
 
  

 

 کنندگاننيمأت روابط تيريستم مديس

 نيره تاميزنجک و يلجستن در ي نويکرديرو
  

  ١ تورانين غفاريحس
  

  :دهيچک
هاي قيمت، كيفيت، تكنولوژي و تحويل ها در مقولهتوانند تأثير بسيار زيادي برروي عملكرد شركتنندگان ميکتأمين

در مديريت زنجيره تأمين مطرح شده است ، تقويت و گسترش هاي اخير، رويكرد جديد و مهمي كه در دهه. داشته باشند
است ، كه توجه آن به كل زنجيره ) SRM(كنندگان سازمان در قالب سيستم مديريت روابط تأمين كنندگان ارتباطات با تأمين

ت مشتري و كاهش تأمين از تهيه مواد اوليه تا مصرف كننده نهايي معطوف شده است ، بطوري كه بتواند امكان افزايش رضاي
سازي كل فعاليت زنجيره تأمين ، بر پايه تأمين كنندگان در نظر گرفته شده لذا در اين كار رويكرد بهينه. ها را فراهم آوردهزينه
  .است

  برنده جايگزين ارتباطات قبلي شده و - بازنده ، ارتباط نزديك و اعتماد متقابل از نوع برنده -بجاي ارتباط از نوع برنده 
ها به حذف عملكرد ضعيف تأمين كنندگان و توسعه بهبود عملكرد تأمين كنندگان از طرف خريدار متمركز شده عمده فعاليت

.  تغيير نموده است -كه تعداد آنها به دقت كاهش يافته است -است و وظيفه فرآيند خريد به مديريت ارتباط با تأمين كنندگان 
هاي مناسب براي ارزيابي مستمر ، توسعه عملكرد و انتخاب تأمين  بدنبال ارائه چارچوببطور كلي مديريت روابط تأمين كننده

هاي كمي ارائه مدل. باشندهاي مختلفي ميهاي بر شمرده شده داراي زير فعاليتهريك از فعاليت. باشدكنندگان مناسب مي
اين فرآيند ، . باشد ميSRM وضوعات اصلي در سيستم تأمين كننده از م–جهت انتخاب تأمين كننده در فرآيند ارتباط خريدار 

توانند متفاوت باشد كه در آن مسأله تعداد و اهميت معيارها با توجه به استراتژيهاي زنجيره تأمين مييك مسأله چند معياره مي
ها در خصوص  آخرين يافتهن پژوهش ين ، در ايره تامي به اهداف زنجيابين کنندگان در دستيبا توجه به اهميت نقش تام .باشند

  .ميينماي مي را بررسيکي لجستي بكارگيري آن در سازمانهاي مزاياو ، اجزاء ، فرآيندها SRMسيستم 
  

  :يدي کليهاواژه
  .يابي منبع - تداركات- خريد-ن کنندهي انتخاب تام-مين كنندگانأ مديريت روابط ت- لجستيك-زنجيره تأمينمديريت 
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  :مقدمه -۱
در شرايط . كنندگان را تغيير داده است هاي تأمين اقلام و ارتباط با خريداران و تأمين ت و تحولات بازار و محيط كسب و كار، روشافزايش رقاب

ار پذيري در برابر تغييرات باز ها و افزايش انعطاف ها براي كاهش هزينه كنندگان و توسعه روابط مشاركتي و پايدار با آن جديد افزايش روابط با تأمين
 در اين  »١كنندگان مديريت روابط تأمين«هاي جامع ومؤثر به نام  حل افزاري جهان با ارائه راه هاي بزرگ نرم در اين راستا برخي از شركت. ضروري است

ها  كنندگان در سازمان ينهايي بواسطه افزايش وابستگي به پيمانكاران و تأم البته پديد آمدن چنين سيستم. اند گيري را باعث شده زمينه بهبودهايي چشم
كنندگان   روابط استراتژيك را با تأمين كننده مناسب را انتخاب نمايند، تأمين ها بايد بتوانند در حداقل زمان ممكن،  براي افزايش سود، شركت. بوده است

توان  ها مي كنند كه بواسطه آن بزارهايي را ارائه ميكنندگان ا هاي مديريت روابط تأمين سيستم. ها در تعامل باشند افزايش دهند و به صورت مؤثر با آن
ها و بين چند  ها فرآيند تداركات و تأمين استراتژيك درون سازمان اين سيستم. كنندگان توسعه داد  گسترده و استراتژيكي را با تأمين روابط تعاملي،

  .نمايد سازمان را مديريت مي
  
  ]۱[نندهک از بهينگي خريد تا مديريت روابط تامين -٢

هاي بسياري توانسته اند تعداد تامين کنندگان خود را کاهش دهند، و قيمتهاي کمتري را براي کالاهاي خريداري شده بدسـت آورده انـد و            شرکت
   مي باشد؟ولي آيا اين به تنهايي کافي. موفق شده اند کارکنان خريد خود را متقاعد سازند از يک راه حل تدارکات الکترونيکي جديد بهره ببرند

تدارکات الکترونيکي اکنون در حال رشد مي باشد تا بر روي موضوع بزرگتر تمرکز کرده و مسائل سيستمهاي خريد بزرگتر را حـل و فـصل کنـد،             
  :که شامل موارد ذيل مي باشد

 (MRO)يکپارچه سازي و پوشش موارد تعميرات و نگهداري، و تعميرات کلي  •

  ينمنبع يابي کشورهايي با قيمت پاي •
 )ترکيبي(پشتيباني از کالاها و خدمات پيچيده  •

 منبع يابي استراتژيک در مقابل تاکتيکي •

  در حال ادغامERPگسترش جهاني و يک محيط  •

اکنـون تاکيـد زيـادي روي ارائـه     . روزهايي که سيستمهاي تدارکات الکترونيکي تنها موارد ساده کاتالوگهـا را مـديريت مـي کردنـد گذشـته اسـت       
  .ه، تامين کننده، و تدارکات براي پيچيده ترين کالاها و خدمات وجود داردمديريت هزين

، شرکتها به دنبال ابتکارات تدارکات الکترونيکي بوده اند تا صرفه جويي کـرده  ۱۹۹۰از زمان ظهور فن آوري تدارکات الکترونيکي در اواسط دهه        
بـراي بهـره بـرداري کامـل از     . ات الکترونيکي تنها بخش کـوچکي از موضـوع مـي باشـد    وليکن، تدارک. و موارد عدم بهينگي فرآيندها را شناسايي کنند  

 ـ  : پتانسيل صرفه جويي در زنجيره تامين، راهکارهاي تدارکات الکترونيکي به سمت رويکرد يکپارچه تري سوق مـي يابنـد      -مينأمـديريت روابـط ت

  .(SRM)کننده 
بطـور  .  مي باشد، و تدارکات را به بخشي استراتژيک از مؤسسه تبديل مي کنـد  SRMمل به   تدارکات الکترونيکي بطور طبيعي در حال تبديل و تکا        

 SRMخاص، در حالي که تدارکات الکترونيکي يک فرآيند يک طرفه بود که شما را قادر مي ساخت بهينگي را تنها در سازمان خودتان کسب کنيـد،                 
  .ک زنجيره تامين کنندگان و خريداران سالم، مشارکتي و گسترش يافته حاصل مي شوديک فرآيند دو طرفه است، بطوري که موفقيت بلند مدت از ي

