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  برترين ها در بخش تأمين كنندگان جهاني قطعات خودرو هاي چالش 
  

ميـزان اعتمـاد   . صنعت خودروي جهان هم اكنون با برخي از دشوارترين شرايط دوران فعاليـت خـود روبـرو اسـت                    
مشتري به اين بخش در پايين ترين سطح قراردارد و دسترسي به منابع مالي و اعتبـار مـشتري بـسيار دشـوار شـده          

 ۲۰۰۸داده هاي فروش ماه نوامبر سال . تقاضاي خودرو در امريكاي شمالي و اروپا بشدت كاهش يافته است . است 
 درصد ؛ فورد ۴۱طي اين ماه ؛ فروش جنرال موتورز .  سال گذشته ميباشد ۲۷حاكي از پايين ترين ميزان فروش در       

  . ست  درصد كاهش داشته ا۳۲ و ۳۴ درصد ؛ تويوتا و هوندا به ترتيب ۳۱
دراين فضا ؛ خودروسازان جهان در تلاشند تا توليد و هزينه هاي توليد را كمتر نمايند تا از اين طريق بتواننـد قيمـت         

خودرسازان همزمان مشوق هاي سـخاوتمندانه و برنامـه   . خودرو را در راستاي كاهش موجودي انبارها كاهش دهند         
 اين امر نيز به نوبه خود تنها افزايش فشار براي صرفه جويي هاي هاي تخفيف را براي خريداران در نظر ميگيرند كه     

  . بيشتر در اين بخش هاي توليد و زنجيره تأمين را به همراه دارد 
قراردارد ؛ تأثيرات بحران بر تـأمين  ] اقتصادي [ در شرايطي كه گرفتاري ها و مشكلات خودروسازان در صدر اخبار    

 برابـر بيـشتر از شـاغلان خودروسـازان          ۱۰ي كه مجموعاً ميزان اشتغال آنان        شركت هاي  –كنندگان قطعات خودرو    
ان رده اول ؛ دوم ؛ سـوم و همچنـين   گطي چنـدماه آينـده از تـأمين كننـد    .  بسيار بيشتر و دامنه دار تر است –است  

؛ كاهش قيمتها توليدكنندگان مواداوليه درخواست خواهدشد تا موافقت خود را با برخي از گسترده ترين تخفيف ها                
درهمين زمينه به تأمين كنندگان اعلام خواهدشد كه اگر با اين خواسته ها موافقت   . و مواردي نظير آن اعلام نمايند       

 منـاطق كـم   ن جز رجوع به تـأمين كننـدگا  نكنند ؛ كسب و كار آنان در معرض خطر قرارگرفته و گزينه ديگري به            
 . ي باقي نخواهدماند هزينه در كشورهاي چين ؛ هند و اروپاي غرب

افزون براين ؛ حوادث جهاني صنعت خودرو تهديدهاي اضافي ديگري را براي بخش تأمين كننـدگان بوجـود آورده                   
ازسوي ديگـر ؛ پتانـسيل بـراي ائـتلاف هـاي            . ورشكستگي در بين خودروسازان عمده كاملاً امكانپذير است         . است  

 . ر فشار بيشتري بر تأمين كنندگان وارد مي نمايد صنعتي بيشتر در اين بخش وجوددارد كه اين ام

سال گذشته در حوزه متقاعدكردن تأمين كنندگان مبني براينكـه كـسب قراردادهـا بـويژه          خودروسازان طي پانزده    
اين امر بويژه به دوره رياست امور خريد شركت جنـرال  . د نمنوط به كاهش قيمت قطعات است ؛ كاملاً موفق بوده ا    

وي ضمن ناديده گرفتن قراردادهاي منعقدشـده خواسـتار   .  بازميگردد ۱۹۹۰سط آقاي لوپز در اوايل دهه موتورز تو 
اما تأمين كنندگان با شرايط وي مخالفت كردند اما در .  درصدي گرديد ۲۰كاهش قيمت قطعات به ميزان حداكثر   

ز موجب شكل گيري استاندارد جديـدي در       موفقيت اوليه لوپ  . نهايت بسياري از آنها تسليم خواسته هاي لوپز شدند          
بخش خريد نه تنها در بين خودروسازان بلكه در ميان تـأمين كننـدگان رده اول و ديگـر بـازيگران عمـده زنجيـره         

