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 های مادر ای برای شرکتمقدمه؛ مرثیه: ۱فصل 

ها و بوی روغن و  ام. جایی که غرش توربینها در قلب تپنده صنایع انرژتیک ایران مدیریت کردهسال 
 فنی اشتباه  ترینکوچک  آن، در  که  سخت عملیاتی  محیط  یکحرارت، بخشی از زندگی روزمره ماست. 

اما بزرگترین چالش من خرابی   شود.  منجر  میلیاردی  ضررهای و  ناخواسته  هایتوقف به تواندمی 
 بود.  همکارانمان انتخاب در ما فکری   مدل   خرابی  تجهیزات نبود؛ 

های بزرگ )مادر(، به بهانه کاهش هزینه و فرار از دردسرهای مدیریت نیروی انسانی،  ما شرکت
  ارشد مدیران بینیکوتهیت، ریشه در کارهایمان را به پیمانکاران کوچک سپردیم. این فرار از مسئول

گذاری بلندمدت در توسعه نیروی انسانی و عدم تمایل به سرمایه ماههسه  نتایج به  پاسخگویی برای
های  هایی که نه "سیستم" داشتند، نه "دانش کافی" و نه "توان مدیریت" پروژهداشت. شرکت

را  های بالاسری . ما خوشحال بودیم که هزینهتخصصی را، اما تنها مزیتشان این بود که "ارزان" بودند
 پنداشتیم. می مالی" مدیریت "هنر ایم و تلاش بر کاهش قیمت داشتیم و این را کم کرده

این رویکرد و مدل ذهنی، ساختاری ضعیف ساخت که هم ارزش فنی و اعتباری خود ما را کاهش داد  
  بودن پایینهایی چون ده و با استفاده از مزیتتر بزرگتر شهای کوچکو هم به سرعت، شرکت

مدیران و متخصصان توانمند ما را با   کمتر، بوروکراسی و گیریتصمیم  در بیشتر  چابکی بالاسری،
تر مادر خود را بلعیدند. این چرخه معیوب ادامه  سرعت بالاتری جذب خود کردند و با قیمت پایین

تبدیل کرده است؛   استراتژیک فاجعههرم رشد، به یک سپاری ما را از یک ادارد و سیستم برون
 اند. شده مادر سازمان قاتل ها،فرزندخواندهای که در آن، فاجعه

های تعمیراتی سپاری در شرکتمن در این مقاله با یک رویکرد و مدل ذهنی متفاوت به مقوله برون
توان این چرخه را شکست  چگونه می پردازم و نشان خواهم داد که با استفاده از ابزارهای تحلیلی،می 

 و به جای یافتن، اقدام به ساختن شرکای تجاری کرد.

  وکار کسب  "قاتل"   پرورش   حال   در   یا  سازد می   "بازو"   برایتان  دارد   شما،   سپاری برون   استراتژی   آیا
 شماست؟ 

 

 

 

 



 یابی سرطان "کمترین قیمت" ریشه: ۲فصل 

 است؟(  انتخاب ترینگران  پیمانکار، ترینارزان  )چرا

. این مشکل نتیجه  علت نه   است معلول  یک توانا، پیمانکار فقدانفهمیم که با تفکر سیستمی، ما می
ای، وسواس مدیریتی ما به "کمترین قیمت" است.  نهایی یک سیستم غلط است. علت ریشه

ند را که روی آموزش،  ( تمرکز دارد، پیمانکار توانمPrice( بر قیمت )Valueسیستمی که به جای ارزش )
 کند.گذاری کرده، به دلیل قیمت بالاتر از فرآیند انتخاب خارج می ایمنی و تجهیزات سرمایه

کاری، تأخیر، حوادث  های خود را در قالب دوبارهپیمانکار ارزان، هزینه پنهان: هایهزینه یتله •
گیرد. هزینه واقعی مدیریت  یک پیمانکار  کرو از شما پس می ایمنی، و نیاز به نظارت می 

 از تفاوت قیمت اولیه است.  بیشتر بسیارضعیف، 
( برای هر پیمانکار  Risk Factorدر ارزیابی نهایی پیمانکار، یک ضریب ریسک )  عملی: اقدام •

تاخیر در  کاری و زیر میانگین قیمت اضافه کنید. این ضریب را معادل هزینه احتمالی دوباره
 نظر بگیرید تا "قیمت نهایی مدیریتی" را ببینید. 