SRM      و تنها در رابطه با مديريت خريد مواد خام يا خريدهاي سـاده نمـي باشـد   .  بينش واقعي نسبت به رفتار تامين کننده را ارائه مي دهد .SRM در 
وليکن، بسياري از پروژه هاي تدارکات الکترونيکي تنها بخشي .  و غيرمستقيم شرکتتان مي باشدرابطه با بدست آوردن کنترل نسبت به هزينه هاي مستقيم    
 SRM.  تنها در رابطـه بـا فـن آوري نمـي باشـد     SRMدليل کلي براي اين مسئله اين است که   . از موارد تجاري وعده داده شده خود را محقق مي سازند          

  .يي که تمرکز بيشتر و بيشتري روي تجارت خالص مي باشديک فعال کننده براي تجارت مي باشد، در دنيا
  

  : عبارت است ازSRMمزاياي اصلي سيستم 
  حفظ ارزش و صرفه جويي •



 
  

 

 )فرآيندهاي قابل بررسي بر حسب قوانين و مقررات، سازگاري قرارداد(کنترل بيشتر نسبت به فرآيندهاي تدارکات  •

 پيش نمايش اطلاعات بحراني مديريتي •

  ينه داد و ستد تدارکاتبهينه سازي هز •
  

   زنجيره تأمينتيريمد در  SRM نقش و جايگاه-۳ 
مطالعات انجام شده نشان مي دهد كه فناوري اطلاعات به عنوان بستر اساسي يكپارچه سازي كليه فعاليت هاي زنجيره تأمين از مرحله تهيه ماده خام 

زنجيره تأمين جهت حذف محدوديت هاي زماني و مكاني، دسترسي به بازارهاي مديريت . تا رساندن كالا به مصرف كننده نهايي مطرح مي باشد
جهاني، كاهش زمان و هزينه هاي عملياتي، مسطح سازي ساختار زنجيره، افزايش قابليت انعطاف پذيري زنجيره، مي بايست از طريق بكارگيري فناوري 

 تضمين كيفيت، برنامه ريزي توليد، انبارداري و حمل و نقل و همچنين سيستم هايي اطلاعات كليه سيستم هاي دروني زنجيره از قبيل مديريت موجودي،
را يكپارچه (SRM)  و سيستم مديريت روابط تامين كنندگان(CRM)كه با بيرون از زنجيره در ارتباط هستند از قبيل سيستم مديريت روابط مشتريان 

  .نمايد
ات را از سرتاسر زنجيره جمع آوري نموده و در قالب گزارشات مديريتي در اختيار مديران ارشد سيستم يكپارچه مديريت زنجيره تأمين كليه اطلاع

  . زنجيره قرار مي دهد، تا اين مديران با ديد وسيع و همه جانبه تصميمات استراتژيك را در زمان مقتضي براي كل زنجيره اتخاذ نمايند
ودن فرآيندها و داده ها در سرتاسر زنجيره صرفه جويي بسياري از لحاظ زمان و هزينه به همراه سيستم يكپارچه مديريت زنجيره تأمين با يكپارچه نم

  .امكان دسترسي به موقع به اطلاعات درست، تسهيل فرآيندها و حذف موانع و گلوگاه هاي عملياتي در زنجيره از جمله مزاياي اين سيستم است. دارد
  ]۲[ : زنجيره تأمين عبارتند از٢ست فرآيندهاي كلاننشان داده شده ا) ١(همانطور كه در شكل 

كه شامل تمامي فرآيندهاي مربوط به ارتباطات و تعاملات سازمان با تأمين كنندگان از قبيل  : (SRM)مديريت روابط تامين كنندگان  -١
  .طراحي مشاركتي، منبع يابي، مذاكره، خريد و تأمين مشاركتي مي باشد

 كه شامل تمامي فرآيندهاي مربوط به ارتباطات مشتري با سازمان جهت اعلام تقاضاي مورد نياز خود  :(CRM) مديريت روابط مشتريان -٢
بازاريابي، فروش، مركز دريافت : فرآيندهاي اصلي سيستم مديريت روابط مشتريان عبارت است از . از كالاها و محصولات مي باشد

 .٣سفارشات و مديريت سفارشات

 كه شامل تمامي فرآيندهاي داخلي سازمان از قبيل برنامه ريزي استراتژيك، برنامه ريزي : ٤(ISCM)اخليمديريت زنجيره تأمين د -٣
تمامي اين فرآيندها به منظور برنامه ريزي جهت تكميل سفارشات مشتري . تقاضا، برنامه ريزي تأمين، تكميل سفارشات و خدمات مي باشد

سيستم مديريت روابط مشتريان . تأمين داخلي سازمان و سيستم مديريت روابط مشتريان مي باشدمي باشد، كه نيازمند يكپارچگي ميان زنجيره 
از طرف ديگر جهت توليد و تكميل تقاضاي . ميزان تقاضاي مورد نياز از كالاها و محصولات را براي هر يك از مشتريان دريافت مي نمايد

اين مورد نيز با يكپارچگي ميان زنجيره تأمين . ره نموده و احتياجات مواد را تأمين نمايدمشتريان، سازمان مي بايست با منابع تأمين مناسب مذاك
 .داخلي سازمان و سيستم مديريت روابط تأمين كنندگان ميسر مي گردد

  
جهت يكپارچگي  .ددفناوري اطلاعات به عنوان ابزار توانايي جهت يكپارچگي اطلاعاتي و عملياتي فرآيندهاي كلان زنجيره تامين محسوب مي گر

از جمله زيرساخت هاي مناسب جهت ايجاد .  نياز به زيرساخت هاي فناوري اطلاعات مي باشد(SRM,ISCM,CRM)فرآيندهاي كلان زنجيره تأمين 
  .در قالب شبكه اينترنت مي باشد ٥(ERP)اين سيستم يكپارچه بكارگيري سيستم برنامه ريزي منابع سازمان

  ]۳[ : ازست ايريت زنجيره تأمين عبارتدر مد SRMنقش بطور كلي 
  .خدمت رساني، تحويل و اطلاعات تأمين كننده در طول زنجيره تأمين بيني،  فراهم آوردن تجزيه و تحليل كارشناسي درمورد پيش-
  . تأمين كننده فراهم آوردن اطلاعات اصلي و كليدي براي مديريت استراتژيك در زمينه هزينه مواد، ميزان آنها و مسائل مربوط به-
  .كنندگان  منطقي نمودن تعداد تأمين-
  .كنندگان كليدي و حل مشكلات مربوطه مؤثر با تأمينو دهي ارتباطات طولاني مدت   شكل-



 
  

 

  .MRP ،MRPII، JITكنندگان و استفاده از  بيني دقيق نيازها براي تأمين  در اختيار گذاشتن پيش-
  . ارزشمكن از طريق اجراي مهندسي ارزش و تجزيه و تحليلهاي م  حفظ ماكزيمم ارزش ممكن در هزينه-
  . مذاكره در مورد بهترين روش حمل و نقل و توزيع-
  .هاي مشابه ، واگذاري، اجاره و ديگر استراتژي)Make or Buy (زمينه تصميمات توليد يا خريد  مشاوره در-
  .كنند هاي اطلاعاتي را پشتيباني مي ريزي تأمين و سيستم  كه برنامهEDIهاي ظرفيت پذيرش از طريق  مان و زها  كاهش هزينه-
 .به دنبال داردبراي آنها هاي مختلف خريد جهاني   اطمينان از اينكه آموزش كاركنان بخش خريد درك و فهمي را از عناصر زنجيره تأمين و جنبه-