  . تأمين گرديد 
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امروزه سازمان هاي خريد نقش تعيين كننده براي شركتهاي عمده برعهده دارند و وظيفـه اصـلي آنـان نيـز اساسـاً                    
  . ن تأمين كنندگان براي كاهش قيمتها به منظور كسب قراردادهاي كاري ميباشد متقاعدكرد

در ايـن  . اكنون فعاليت خريد بعنوان يك ديسيپلين بيش از گذشته به فعاليتي حرفه اي و منضبط تبديل شده اسـت           
مندانه تـر كـردن   رابطه نرم افزارها و سيستمهاي تخصصي ويژه اي براي كاراترنمودن اين فعاليـت و همچنـين هوش ـ      

براي تـشويق  )  Score Card( كارت هاي ويژه اي . تصميم گيري هاي هاي مرتبط با منبع يابي ايجادشده است 
ازسـوي ديگـر ؛   . تأمين كنندگان براي بهبود عملكرد بدون افزايش قيمتهاي تأمين كنندگان بكارگرفته شده اسـت               

. اكرات لازم براي قيمتهـاي پـايينتر درنظرگرفتـه شـده اسـت      پاداش خاصي نيز براي كاركنان خريد براي انجام مذ 
     برايند اين وضعيت به گونه اي پيش رفته است كه تأمين كنندگان به مرور زمان به اين بـاور برسـند كـه پيـشنهاد                     

  . عموماً برنده قراردادها خواهدشد » پايين ترين قيمت « 
ن وضعيت دهه هاي متمادي را براي كاهش هزينه هاي خود صرف        ازسوي ديگر ؛ تأمين كنندگان نيز در پاسخ به اي         

سرمايه گذاري ها در بخش هاي توليد ناب ؛ مهندسي مجدد فراينـد و ديگـر نـوآوري هـاي مربـوط بـه                    . كرده اند   
اما موفقيت آنان در حوزه كاهش هزينـه در بخـش هـاي عمليـاتي ؛ بـا درخواسـت                 . افزايش كارايي ها معطوف شد    

ي بر اينكه هرگونه صرفه جويي هاي هزينه اي مي بايست به شكل قيمت هاي كمتر قطعـات بـه آنـان     خريداران مبن 
  . نيز منتقل شود 

يافته هاي يك بررسي حاكي از آن است كه ازنظر اكثر تأمين كنندگان ؛ سرمايه گذاري آنان در بخـش تكنولـوژي       
) Premium Prices( بصورت يك امتياز قيمتي ) خودروسازان ( بهتر و يا توانمندي هاي خدماتي از سوي بازار 

  :برخي از يافته هاي اين موضوع در نمودارها و موارد زير خلاصه شده است . مورد تشويق قرارنگرفته است 
از پاسخ دهندگان اعلام كرده اند كه شركت آنـان داراي يـك مزيـت    )  درصد  ۷۲( نزديك به سه چهارم      •

  . ؛ يا خدمات برتر و پشتيباني برتر ميباشند رقابتي برمبناي تكنولوژي بهتر 
درمقابل اكثر پاسخ دهندگان اعلام كردند كه درمقابل اين مزيت ايجادشده كسب يك امتياز قيمتي نسبت            •

 درصد از كـسب و كـاري بـوده اسـت كـه در آن      ۲۵به شركتهاي رقيب در عقد قراردادهاي آنان كمتر از   
  . برنده شده است 

كنندگاني كه مدعي مزيت تكنولوژي يا خدمات بوده اند هيچگونه امتياز قيمتي خاصـي             بطور متوسط تأمين     •
 . را در كسب قرارداد نسبت به ديگر پاسخ دهندگان اعلام نكره اند 
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< 25% of the time   25%-49% of the time   50%-74% of the time   > 75% of the time   

  
  

Source :Kotler Markteing Group , Nov. 2009 
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  . از اين گزارش پرينت تهيه گردد "كاملا ضروري"بمنظور صرفه جويي درمصرف كاغذ و حفظ محيط زيست ؛ خواهشمند است فقط درمواقع 
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