SRMکه 

 mySAP.را مشاهده نمایید SAPهاي تجاري شود، نقشهمی

SRM  هـاي عملیـاتی   مزایاي تجاري قابل قبولی را در حیطـه

  .کندبراي شرکت شما ارائه می

MySAP SRM ــ  ــر مبنـاـي چــارچوب فن  SAPوري اب

NetWeaver      ساخته شده است کـه سـطوح مختلـف تـأمین

سـازد تـا بـر روي    کنندگان، شرکا، و تولیدکنندگان را قادر می

  )7شکل. (فرآیندهاي زیر با یکدیگر همکاري نمایند

  

  :یابیمنبع) الف

و  تـأمین گسترش نقش تـدارك الکترونیکـی در چرخـه    

عث خودکار سازي و ایجاد ارزش افـزوده در  خرید سازمان، با

یابی هدف، پیدا کردن در منبع. شده است تأمینکارکردهاي 

کنندگان اسـت کـه   تأمینشرایط بهتر ارتباطات تدارکاتی با 

. دهنـد بیشترین سهم معـاملات را بـه خـود اختصـاص مـی     

کنندگان است که تأمینیابی بر انتخاب تمرکز اصلی در منبع

  .نمایند تأمیناف مشتري مداري سازمان را بتوانند اهد

  

  

  
  کنندگان تأمینکارکردهاي مدیریت الکترونیکی روابط  :)6(شکل
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  mySAP SRMافزاراجزاي نرم :)7(شکل

  

کننـدگان،  تـأمین البته عواملی از قبیـل شـرایط رقـابتی    

، سـطح کیفیـت مطلـوب، ظرفیـت     تأمینهاي فراوانی فرصت

ــرین کــاري نیــز از جملــه مهــمهــاي همنــوآوري و انگیــزه ت

  .باشدمعیارهاي انتخاب تامبن کنندگان مناسب می

mySAP SRM سازد تا مزایـاي  سازمان شما را قادر می

  :یابی کسب نمایدزیر را در حوزه منبع

  اي سریع، قابل توجه و پایدارجویی هزینهصرفه ●

یـابی بهبـود یافتـه کـه ارزش کلـی      تصمیمات منبـع  ●

کندن را بهینه میکنندگاتأمین

افزایش توانایی براي تسخیر، اشتراك و بهبود مـداوم دانـش    ●

یابی، توانایی بیشتر براي مدیریت بر حسب گروهمنبع

کننـدگان  کارگیري بهتر منابع از طریق همکاري با تـأمین هب ●

برتر

کاهش زمان ارسال محصولات به بازار و ابتکارات موثرتر  ●

در این خصوص

کننـدگان، واحـدهاي   تـأمین ی مدیریت سـازگاري  توانای ●

تجاري و خریداران

فرآیندهاي خرید شفاف و مستمر ●

  

  :تدارکات) ب

اـب،      اجراي فعالیت هـاي عملیـاتی تـدارکات، از جملـه اکتس

 mySAPکارگیري هبا ب. دهی، دریافت و تنظیمات مالیسفارش

SRM ـ    در سازمان می  ا توانید اکتسـاب مبتنـی بـر کاتـالوگ را ب

اـي    فرآیند تدارکات تا پرداخت سنتی خود یکپارچه کـرده و مزای

تدارك الکترونیکی را بدون از دست دادن فرآینـدهاي پشـتیبان   

.دست آوریدهریزي منابع سازمان خود ببرنامه

  

توانیــد از مزایـاي فرآینــدهاي تــدارکات کــه در  شـما مــی 

mySAP SRM موجود است بهره ببرید:  