  
  
  ن کنندهيت روابط تاميري نرم افزار مد-۴

در . تواند کار پيچيده اي باشد، ولي اين فرآيند براي عملکـرد کلـي شـرکت از اهميـت بـالايي برخـوردار اسـت         مديريت روابط تامين کنندگان مي      
شـركتهاي  .  کمک نمايـد (SRM)بسياري موارد، پاسخ، به سادگي انتخاب يک ابزار نرم افزاري است که مي تواند به بهبود مديريت روابط تامين کننده   

اين شرکتها خصوصياتي را ارائه مي .  محصولاتي عرضه مي کنند که براي کمک به استحکام اين روابط طراحي شده اندتوليدكننده چنين نرم افزارهايي،
اين خصوصيات و ابزارها مي توانند به مديريت روابط تـامين  . کنند که مي تواند بصورت تکي يا گروهي براي برآورده سازي نيازهاي تجارت بکار روند   

  . خريدار کمک کنند-ودي، و مشارکتهاي ميان چند سازمان و نيز ساير عناصر کليدي ارتباط فروشندهکننده، هزينه هاي موج



 
  

 

 را مـشاهده کـرده انـد، مـشتاق هـستند کـه هزينـه مـورد نيـاز بـراي بكـارگيري            SRMدلايل فراواني وجود دارد که شرکتهايي که قدرت فن آوري    
 موجـود سـازگاري داشـته و در واقـع بـه ايـن       ERP بـا بيـشتر سيـستمهاي    SRMين است که نرم افـزار  يکي از اين دلايل ا  .  را هزينه کنند   SRMافزار  نرم

  .ها کمک مي کند پتانسيل کامل و پيش بيني شده خود را بازيابند سيستم
ها، ايـن   ي از تخمين و مقايسه فهرست وسيعRFPبجاي طي کردن مراحل . اين نرم افزار به کاهش زمان چرخه در منبع يابي پروژه ها کمک مي کند      

 مي تواند زمان صرف شده در منبع يابي را کـاهش دهـد   SRMطريقه ديگري که . نرم افزار کليه اين موارد را در يک فرآيند انتخاب ساده قرار مي دهد             
ند اين امر مي توانـد زمـان قابـل    اين است که پروژه ها مي توانند ذخيره شده و مجدداً ارسال شوند، در نتيجه در صورتي که نيازهاي شرکت تکراري باش          

  .ملاحظه اي را صرفه جويي کند
گيـرد، سـاده ترسـاختن     يکي از روشهايي كه اين کارصورت مـي .  همچنين انتخاب تامين کنندگان را براي شرکتها ساده تر مي سازد         SRMنرم افزار 

ران اجازه مي دهد عملکرد پيـشين فروشـندگان را نيـز مـورد بررسـي قـرار       بعلاوه، اين نرم افزار به خريدا    . مقايسه قيمتهاي مختلف با سرعت بالا مي باشد       
  .دهند

-real)       از آنجايي که انتقال اطلاعات مي توانـد بـه شـکل بلادرنـگ    . اين فن آوري باعث سريعتر شدن ارتباط مابين خريدار و فروشنده مي شود   

time)     کند تا مشخص شود به محصولات جديدي نياز دارد يا خير و خريدار نيز مي توانـد   صورت گيرد، فروشنده مي تواند موجودي خريدار را بررسي
به همين شکل، سوالات مرتبط با سفارش از طريق بررسي جزئيـات  . بطور لحظه اي سفارشات را از طريق اينترنت بدون کاهش خروجي اش ارسال نمايد     

  .يا تأخير مرتبط با انسان براي انجام کارها مورد نياز نباشدشوند، بطوري که هيچ تعامل انساني  در اينترنت پاسخ داده مي
بيشتر شرکتها هيچ ايده مشخصي در رابطه بـا اينکـه   .  استانداردسازي تصميمات خريد را ساده تر مي سازد     SRMمزيت ديگر اين است که نرم افزار        

ز اين نرم افزار، تفکر در مورد اين عوامل اهميت بيشتري يافته و آشـکارتر مـي   چرا تامين کننده اي را براي کار انتخاب مي کنند ندارند، ولي با استفاده ا            
  .گردد

يکي از مزاياي کليدي اين محصول اين است که به خريداران اجازه مي دهد بصورت بلادرنگ از طريق برنامـه هـاي مبتنـي بـر وب بـا فروشـندگان          
را بـراي پـروژه هـا    ) آن لايـن ( از فرآيند بحث و گفتگو را خودکار کرده و تقاضاي بهنگـام اين ابزارها همچنين بخش عمده اي . خود ارتباط داشته باشند   

  .تسهيل مي کنند، به گونه اي که تشکيل يک رابطه اوليه براي هر دو طرف ساده تر گردد
  
  کننده  سيستم مديريت روابط تامين-۵

ن کنندگان بخش مهمي از موفقيـت را تـشکيل مـي دهنـد، بـدون تحويـل       همانطور که تجارتها کم کم در حال درک اين موضوع مي باشند،كه تامي    
بدون وجود عوامل حمل و نقل قابل اعتماد، هـيچ يـک از کالاهـاي ايجـاد     . مواد صحيح در زمان مناسب، يک کارخانه توليدي عملاً متوقف خواهد شد          

رتهاي بيشتري در حال درک اهميت نقش فروشندگان در موفقيتشان مـي  همانطور که تجا. شده نمي توانند در سر وقت و با شرايط خوبي به مقصد برسند  
باشند،کم کم درحال پياده سازي استراتژيهاي بيشتري براي کمک به آنها در برخورد با فروشندگان به شيوه هايي مي باشند که روابط را به شکل متقابـل       

  .ارتباط با تامين کننده شناخته شده انداين رويکردها بطور جمعي بعنوان مديريت . وسودمند برقرار نمايند
خريـداران، منبـع   . مديريت روابط تامين کننده که بطور معمول به کمک نرم افزار انجام مي گيرد، مي تواند مزايايي براي هر دو طـرف داشـته باشـد           

همچنين آنها مجبور نيستند هر بـار کـه مـي خواهنـد آن     . رندقابل اعتمادي از کالاهايي که نياز دارند را با قيمتي منطقي و با نتايج قابل اتکا بدست مي آو          
اگرچه اين مزايا ممکن است جالب توجـه  . فروشندگان، منبع پايداري از تجارت و سود را بدست مي آورند  . کالاها را بخرند، به دنبال فروشندگان باشند      

همکاري بيشتر مابين تامين کننـدگان و خريـداران حتـي    . ي تواند بدست آوردبه نظر برسند، ولي آنها تنها آغاز مزاياي احتمالي هستند که يک سازمان م          
  .مي تواند مزاياي بيشتري ارائه کند، مثلاً مشاهده دائمي موجوديها و اطلاعات واقعي وبهنگام

 کرده باشد و در مورد طرز SRMار کليه اين مزايا قابل دستيابي است، ولي تنها هنگامي که خريدار زماني را صرف پياده سازي موفقيت آميز نرم افز      
  .مراحل مهمي در اين فرآيند وجود دارند. کار برنامه براي بهتر کردن روابط، براي هر دو گروه، برنامه ريزي کرده باشد