  وفصلحل صرف شما پروژه مدیر  وقت از درصد ۶۰ شودمی باعث قیمت،ارزان پیمانکار بدانید اگر
 دانید؟می ارزان  را او هم باز آیا شود، او مشکلات

 سپاری؛ بازگشت به معنای واقعی فلسفه و تاریخچه برون : ۳فصل 

 مدرن(  سپاریبرون نیازهای و )الزامات

Core )  خود شایستگی  اصلی  هستهها بر به وجود آمد تا سازمان( Outsourcing)سپاری یا برونآیا 
Competence) یاصل یستگی شادر صنایع ما،   ؟تمرکز کنند )Core Competence(  شاید "مهندسی

 فرآیند" باشد، نه لزوماً "تعمیرات جزئی تأسیسات". 

سپاری نباید تبدیل به "خلاص شدن از شر نیروی انسانی"  حریف کردیم. بروناما ما این فلسفه را ت 
 شود.  نیستیم" بهترین آن  در ما که هاییتخصص از  گیری"بهرهشود؛ بلکه باید تبدیل به 

 کارآمد:  سپاریبرون الزامات

تا زمانی که شما خودتان ندانید کار چیست، پیمانکار فرعی    (:SOW)  کار دامنه وضوح .1
 تواند آن را انجام دهد. تر هم نمیضعیف

خود را به او   استانداردهایاگر پیمانکار سیستم ندارد، شما موظفید   استاندارد: و دانش انتقال  .2
 دهد.انتقال دهید تا مطمئن شوید کار را "به روش شما" انجام می



( سازماندهی Value Chainپیمانکار باید به عنوان یک شریک در زنجیره ارزش ) شراکت: مدل  .3
 شود، نه یک ابزار موقت. 

 (؟Find( یا یافتن )Buildدو راهی استراتژیک: ساختن ): ۴فصل 

 متفاوت(  ذهنی )مدل 

توانا  ( پیمانکاران Findهای بزرگ اغلب فقط به دنبال "یافتن" )این دوگانه، قلب مقاله ماست. سازمان
 هستند؛ کسانی که از روز اول کامل باشند. 

کنید، به  یاب است. وقتی یک پیمانکار عالی را پیدا میگران، انحصاری و کم یافتن: استراتژی •
 دلیل تقاضای زیاد، ممکن است انگیزه کمتری برای کار با شما داشته باشد. 

پیمانکاری را انتخاب   گذاری بلندمدت و هوشمندانه است. شماسرمایه ساختن: استراتژی •
گری  دارد، اما هنوز کامل نشده است. شما با منتورینگ و تسهیل بالا  پتانسیلکنید که می 
(Coachingاو را به استاندارد خود می ) .رسانید 

  به باید ما کند.  تغییر  اکوسیستم" در شایستگی "پرورش به آماده" خدمت "خرید  از باید ما ذهنی مدل 
 رسیده".  "میوه نه باشیم، "بذری"  پیمانکاران   دنبال 

سوال طلایی؛ چرا برای فرار از "جنگ قیمت" باید سوال را  : ۵فصل 
 عوض کنیم؟

ای  گویید. در بطن میدان عمل، جایی که فشارهای مالی و بودجهمدیر و رهبر عزیز، شما درست می 
  در بقا حفظ برای  سازمانی  اجبارتر نه یک گزینه، بلکه یک ین هستند، انتخاب پیمانکار ارزانسهمگ
کشد. در چنین  های آرمانی را به چالش میشود. این واقعیت میدانی، مدل تلقی می  مدتکوتاه