پرداخت تسهیل شده، مدیریت کمتر و  فرآیند تدارکات تا ●

اـزدهی بیشـتر،    فرآیندهاي تجاري ثمربخشتر، حذف خطاها، ب

هاي پردازشی کمترتر و هزینههاي سریعچرخه

مدیریت کلی تقاضا ●

سازگاري قراردادي بهتر ●

هاي داراي زمان آزاد بیشتر براي تمرکز برروي فعالیت ●

  ارزش افزوده

ــا   ● ــر بـ ــازگاري بهتـ ــایر  Sarbanes-Oxleyسـ و سـ

هاي قانونینیازمندي
  

  :کنندهتوانمندسازي تأمین) ج

کننـدگان را از طریـق شـبکه    تواننـد تـأمین  ها مـی شرکت

هـا  کننده یا سـایر راه یا از طریق پرتال تأمین SAP کنندهتأمین

، mySAP SRMبـا  . به فرآیندهاي خرید خـود مـرتبط نماینـد   

را بـراي فرآینـدهاي تجـاري و     توانید کانال تعاملی بهینهشما می

تـري بـا تـأمین    طور ثمـربخش هاسناد متعددي انتخاب کرده و ب

  . کننده مشارکت کنیدکنندگان در فرآیندهاي مرتبط با تأمین

mySAP SRM  کننـده زیـر   تأمینمزایاي توانمندسازي

  :دهدرا ارائه می

کنندگان در چنـدین فرآینـد و   تأمینتعاملات بهینه با  ●

چون پردازش بهتر تغییـرات نسـبت   هم(ت تجاري مستندا

  )به سفارشات خرید

فرآیندهاي تجاري بهتر براي خریداران و تـأمین کننـدگان،    ●

  هاي داراي ارزش افزودهو امکان تمرکز بیشتر روي فعالیت

پـذیري بیشـتر تـدارك الکترونیکـی در نتیجـه      تطبیق ●

  پذیرکننده انعطافتأمیناتصال 
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کنندگان شرکت  ار مدیریت روابط تأمینافزنرم - 2- 10

People Soft ]7[

 یکی از پیشگامان تولید و عرضه People Softت ـشرک

این  که افزاري نرم. در جهان است SRMو  CRMهاي  مـسیست

کنندگان ارائه کرده، از  تأمینشرکت براي مدیریت روابط 

  :اجزاء اصلی زیر تشکیل شده است

2به کار گماردن -                1یابی منبع -

4پرداخت -                   3تدارك -

  5طراحی -

اجزاء اصلی این سیستم به همراه  )8( در شکل

  .ارتباطشان با یکدیگر نشان داده شده است

ها و اجزاي دیگري را در  هر یک از این اجزاء خود فعالیت

براي  یابی از میان منابع موجود در فعالیت منبع. گیرد بر می

کنندگان  تأمینکنندگان بالقوه پس از ارزیابی،  تأمینو  أمینت

کار گماردن، ارتباطات در فعالیت به. شوند برتر انتخاب می

تدارك و پرداخت . یابد کنندگان توسعه می تأمینموجود با 

. گیرد نیز از مرحله آغاز تا پایان فرآیند خرید را در بر می

توسعه و طراحی کنندگان در  تأمینطراحی نیز مشارکت 

  .نماید محصول را تسهیل می

  