هـا و  ERPد در زمينه  را پذيرش مي کننSRMبيشتر شرکتهايي که با موفقيت سيستمهاي . در ابتدا، تجارتها بايد حقيقتاً از نظر فن آوري آماده باشند       
SCM    اين سيستمها به سازمان دهي و آماده سازي داده ها پيش از اينکه نرم افزار       .  نيز کار کرده اندSRM      نياز به کـار در حـداکثر پتانـسيل خـود داشـته 



 
  

 

يه کند و اين بـه زمـان و    بايد بر روي صفحات گسترده يا ساير سيستمهاي قديمي براي کارش تک    ERP، SRMبدون وجود يک    . باشد، کمک مي کنند   
  .آماده سازي بيشتري نياز داشته و اغلب نتايج خوبي نيز ارائه نمي کند

 بطور بلادرنگ تعامل داشته باشند، در صـورتي  SRMتامين کنندگان بايد قادر باشند با نرم افزار     . گام دوم اتصال تامين کنندگان به سيستم مي باشد        
فروشندگان مي تواننـد از نـرم افـزار بـراي بررسـي تـامين موجـودي اسـتفاده کـرده و          .  نفع خودشان استفاده کنند  که هر دو طرف قرار است از سيستم به        

اين باعث حذف يکي از چيزهايي مي شود که يـک خريـدار بايـد بررسـي     . هنگامي که مشخص شد که سطح موجودي پايين است مجدداً سفارش دهند 
بعنـوان مثـال، يـک شـرکت زمـان قـرار دهـي        . معني مي باشد که سفارشات مي توانند بسيار سريعتر ارسال شوند        بعلاوه، انتقال بلادرنگ داده بدين      . کند

  .سفارش را از متوسط سي دقيقه به پنج دقيقه در دوره زماني کوتاه کاهش داد
را صـرفاً بعنـوان منبعـي ديگـر مـي بيننـد، و       بسياري ازشرکتها هنوز فروشـندگان    . در نهايت، خريداران بايد ديد بازي نسبت به مشارکت داشته باشند          

تامين کنندگان مي خواهند در رابطه شان با خريداران احساس امنيت کنند، ولي در عين حال نمي خواهنـد وارد داد           . نيازهايشان را جدي تلقي نمي کنند     
تراتژي باعث سودمندي طرفين در يک مـشارکت خواهـد   خريداران بايد تمايل داشته باشند که در نظر بگيرند چطور يک اس. و ستدهاي يک طرفه شوند 

  .شد، و آنها بايد قادر باشند به طور مشخص اين مزايا را بيان کنند
 وارد عمل شود، مي تواند بطور مشخص براي شرکتها مؤثر باشد، بخصوص آنهـايي کـه تـلاش مـي کننـد هزينـه هـا را کـاهش           SRMپس از اينکه    

مسلماً اين تاثير قابل ملاحظه اي بـر سـطح   . ، برخي تجارتها قادر بوده اند هزينه ها را تا حدود يک چهارم کاهش دهند    SRMبا استفاده از نرم افزار      .دهند
از آنجايي که موجودي اضافي نبايد نگهداري شود و چون سفارشات تنها هنگامي که تقاضايي بوجـود مـي آيـد،       . پايين وعملياتي شرکت خواهد داشت    

  .تها قادر بوده اند حاشيه سود خود را افزايش داده و در بازار رقابتي تر باشندارائه مي شوند، تجار
 و پيـاده  SRMبـا اسـتفاده از نـرم افـزار    .  خريدار بدست آينـد -براي بيشتر شرکتها، کليه اين مزايا مي تواند تنها با ايجاد روابط مستحكم تامين کننده   

ستند دسترسي بلادرنگ به داده هاي مهمي که به هر دو طرف کمک مي کنـد کارهايـشان را بـه      موجود، تجارتها قادر ه    ERPسازي آن در يک سيستم      
هنگامي که فروشندگان و خريداران با هم کار مي کنند، نتايج مي تواند خيـره کننـده باشـد، بخـصوص       . شيوه اي بهينه تر انجام دهند، به فروشنده بدهند        
  .اگر از پيش براي رسيدن به موفقيت تلاش کنند

  
  كنندگان  هاي مديريت روابط تأمين هاي سيستم ويژگي -۶

  :باشند  هاي ذيل را دارا مي ها و توانايي كنندگان به صورت عمده قابليت هاي مديريت روابط تأمين سيستم
اجد شرايط باعث بهبود ارائه اطلاعات صحيح و دقيق به افراد و. كننده بهبود و خودكار سازي ارتباطات ميان خريدار و تأمين : ارتباطات -
  . شود گيري مي هاي تصميم قابليت
 . كننده، سوددهي كننده، عملكرد تأمين كنندگان پايه بر اساس ريسك تأمين افزايش جامعيت برنامه خريد و انتخاب تأمين : ريزي برنامه -

 هاي قبلي و فعلي  پروژهكننده، عقد قرارداد بر اساس اطلاعات  هاي انتخاب تأمين ارائه قابليت : يابي منبع -

 كنندگان و ارائه بازخوردهاي سريع  هاي تأمين  ارزيابي پاسخ٦ به صورت برخطRFP/RFQهاي  مديريت فرآيند : تداركات -

اين اطلاعات تمامي چرخه عمر محصولات را از . كنندگان و خريداران به صورت همزمان ايجاد قابليت اشتراك اطلاعات بين تأمين : همكاري -
 . شوند طراحي تا مهندسي و تا زمان توليد و تحويل شامل مي

 . كنندگان و همراه با جزئيات كامل ارائه اطلاعات دقيق در مورد تأمين : ٧ها كاوش داده -

جويي و  هاي صرفه هبندي كرد و زمين ها را بر اساس عملكردشان رتبه كنندگان را تحليل نمود، آن توان روندهاي تأمين با استفاده از اين قابليت مي
  .كاهش هزينه را مشخص كرد

   
  : كنندگان عبارت است از مزاياي سيستم مديريت روابط تأمين

  . كنندگان مختلف به صورت مختلف بر اساس نوع رابطه استراتژيكي كه وجود دارد كنندگان و برخورد با تأمين  بهينه كردن روابط تأمين-



 
  

 

 تر و كاراتر به بازار  هاي بهتر، سريع حل سيله ارائه مشترك راه ايجاد مزيت رقابتي و كسب درآمد بو-

 هاي زنجيره تأمين و بهبود كيفيت   افزايش سود بوسيله كاهش هزينه-

 كنندگان از طريق يكپارچه كردن فرآيندها در داخل و خارج از سازمان در طول زنجيره تأمين  طولاني كردن و دوام بخشيدن به روابط تأمين-

  
  و تداركات الكترونيك  ٨كنندگان، تأمين استراتژيك هاي مديريت روابط تأمين بطه سيستم را-٧

روند و با واژه تداركات الكترونيك نيز مرتبط  كنندگان گاهاً به جاي يكديگر به كار مي هاي تأمين استراتژيك و مديريت روابط تأمين واژه
كنندگان است كه عبارتست از فرآيند ارزيابي و تحليل مجموعه محصولات و خدمات و  بط تأمينتأمين استراتژيك يكي از اجزاء مديريت روا. باشند مي

  تداركات الكترونيك يكي از برنامه. ها و كيفيت به صورت متعادل در سطح مطلوب بدست آيند كنندگان به صورتي كه هزينه ارائه تركيبي بهينه از تأمين
  . گيرد كنندگان موارد ذيل را در بر مي سيستم مديريت روابط تأمين. نمايد و خريد اقلام را پشتيباني ميافزارهايي است كه فرآيند تدارك  و نرم
   توسعه استراتژي تأمين -١
 كنندگان   ارزيابي تأمين-٢