است. این   رفتن  یا  ماندن(، انگار انتخاب بین Value( و ارزش )Priceفضایی، انتخاب بین قیمت )
کند. اگر با این مدل ذهنی وارد  ( جنگ قیمت غرق میRed Oceanحس اجبار، ما را در کیک قرمز )

قیمت به کار  گیری شویم، حتی بهترین ابزارهای تحلیلی هم صرفاً برای توجیه انتخاب ارزانتصمیم
 روند. می 

پرسیم، تغییر دهیم. سؤالی که مدل  ز این چرخه معیوب، باید سؤالی را که از خودمان میبرای خروج ا
 ارتقا دهد. اکوسیستم سازنده و  گذارسرمایهفکری ما را از یک خریدار  صرف، به یک 

  در  و   ( Price)   اولیه   قیمت   کمترین  با  را   ( SOW)   پروژه   این  توانیم می   "آیا   ویرانگر(:   )و   غلط   سؤال 
 برسانیم؟"   اتمام  به   زمان  ترین کوتاه 



)ضعیف، فاقد تجهیزات،   Dیا  Cهای سطحی و پیمانکاران ربع این سؤال، مدیران را به سمت ارزیابی
دهد. چرا که تنها راه این پیمانکاران برای برنده شدن در مناقصه، قربانی کردن  بدون سیستم( سوق می

های  د، ایمنی و کیفیت به نفع قیمت است. این همان سؤالی است که ما را به پاسخحاشیه سو
 بار کنونی رسانده است.تکراری و نتایج فاجعه

گذاری در ساختن شریک، باید سؤالی بپرسیم که افق  بست و توجیه سرمایهبرای شکستن این بن
 ( گسترش دهد.Asset Lifecycleگیری را از یک سال مالی، به چرخه عمر دارایی )تصمیم

 راهگشا(:   )و  درست   سؤال 

  پتانسیل   و  اشتیاق   بیشترین  که   پیمانکارانی   بر   هدفمند   و   مشترک   گذاری سرمایه   با   توانیممی   "چگونه 
  درصد   ۲۰ تا   ۱۵  ده، آین   سال   ۵  طی   را  سازمان   استراتژیک   هایدارایی   مالکیت   کل  هزینه   دارند،   را   رشد

 دهیم؟"   کاهش 

  گذاری سرمایه، به یک تصمیم بلندمدت خریدای این سؤال، ماهیت بحث را از یک تصمیم لحظه
درصد بالاتر به یک پیمانکار مستعد )ربع   ۲۰دهد. در این پارادایم جدید، پرداخت تغییر می استراتژیک

Cها، سهم  را که او با افزایش کیفیت و کاهش توقفپذیر است؛ چ ( که قابلیت ارتقاء دارد، کاملًا توجیه
 ( را حذف خواهد کرد. TCOهای آتی )های سال کاریهای پنهان و دوبارهبزرگی از هزینه

 سئوال طلایی )که هر رهبر باید به آن پاسخ دهد(: 

تر بخریم؟"( گروگان گرفته شده است، یا  گیری من، توسط سؤال غلط )"چگونه ارزان آیا ساختار تصمیم 
ی کل مالکیت  ام که با اتکا به سؤال درست )"چگونه با شراکت، هزینه من به عنوان رهبر، آماده 

 (TCOتوجیهات مالی لازم برای ساختن شرکای استراتژیک ر ،)"ا ایجاد و از  ( را در بلندمدت کم کنیم؟
 ها دفاع کنم؟ آن 

 

از شهود تا عدد؛ چگونه پیمانکاران را در ماتریس  : ۷و  ۶فصل 
 کوب" کنیم؟ "میخ 

 شود تا انتخاب ما را از شهود به علم تبدیل کند.اینجاست که ابزار "ماتریس قدرت و جذابیت" وارد می 

 دوران "چشمی" کار کردن  مقدمه فصل: پایان



 نیست؟( کافی پیمانکار انتخاب برای  مدیران ششم حس )چرا

بازرگانی برگردیم. جایی که پرونده سه پیمانکار روی میز است. یکی  -بیایید به اتاق جلسات کمیته فنی
  کن" است )اما تجهیزات ندارد(گوشکلفت" است )اما بداخلاق(، دومی "ارزان و حرف"قدیمی و گردن