  :گیري نتیجه -11

 توان نتیجـه  هاي صورت گرفته می از مجموع تحقیقات و بررسی

کننـدگان  ط تـأمین ـدیریت روابـتم مـارگیري سیسـکهگرفت که ب

(SRM) هـایی کـه بـا تعـداد بسـیاري از      هـا و شـرکت  در سازمان

 - هـاي سـازمان  منـدي جهـت تـأمین اقـلام و نیاز    - کنندگان تأمین

  .روبرو هستند، مزایا و منافع بسیاري را به همراه دارد

هـاي اسـتراتژیک مـدیریت روابـط     براي حصـول فرصـت  

ها نباید تنها به دنبال این باشـند کـه   کنندگان، سازمانتأمین

توانند چیزي را ارزانتر بخرند، بلکه باید معین کنند چطور می

د، چطور بهترین قرارداد را که چه چیزي را، از چه کسی بخرن

یابی را تضمین کننـد،  ببندند، چطور عملی شدن اهداف منبع

.کننده را بهینه سازندتأمینو چطور عملکرد 

به  کنندگانتأمینمدیریت روابط خصوصیات سیستم 

هایش را پایین آورده و با دهد هزینهخریدار فرصت می

هاي موجود، پذیر ساختن تقاضاي رقابتی براي پروژهامکان

. کنندگان بالقوه بیشتري باز نمایدتأمینها را بر روي پروژه

فروشنده  - اگرچه ممکن است این مسئله براي رابطه خریدار

                                                
1- Source
2- Engage
3- Procure
4- Settle
5- Design

مضر به نظر برسد، ولی واقعیت این است که چنین سیستمی 

سازد، خدمات ارزش افزوده خود را فروشندگان را قادر می

هایشان را براي کاهش هزینههاي جایگزینی ارتقاء داده و راه

ارائه کنند و در عین حال این امکان براي آنها فراهم است که 

  .خریداران جدیدي را نیز بیابند

سیســتم مــدیریت روابــط بخــاطر ارتباطــات بلادرنــگ در 

توانند دریابند که دقیقاً در چـه  ها می، سازمانکنندگانتأمین

کننـدگان  و تـأمین زمانی باید انتظار تحویل را داشته باشـند  

هـاي خریـدار   دقیقاً بدانند که در چه زمانی موجودي توانندمی

تواننـد  می این دو جنبه به تنهایی. نیاز به پر شدن مجدد دارند

اـن   به هر دو طرف در کاهش میزان زمان صرف شده در مورد زم

بعلاوه این بدین معنـی  . ها و سطوح موجودي کمک کنندتحویل

دو طرف موارد منفی همچون؛ سـفارش بـا   است که هیچ یک از 

  .عجله یا تحویل با تأخیر را نخواهند داشت

با توجـه بـه مطالعـات انجـام شـده برخـی از مهمتـرین        

  :باشدکنندگان به شرح زیر میتأمینهاي ارتباط با استراتژي

منظـور ارتبـاط   کنندگان به تأمینارتباط با تعداد کمتر  ●

مانه و دوســتانه بــین بلنــد مــدت و براســاس روابــط صــمی

  .کننده تأمینخریدار و 

طور مداوم و در فواصـل  کنندگان به مقایسه کیفی تأمین ●

کننـده از نظـر قیمـت،     انتخاب درست تأمین(زمانی مناسب 

زمان تحویل و کیفیت، نوآوري، سطح تکنولـوژي، فرهنگـی،   

)انعطاف پذیري تولید، سهولت ارتباط و اعتبار فعلی

بـا  ) online(مسـتقیم و سیسـتماتیک   ایجـاد ارتبـاط    ●

ــأمین ــدگان  ت ــدار    (کنن ــین خری ــات ب ــراکت اطلاع  –ش

).کننده تأمین

ــی    ● ــرد کیف ــاس عملک ــد براس ــتعلام خری ــت اس دریاف

.کننده و نه صرفاً بر مبناي قیمت آن تأمین

کنندگانی که سیاست عدم وجود تـأخیر   تأمینانتخاب  ●

.کنند را اتخاذ می

.کم در سفارشات کالا انجام تغییرات بسیار ●

هـاي لازم بـراي اعمـال تغییـرات      بینـی راه حـل   پیش ●

.سفارش در قراردادها

کنندگانی کـه   تأمیندر نظر گرفتن جریمه نقدي براي  ●

.کنند از مفاد قرارداد تخطی می

پیشنهادات براي بهبود کیفیت قطعات و پایین آوردن  ●

صـورت  کننـده و خریـدار بـه    تـأمین هزینه ساخت از طرف 

.دوطرفه و در جهت کسب منافع مشترك
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تحلیل

  منبع یابی

  

  طراحی      مشارکت

  

  

پرداخت        تدارك 

  قرارداد         مذاکره          ارزیابی 

  

  شناسایی                                             مهندسی 

  

  خدمات                                                       ارتباط

  

  از رده                                                      تواناسازي   
سازيخارج

  رداختدرخواست                                پ 

  رفع مشکلات تأیید                       

معامله         دریافت   

  

  

  

  

  

      

    

  

  

  

  

  

  

  
  

  People Softکنندگان  اجزاي اصلی سیستم مدیریت روابط تأمین :)8(شکل
  

  

کننـدگان بـا    تأمیندر نظر گرفتن تسهیلات ویژه براي  ●

عملکرد خود به قسـمی کـه سـود حاصـل از پیشـنهادات      

.کننده به خود او تعلق گیرد تأمین

نظیر؛ کسـري قطعـات،   (تعریف کلیه فرآیندهاي بحرانی  ●

.در واحد تولیدي... ) عدم تحویل به موقع محموله و 

  .کنندگان تأمینگیري عملکرد  تعیین معیارهاي اندازه ●

هـــاي کنتـــرل کـــارایی و عملکـــرد  ایجـــاد سیســـتم ●

.کنندگان تأمین

  کنندگان بر اساس رقابت تأمینمشارکت  ●

  چرخه عمر  اقلام با رویکرد هزینۀو خرید  تأمین ●

  کنندگان تأمینکاهش تعداد  ●

  کنندگان تأمینتوسعه روابط طولانی مدت با  ●

مهندسـی  ( تـأمین هـا بـراي    استفاده از کاراترین روش ●

  )مجدد فرآیندهاي سازمانی

  صورت غیر متمرکزبه تأمین ●

  هاي باز و شفاف  برگزاري مناقصه ●

  هاي صنایع مختلف یت و تواناییاستفاده بیشتر از ظرف ●

منظور دستیابی بـه  ها بهشرکت ها وکه سازماندر نهایت آن

کننده  تأمینحداکثر سود، باید بتوانند در حداقل زمان ممکن، 

ــا    ــتراتژیک را بـ ــط اسـ ــد، روابـ ــاب نماینـ ــب را انتخـ مناسـ

صورت مؤثر با آنها در تعامـل  کنندگان افزایش دهند و به تأمین

کنندگان ابزارهـایی را   تأمینهاي مدیریت روابط  مسیست. باشند

توان روابط تعاملی، گسترده  کنند که به واسطه آنها می ارائه می

  .کنندگان توسعه داد تأمینو استراتژیکی را با 
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