 كنندگان   انتخاب تأمين-٣

  ايجاد و گسترش روابط -٤

  خريد -٥

  ارزيابي عملكرد -٦

  . شود صورت الكترونيكي انجام پذيرد مفهوم تداركات الكترونيك به آن اطلاق مياز ميان اين مراحل وقتي خريد به 
  
  هاي سازمان  كنندگان و ديگر سيستم  ارتباط بين سيستم مديريت روابط تأمين-٨

روابط  در اين شكل جايگاه سيستم مديريت. ها ترسيم شده است هاي اطلاعاتي سازمان و ارتباط ميان آن شمايي از سيستم) ٢(در شكل
كننده نيز  هاي تأمين هاي داخلي سازمان با سيستم كنندگان علاوه بر ارتباط با سيستم سيستم مديريت روابط تأمين. كنندگان نيز نشان داده شده است تأمين

هاي  سيستم. شده استكننده، ترسيم  كنندگان و سيستم مديريت مشتريان تأمين مرتبط است در اين شكل ارتباط ميان سيستم مديريت روابط تأمين
  .كنندگان مرتبط هستند هاي مديريت چرخه عمر محصول نيز بنابر ماهيتشان با سيستم مديريت روابط تأمين  تأمين و سيستم مديريت زنجيره

SCM

ERP CRMSRM

PLM

CRM
تأمين آنندگان

SRM
خريداران

  
  هاي سازمان كنندگان و ديگر سيستم ارتباط بين سيستم مديريت روابط تأمين) ٢شكل

  
كنندگان براي تهيه و تدارك اقلام  تأمين. نمايند ها و مشخصات محصول را ثبت، نگهداري و مديريت مي ، ويژگي٩هاي مديريت چرخه عمر سيستم

ن كنندگا هاي محصولات دسترسي داشته باشند كه اين دسترسي از طريق سيستم مديريت تأمين مورد نياز بايد از طريق اين سيستم به اطلاعات و ويژگي



 
  

 

از آنجا كه ممكن است كه سازمان مزبور . توان از اين سيستم استفاده نمود كنندگان در فرآيندهاي محصول نيز مي براي مشاركت تأمين. گيرد صورت مي
ستم مديريت روابط كننده و سي  تأمين١٠تواند از طريق سيستم مديريت روابط مشتريان كننده يك سازمان ديگر باشد، ارتباط ميان دو سازمان مي خود تأمين

نمايد، با تمامي  ها، فرآيندها و اطلاعات اساسي سازمان را مديريت مي ريزي منابع سازمان كه فعاليت سيستم برنامه. كنندگان مشتري صورت گيرد تأمين
  .الذكر در ارتباط است هاي فوق سيستم

  
  ]۴ [١١كنندگان  تأمين  روابط مديريتساختار  -۹

ر زنجيره هاي تأمين و عرضه موفق، مشخص مي شود كه بخش اعظم اين موفقيت ها ناشي از ايجاد روابط بلند مدت ، پايدار     با مطالعات انجام شده د    
در  ١٢ برنـده -ميان توليد كنندگان و تأمين كنندگان مواد ونيازمنديهاي توليد، و اجـراي نگـرش برنـده          " و مشاركتي در بين اعضاي زنجيره تأمين خصوصا       

  .مي باشدأمين سرتاسر زنجيره ت
 يكپارچه كردن برنامه ريزي، راهنمايي وكنترل كليه فعاليت هاي تجاري كه شامل تـأمين كننـدگان اسـت، مـي      كنندگان  تأمين   روابط  مديريت  هدف

زايش برون سـپاري فعاليـت   به زودي بكارگيري آن در افو ، بسيار مهم است  دارند كنندگان با تأمينمستحكمي    روابط  كه  هايي   شركت   براي  SRM. باشد
 تـا   ،سـت فرآيندها   تمـامي   در طـول   تجاري  از شركاي    حمايت  بيشتر روي درمديريت روابط تأمين كنندگان تأكيد      . هاي توليدو مونتاژ ضروري مي گردد     

  . شوند ام انج فرآيندها   آن  بايد در بين  كهكاركردهايي و   مختلف هاي  شركت فرآيندهاي ميان   مديريت  رويتأكيد
  . است  شده  داده نشان) ٣(شكلدر  (SRM) گان كنند  تأمين  روابط  مديريت ساختار كلي

  
   راه  عنـوان   شـدند و بـه    مواجـه  اي  گـسترده  ستقبالا با  الكترونيكيبازارهاي و  كاربردهاي تداركات الكترونيك، مزايده هاي معكوس    ،١٩٩٩  از سال  
 (ERP) برنامـه ريـزي منـابع سـازمان     هـاي   و سيـستم  (SCM) تأمين   زنجيرة   با مديريت    كه  هنگامي.  شدند   عنوان  كنندگان  ين تأم   روابط  مديريت   براي  حلي

   و اطلاعـات   يافـت  هـا جريـان    در سـازمان   بهتري اطلاعات و  بيشتر شد،   و سوددهي    با كارايي    معاملات   انجام  باعث SRMنرم افزار جامع    شدند،   يكپارچه
   نبايـد انتظـار داشـته     اقتـصادي  هـاي  ، بنگـاه   بنـابراين . وجود آمد  به به خصوص در سازمانهاي خريد  تصميمات  و پشتيباني  حمايت  براي  موقعي  تر و به   دقيق
  . را بهبود بخشد  خريدشان فرآيندهاي  كه اين كاربردها،باشند

 سازمان به آساني بكارگرفته شود، همانگونه كه مشتريان اين انتظار را عقبفرايندهاي  در  ١٣انتظار دارند كه كسب و كار الكترونيكي        كنندگان   تأمين
  و ، مـديريت محاسـبات   بينـي  پـيش  وضعيت موجودي، جابجـايي اسـتثنائات و     روزرساني   به  ، موقع   به   سفارش  مديريت. در فرآيندهاي جلوي سازمان دارند    

.  كنـد  حفـظ    الكترونيكـي   تجارت  رقابتي  آنها را در عرصه  و مشاركت  را درگير نموده تأمين كنندهتا ، وند شفراهم بايد   هستند كهمواردي،   گذاري  قيمت
هـاي مختلـف مـديريت زنجيـره      بـه همـراه بخـش    SRM نيـز اجـزاء  ) ۶(در شـكل . نشان داده شـده اسـت  ) ٥(در شكل   SRM ء اجزا يلم نظر تاگ بر طبق
   .نشان داده شده است (SCM)تأمين

  



 
  

 

  



 
  

 

  



 
  

 

  
  

 ]٥[كنندگان   مديريت الكترونيكي روابط تأمين-۱۰

 با ورود . اخير بشدت نحوه انجام تجارت توسط يک شرکت با تامين کنندگانش را تغيير داده استي درطول سالها(IT)توسعه فناوري اطلاعات
كنندگان خود بدست  ي روابط مشاركتي ونزديكتر با تأمينها و سازمانها فرصت بيشتري نسبت به قبل جهت برقرار اينترنت به دنياي كسب و كار، شركت