( Gut Feelingافتد؟ مدیران بر اساس "حس درونی" )و سومی "ناشناس" است. معمولًا چه اتفاقی می
 گیرند. های رانتی" تصمیم مییا بدتر از آن، بر اساس "توصیه

 کنید."  مدیریت توانیدنمی بگیرید، اندازه نتوانید "آنچهدانیم که  اما ما که تفکر سیستمی داریم، می

  و عدددهم که جایگاه هر پیمانکار را نه با حدس و گمان، بلکه با  به شما ابزاری میدر این فصل، من  
گوید که آیا آن شرکت کوچک   روی ماتریس قدرت/جذابیت مشخص کنید. این ابزار به شما می منطق
 گذاری برای "ساخته شدن" را دارد یا خیر؟نام، واقعاً ارزش سرمایهخوش

  ٪۵۰  یک کدام   بگویید   عدد   با   و   ببرید   را   خود   پیمانکار   ۳  نام   مکث،   بدون  الان،  مین ه  توانید می   آیا
  دارد؟  بقیه   به   نسبت   بیشتری   رشد  پتانسیل 
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 ( Power - گام اول: سنجش محور عمودی )قدرت 

 گیری توانایی پیمانکار در انجام کار بدون دردسر. اندازه هدف:

در اکوسیستم تعمیرات و نگهداری، قدرت یعنی ترکیبی از  بینیم.ما "قدرت" پیمانکار را فقط در پول نمی
 .مالی آوریتاب و سیستم  تکنولوژی،

 امتیاز دهید:  ۵تا  ۱(، به هر یک از معیارهای زیر از  Yبرای تعیین جایگاه پیمانکار در محور عمودی )

 بسیار عالی(=۵بسیار ضعیف، =۱)

 ردیف 
  قدرت سنجش معیار

(Criteria Power ) 
  وزن

 امتیازدهی  راهنمای و توضیح )ضریب( 

 و فنی توانمندی ۱
 تجهیزاتی 

 NDTهای تراش پرتابل، تجهیزات تست آلات تخصصی )مثل دستگاه آیا ماشین ۳
 کند؟ )مالکیت = قدرت(و...( متعلق به خودش است یا اجاره می

 و سیستمی بلوغ ۲
( و PMOریزی و کنترل پروژه ) آیا ساختار سازمانی مشخص، واحد برنامه  ۲ مدیریت 

  مدیرعامل است؟ افزاری دارد؟ یا همه چیز در سر  های نرم سیستم 

Cash ) مالی آوریتاب  ۳
Flow ) ۳  تواند حقوق کارگرانش را ماه دیر پرداخت کنیم، آیا می ۳وضعیت را  اگر ما صورت

 خوابد؟ بدهد یا پروژه می 

برایشان دکور است  HSEهای قبلی چطور بوده؟ آیا ( در پروژه LTIRنرخ حوادث ) HSE ۲ و ایمنی سوابق ۴
 یا فرهنگ؟ 

  انسانی نیروی تخصص ۵
( در استخدام دائم شرکت هستند یا Key Personnelآیا سرپرستان کارگاه ) ۲ کلیدی 

 شوند؟ ای جذب می پروژه 

 نحوه محاسبه امتیاز قدرت:

 ( ۵تا  ۱ها( = امتیاز نهایی قدرت )بین ها( تقسیم بر )مجموع وزندر وزن)مجموع امتیازات ضرب

 

 

 

 



 ( Interest -ی )جذابیت/اشتیاق گام دوم: سنجش محور افق

 گیری میزان انگیزه پیمانکار برای همکاری با "ما". اندازه هدف:

ای برای کار با شما  کنند. پیمانکاری که "قوی" است اما انگیزهاینجاست که بسیاری از مدیران اشتباه می
 هستیم.  "تشنگی"ندارد، بدترین گزینه برای "ساختن" است. ما به دنبال 