 شده ١٤(e-SRM)»هكنند مديريت الكترونيكي روابط تأمين« از مديريت روابط تامين کننده بنام ي بويژه عرضه اينترنت منجر به نوع جديد.اند آورده
 مي SRMهمراه با  IT ي بكارگيري ابزارهاي روي تاکيديا را عرضه نمي کند، بلکه به معنSRM از ي فلسفه جديدSRMپيش از واژه " e"حرف.است
  .باشد

 IT ي از بکـارگير ي مي کند و در آنجـا تـصوير  ي را معرفSRM يک مدل درحوزه ،) ۲۰۰۳( تامين ي با مديريت الکترونيکي در کتاب آشناي  ١٥راس
  . را ارائه مي نمايدSRMدر 

 ١٧تعريـف  بنـسو  .  مي باشد١٦(SPM)ت وجود دارد، مديريت پورتفوليوي تامين كنندهواژه ديگري كه در خصوص مديريت تامين كنندگان در ادبيا      
حـالا ايـن   .  بـا آن رابطـه  ي مـديريت ي يک شرايط محصول يا بازار و تطبيق فعاليتهـا ي عبارت است از انتخاب يک نوع رابطه مناسب برا      SPMاز  ) ۱۹۹۹(

  . مقايسه مي کنيم راس طبق نظرSRMتعريف را با تعريف 



 
  

 

 مراقبت از روابط دائماً در حال تغيير و ايجاد کننده ارزش، بين خريداران و فروشندگان SRM:  را به اين شکل تعريف مي کند      SRM) ۲۰۰۳ (راس
 سـر  ي و اجـرا ي اهداف، تعهد داشته و بصورت سـهم مـشارکت  ي دوجانبه بر مبنايزنجيره تامين است که مي طلبد شرکتها در مورد طرفين بر حسب توافق       

از ابتداي سفارش تا تحويل برنامه ) بازپرسازي( تسهيل طول دوره پر کردن مجدد مواد ي را برا  ي و تدارکات  ي منبع ياب  يو مقرون به صرفه، قابليت ها     وقت  
  .ريزي و اجرا نمايند

 در IT ي از بکـارگير يل، مدلهايبه اين دلي.  با روابط تامين کنندگان و مديريت اين روابط سر و کار دارند   SRM  و هم  SPM يابيم که هم     يما در م  
  راس ما از چارچوبSRM در حيطه IT ي وسيع ابزارهايبعلاوه، بواسطه بکارگير.  مي باشندSPM قابل اعمال در مورد ي نيز به ميزان زياد  SRMزمينه  

  . در اين رابطه بهره خواهيم برديبعنوان مبناي
E-SRM   بـا کـاربرد   يتـدارکات الکترونيک ـ «. ي الکترونيک ـي و منبـع يـاب  يرکات الکترونيک ـ شامل دو بخش گسترده مي شود، تـدا  راس بر طبق نظر 

 بـا  ي الکترونيک ـي تدارکات، و منبـع يـاب  ي همراه با توليد، سفارش خريد، مديريت سفارش و آمارهاي فعاليتهاي خودکارسازي وب برا  يمجموعه ابزارها 
راس ، e-SRM مـرتبط بـا   ي نسبت به فعاليتهـا ي بدست آوردن درک بهتريبرا» . کار دارد توسعه روابط بلند مدت با تامين کننده سر و    يکاربرد وب برا  

 EBS  (EBS ي ايـن چهـار بخـش را بـه شـکل كاركردهـاي پـشتيبان        راس. نمودي را مي توان به چهار بخش ديگر تقسيم بندe-SRMبيان مي کند که 

Backbone)  خدمات،e-SRM   ي، خدمات فن آور e-SRM   يكاركردهاي پشتيبان)). ۶(شکل(کند   عنوان مي ينيک و پردازش الکترو EBS را مي توان 
 بهبـود يافتـه انـد، بعنـوان     IT ي برنامه هـا ي را پوشش مي دهند که با بکارگيري کارکرد خريد سنتe-SRMخدمات  .  شرکت ديدERPبه شکل سيستم   

 خـدمات فـن   يآخرين بخـش يعن ـ . نجام فرآيند داد و ستد سر و کار دارد جديد ا  ي با راه ها   يپردازش الکترونيک .  محصول و تامين کننده    يمثال جستجو 
 (front-end)و كاركردهـاي جلـويي سـازمان      (backbone) پـشتيبان  ي اتصال بهينـه کارکردهـا  ي مورد نياز براي فن آوري نيز معمار e-SRM يآور

  .شرکت را مديريت مي کند

 
  ]٧٩[ e-SRMكاركردهاي ) ۶شكل

  



 
  

 

  ]SAP (MySAP SRM) :]۶ن کنندگان شرکتيوابط تامت ريريستم مدي س-۱۱
 و تـدارکات و البتـه مزيـت خـط     ي مداوم مواجه هستند و به دنبال منبـع يـاب  ي سوددهي براي تجاري، با يک تقاضا يکليه انواع شرکتها با هر اندازه ا      

 را افـزايش دهيـد،   ي توانيـد سـودده  ي شده را کاهش دهيد، مياگر شما بتوانيد هزينه کالاها و خدمات خريدار. پايين مديريت هزينه تامين کننده هستند     
  . کنيديبدون اينکه فروش را افزايش دهيد يا کيفيت را قربان

توانيـد از طريـق يـک چـارچوب تحليـل واحـد و        يشـما م ـ .  توانيد تدارکات را تسهيل و خودکار نماييـد ي، شما مmySAP SRMبه کمک برنامه 
 تعيين اعتبار تامين کننده، مذاکرات، و مديريت قرارداد را به شکل دقيقتـر و   ي استراتژيک برا  يها  ، فعاليت ينده چند کانال   تامين کن  ي از فعالساز  يپشتيبان

  . تامين کننده شان رايکپارچه سازيدي مؤسسه و فرآيندهاي با ساير کارکردهايمقرون به صرفه تر
mySAP SRMي خريد تمرکزگرا و درگير شدن گسترده با تامين کننـده بـرا  ي و کيفيينه ا هزي تضمين مزاياي بلندمدت براي بعنوان يک زيربنا 

 پـيش از سـرمايه   ي الکترونيک ـي اثبات ارزش منبع يـاب ياگر شما به دنبال يک راه با ريسک پايين برا  .  شده است  يحصول ارزش و نتايج بلند مدت طراح      
  . بکار ببريدي يک دوره موقتي را برايافزار منبع ياب توانيد يک نسخه ميزبان از نرم ي هستيد، مmySAP SRM در يگذار

 سـريعتر را  ي پايدار، روابط تامين کننده ايجـاد کننـده ارزش، و ابتکـارات تجـار    ي هاي توانيد صرفه جويي، شما مmySAP SRMبه کمک برنامه 
 را مـشاهده  SAP ي تجـار ي شود، نقشه هايکتتان م چگونه باعث افزودن ارزش به شرmySAP SRM اينکه دقيقاً متوجه شويد که يبرا. بدست آوريد

  : مزاياي تجاري قابل قبولي را در حيطه هاي عملياتي براي شركت شما ارائه مي کندmySAP SRM.نماييد
  

  :مزايا در منبع يابي) الف
mySAP SRMسازمان شما را قادر مي سازد تا مزاياي ذيل را كسب نمايد :  

  توجه و پايدارصرفه جويي هزينه اي سريع، قابل  •
 اثبات مفاهيم ابتکارات منبع يابي تبديلي •

 تصميمات منبع يابي بهبود يافته که ارزش کلي تامين کنندگان را بهينه مي کند •

 افزايش توانايي براي تسخير، اشتراک و بهبود مداوم دانش منبع يابي، توانايي بيشتر براي مديريت بر حسب گروه •

 ار با مهمترين ابتکارات و تامين کنندگانبکارگيري بهتر منابع از طريق ک •

 زمان ارسال به بازار سريعتر و ابتکارات موثرتر •

 توانايي مديريت سازگاري تامين کنندگان، واحدهاي تجاري، تاييد کنندگان و تک تک خريداران •

 فرآيندهاي خريد شفاف و مستمر •

  
  :مزايا در تدارکات) ب

  : موجود هستند بهره ببريدmySAP SRMکات که در شما مي توانيد از مزاياي فرآيندهاي تدار
فرآيند تدارکات تا پرداخت تسهيل شده، مديريت کمتر و فرآيندهاي تجـاري ثمربخـشتر، حـذف خطاهـا، بـازدهي بيـشتر، چرخـه هـاي            •

 سريعتر، و هزينه هاي پردازشي کمتر

 مديريت کلي بهتر تقاضا •

 سازگاري قراردادي بهتر •

 ز برروي فعاليتهاي داراي ارزش افزودهزمان آزاد بيشتر براي تمرک •

  و ساير نيازمنديهاي قانونيSarbanes-Oxleyسازگاري بهتر با  •

  
  مزايا در توانمندسازي تامين کننده) ج

mySAP SRMمزاياي توانمندسازي تامين کننده ذيل را ارائه مي دهد :  



 
  

 

  )همچون پردازش بهتر تغييرات نسبت به سفارشات خريد(تعاملات بهينه با تامين کنندگان در چندين فرآيند و مستندات تجاري  •
  فرآيندهاي تجاري بهتر براي خريداران و تامين کنندگان، و امکان تمرکز بيشتر روي فعاليتهاي داراي ارزش افزوده •
  تطبيق پذيري بيشتر تدارکات الکترونيکي در نتيجه اتصال تامين کننده انعطاف پذير •

  
  خصوصيات و کارکردها: mySAP نده  مديريت روابط تامين کن-۱۱-۱

MySAP SRM بر مبناي چارچوب فن آوري SAP NetWeaver ساخته شده است که سطوح مختلف تامين کنندگان، شرکا، و توليد کنندگان 
  .را قادر مي سازد تا بر روي فرآيندهاي تامين ذيل با هم کار کنند

  
  :منبع يابي) الف

 mySAP. طح بعدي داراي ارزش افزوده درچرخه خريـد کامـل بـا خودکـار سـازي کارکردهـاي تـامين       گسترش نقش تدارکات الکترونيکي به س

SRM               ، مي تواند به شما در رسيدن به ارزش جديد از طريـق برنامـه ريـزي تجـاري بهتـر، مـديريت گروهـي ثمربخـشتر و تعيـين اعتباربهترتـامين کننـده 
  . کمک کندمذاکرات موثرتر تامين کننده و مديريت بهترقرارداد

  
  :تدارکات) ب

 شما مي توانيد اکتساب مبتني بر mySAP SRMبا . اجراي فعاليتهاي عملياتي تدارکات، از جمله اکتساب، سفارش دهي، دريافت و تنظيمات مالي
ن فرآينـدهاي پـشتيبان برنامـه    کاتالوگ را با فرآيند تدارکات تا پرداخت سنتي خود يکپارچه کرده و مزاياي تدارکات الکترونيکي را بدون از دست داد         

 .ريزي منابع سازمان خود بدست آوريد

  
  :توانمندسازي تامين کننده) ج

 mySAPبـا  .  يا از طريق پرتال تامين کننده يا ساير راه ها به فرآيندهاي خريد خود مرتبط کنيدSAPتامين کنندگان را از طريق شبکه تامين کننده 

SRM      هينه را براي فرآيندهاي تجاري و اسناد متعددي انتخاب کرده و بطور ثمربخشتري با تامين کنندگان در فرآيندهاي         ، شما مي توانيد کانال تعاملي ب
  . مرتبط با تامين کننده مشارکت کنيد

 .نشان داده شده استmySAP SRM اجزاي نرم افزار) ۷(شکلدر

 



 
  

 

 mySAP SRM اجزاي نرم افزار) ۷شکل

  
  

 ]People Soft ]۷كنندگان شركت  اجزاء سيستم مديريت روابط تأمين -۱۲
 مديريت روابط افزاري كه اين شركت براي نرم.  در جهان استSRM و CRMهاي   يكي از پيشگامان توليد و عرضه سيستمPeople Softشركت 

  :كنندگان ارائه كرده، از اجزاء اصلي ذير تشكيل شده است  تأمين
 ١٩ به كار گماردن-                                        ١٨يابي  منبع-

 ٢١ پرداخت-                                           ٢٠ تدارك-

  ٢٢ طراحي-
  

  .تباطشان با يكديگر نشان داده شده است اجزاء اصلي اين سيستم به همراه ار)۸(در شكل
كنندگان بالقوه  يابي از ميان منابع موجود  براي تأمين و تأمين در فعاليت منبع. گيرد ها و اجزاي ديگري را در بر مي هر يك از اين اجزاء خود فعاليت

تدارك و پرداخت . يابد كنندگان توسعه مي اطات موجود با تأميندر فعاليت به كار گماردن، ارتب. شوند كنندگان برتر انتخاب مي پس از ارزيابي، تأمين
  .نمايد كنندگان در توسعه و طراحي محصول تسهيل مي طراحي نيز مشاركت تأمين. گيرد نيز از مرحله آغاز تا پايان فرآيند خريد را در بر مي

 

  ماژول اصلي  اجزا
 برنامه ريزي خريد  نظارت خريد  توسعه استراتژي  يسكمديريت ر  برنامه ريزي خريد اداري

  مديريت گروهي  مديريت برنامه  بهبود اطلاعات  تحليل هزينه و فرصت  كننده توسعه تأمين  كنترل خريد

  كننده شناسايي تأمين  كننده ارزيابي تأمين  ليست فروشندگان تأييد شده
توسعه خصوصيات و 

 كننده تعيين اعتبار تأمين   تقاضاتحليل بازار و  كننده هاي تأمين ويژگي

درخواست پيشنهاد   مزايده معكوس  ارزيابي پيشنهاد
  قيمت

  كننده مذاكرات تأمين  بيني رويداد پيش

  مديريت قرارداد  توسعه قرارداد  اجراي قرارداد  نظارت بر قرارداد
 درخواست  ها تعريف نيازمندي  تأييد درخواست  تجزيه و تحليل درخواست

 مديريت سفارش  منبع واگذاري تأمين  ها اعتبار بخش محدوديت  يابي سفارشتبث و رد

  دريافت  تحويل و اعلام وصول  ارزيابي كيفيت  بررسي كالا برگشتي
  تسويه مالي  تأييد صورتحساب  تسويه رسيدهاي ارزيابي شده  پرداخت صورتحساب

SA
P

كه 
 شب

تار
اخ
س

  

  كننده توانمندي تأمين  )مدرك(مبادله سند   كننده تأمينشبكه   كننده تأمين) پرتال(درگاه   كننده همكاري و مشاركت تأمين
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  People Softكنندگان  اجزاي اصلي سيستم مديريت روابط تأمين) ٨شكل

  
  :گيري  نتيجه-۱۳

 در سازمانها و شركتهايي كه با تعداد بـسياري از  SRMتوان نتيجه گرفت كه بكارگيري سيستم      هاي صورت گرفته مي     از مجموع تحقيقات و بررسي    
از جمله مزايـاي سيـستم مـديريت روابـط      . همراه دارد روبرو هستند، مزايا و منافع بسياري را به - جهت تامين اقلام و نيازمنديهاي سازمان      -كنندگان  تامين
  : كنندگان عبارت است از تأمين
  . كنندگان مختلف به صورت مختلف بر اساس نوع رابطه استراتژيكي كه وجود دارد كنندگان و برخورد با تأمين بهينه كردن روابط تأمين 
 . تر و كاراتر به بازار  بهتر، سريعهاي حل ايجاد مزيت رقابتي و كسب درآمد بوسيله ارائه مشترك راه 

 . هاي زنجيره تأمين و بهبود كيفيت افزايش سود بوسيله كاهش هزينه 

 .كنندگان از طريق يكپارچه كردن فرآيندها در داخل و خارج از سازمان در طول زنجيره تأمين طولاني كردن و دوام بخشيدن به روابط تأمين 

  
 نبايد تنها به دنبال اين باشند که چطور مي توانند چيزي را ارزانتر بخرند، بلکه بايد معين کنند که سازمانها، SRMبراي حصول فرصتهاي استراتژيک 

چه چيزي را، از چه کسي بخرند، چطور بهترين قرارداد را ببندند، چطور عملي شدن اهداف منبع يابي را تضمين کنند، و چطور عملکرد تـامين کننـده را    
 .بهينه سازند

 به خريدار فرصت مي دهند هزينه هايش را پايين آورده و با امکان پذير ساختن تقاضاي رقابتي براي پروژه هـاي موجـود، پـروژه      SRMت  خصوصيا
 فروشنده مضر به نظر برسـد، ولـي واقعيـت ايـن     -اگرچه ممکن است اين مسئله براي رابطه خريدار. ها را بر روي تامين کنندگان بالقوه بيشتري باز نمايند    

است که چنين سيستمي فروشندگان را قادر مي سازد، خدمات ارزش افزوده خود را ارتقاء داده و راه هاي جايگزيني را براي کاهش هزينه هايشان ارائـه              
  .کنند و در عين حال اين امکان براي آنها فراهم است که خريداران جديدي را نيز بيابند

وانند دريابند که دقيقاً در چه زماني بايد انتظار تحويل را داشته باشـند و تـامين کننـدگان مـي تواننـد         مي ت  ازمانهاي،  SRMبخاطر ارتباطات بلادرنگ    
اين دو جنبه به تنهايي مي توانند به هر دو طرف در کـاهش ميـزان زمـان    . دقيقاً بدانند که در چه زماني موجودي هاي خريدار نياز به پر شدن مجدد دارند               



 
  

 

بعلاوه اين بدين معني است که هيچ يـک از دو طـرف مـوارد منفـي     . در مورد زمان تحويلها و سطوح موجودي کمک کنندصرف شده در بررسي تلفني   
  .همچون؛ سفارش با عجله يا تحويل با تأخير را نخواهند داشت

يت را تشکيل مـي دهنـد، بـدون    تجارتها کم کم در حال درک اين موضوع مي باشند،كه تامين کنندگان بخش مهمي از موفقازمانها و   يهمانطور که   
بدون وجود عوامل حمل و نقل قابل اعتماد، هيچ يـک از کالاهـاي   . تحويل مواد صحيح در زمان مناسب، يک کارخانه توليدي عملاً متوقف خواهد شد            

ميـت نقـش فروشـندگان در    همـانطور کـه تجارتهـاي بيـشتري در حـال درک اه     . ايجاد شده نمي توانند در سر وقت و با شرايط خوبي بـه مقـصد برسـند            
موفقيتشان مي باشند،کم کم درحال پياده سازي استراتژيهاي بيشتري براي کمک به آنها در برخورد با فروشندگان به شيوه هايي مي باشند کـه روابـط را          

برخـي از ايـن اسـتراتژيها    .  شـناخته شـده انـد   اين رويکردها بطور جمعي بعنوان استراتژيهاي ارتباط با تامين کننده. به شکل متقابل وسودمند برقرار نمايند  
  :عبارتند از

  .كننده كنندگان به منظور ارتباط بلند مدت و براساس روابط صميمانه و دوستانه بين خريدار و تأمين ارتباط با تعداد كمتر تأمين 
ه از نظـر قيمـت ، زمـان تحويـل و كيفيـت ،      كننـد  انتخاب درست تأمين(كنندگان به طور مداوم و در فواصل زماني مناسب   مقايسه كيفي تأمين   

 )نوآوري ، سطح تكنولوژي ، فرهنگي ، انعطاف پذيري توليد ، سهولت ارتباط و اعتبار فعلي

 ).كننده  تأمين–شراكت اطلاعات بين خريدار (كنندگان  با تأمين) online(ايجاد ارتباط مستقيم و سيستماتيك  

 .كننده و نه صرفاً بر مبناي قيمت آن ي تأميندريافت استعلام خريد براساس عملكرد كيف 

 .كنند كنندگاني كه سياست عدم وجود تأخير را اتخاذ مي انتخاب تأمين 

 .انجام تغييرات بسيار كم در سفارشات كالا 

 .هاي لازم براي اعمال تغييرات سفارش در قراردادها بيني راه حل پيش 

 .كنند ه از مفاد قرارداد تخطي ميكنندگاني ك در نظر گرفتن جريمه نقدي براي تأمين 

كننده و خريدار به صورت دوطرفه و در جهت كسب منـافع   پيشنهادات براي بهبود كيفيت قطعات و پايين آوردن هزينه ساخت از طرف تأمين    
 .مشترك

 .كننده به خود او تعلق گيرد كنندگان با عملكرد خود به قسمي كه سود حاصل از پيشنهادات تأمين در نظر گرفتن تسهيلات ويژه براي تأمين 

 .در واحد توليدي... ) نظير؛ كسري قطعات، عدم تحويل به موقع محموله و (تعريف كليه فرآيندهاي بحراني  

  .كنندگان گيري عملكرد تأمين تعيين معيارهاي اندازه 
 .كنندگان هاي كنترل كارايي و عملكرد تأمين ايجاد سيستم 

  قابتكنندگان بر اساس ر مشاركت تأمين 
   چرخه عمر تأمين و خريد اقلام با رويكرد هزينة 
  كاهش تعداد تأمين كنندگان  
  كنندگان توسعه روابط طولاني مدت با تأمين 
  )مهندسي مجدد فرآيندهاي سازماني(ها براي تأمين استفاده از كاراترين روش 
  تأمين به صورت غير متمركز 
  هاي باز و شفاف  برگزاري مناقصه 
  هاي صنايع مختلف ز ظرفيت و توانايياستفاده بيشتر ا 
  



 
  

 

در نهايت آنكه سازمانها وشركتها به منظور دستيابي به حداكثر سود، بايد بتوانند در حداقل زمان ممكن، تأمين كننده مناسب را انتخاب نمايند،                
كننـدگان ابزارهـايي    هاي مديريت روابط تأمين ستمسي. كنندگان افزايش دهند و به صورت مؤثر با آنها در تعامل باشند        روابط استراتژيك را با تأمين    

  .كنندگان توسعه داد توان روابط تعاملي، گسترده و استراتژيكي را با تأمين كنند كه به واسطه آنها مي را ارائه مي
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