 امتیاز دهید: ۵ تا ۱به معیارهای زیر از 

 جذابیت سنجش معیار ردیف
(Criteria Interest) 

 وزن
 )ضریب( 

 امتیازدهی راهنمای و وضیحت 

 ۳ چابکی  و پاسخگویی ۱
های فنی  ( و درخواستRFQها ) سرعت پاسخگویی به استعلام

 دود؟چقدر است؟ آیا برای گرفتن کار می 

 ۲ استراتژیک  همسویی ۲
آیا اهداف بلندمدت پیمانکار با ما همسو است؟ )مثلًا آیا 

 خواهد در صنعتی که ما هستیم برند شود؟( می

 ۳ مذاکره  در پذیریانعطاف ۳
 Costیا  Open Bookآیا حاضر است مدل قراردادهای ما )

Plusگیرد؟ ( را بپذیرد؟ یا گارد می 

درآمدش   ٪۵۰سهم ما در سبد درآمدی او چقدر است؟ )اگر ما  ۱ ما  وکارکسب به وابستگی ۴
 باشیم، اشتیاق بالایی دارد(.

کاری  یا پنهان گویدها را زودتر به ما میآیا مشکلات و چالش  ۳ صداقت   و شفافیت ۵
 کند؟ )صداقت = زیربنای شراکت(می

 نحوه محاسبه امتیاز جذابیت: 

 ( ۵تا  ۱ها( = امتیاز نهایی جذابیت )بین ها( تقسیم بر )مجموع وزندر وزن)مجموع امتیازات ضرب

 

 

 

 

 



 گیری استراتژیکگام سوم: ترسیم در ماتریس و تصمیم

این نقطه را روی نمودار بگذارید. خط  (. ۴.۲و جذابیت:  ۲.۵حالا شما دو عدد دارید )مثلًا قدرت: 
 .است ۳ میانی ماتریس عدد

 :تحلیل سناریوها )خروجی مدل(

 منطقه سگی  :افتاد (Build) "اگر پیمانکار در ناحیه "ساختن .۱

 ( ۳ <  و جذابیت  ۳ >  قدرت ) 

است. شرکتی کوچک، چابک، مشتاق، اما فاقد تجهیزات یا   "طلای پنهان" این همان :تشخیص •
 .سیستم قوی

پرداخت بدهید تا تجهیزات بخرد، و تیم ایمنی  قرارداد بلندمدت ببندید، پیش  :اقدام عملی •
 .آموزش به سایتش بفرستیدخود را برای 

 .خورداگر رهایش کنید، به دلیل ضعف مدیریتی زمین می  :خطر  •

 منطقه کیکی  :افتاد (Partner) "اگر پیمانکار در ناحیه "یافتن و حفظ کردن  .۲

 ( ۳ <  و جذابیت  ۳ <  قدرت ) 

های کمیابی هستند و رقبای شما هم  ها گزینهآل. اما مراقب باشید! اینشریک ایده :تشخیص •
 .هستنددنبالشان 

پیمانکار" به "شراکت استراتژیک" ارتقا دهید. جلسات  -رابطه را از "کارفرما :اقدام عملی •
 .مدیریتی مشترک بگذارید

 منطقه عنکبوتی  :افتاد (Risk) "اگر پیمانکار در ناحیه "خطر  .۳

 ( ۳ >  و جذابیت  ۳ <  قدرت ) 

)شاید  ها قدرت دارند اما شما برایشان جذاب نیستید های بزرگ و مغرور. آنشرکت :تشخیص •
 .تان کوچک است یا بدحسابید(پروژه

سعی کنید جذابیت خود را بالا ببرید )پرداخت بهتر(، یا به سرعت به دنبال   :اقدام عملی •
 .ها ندهیدکارهای بحرانی را به امید اینکه "اسم و رسم دارند" به این  هرگز  .جایگزین باشید

 



 منطقه زنبوری  :افتاد (Avoid/Terminate) "اگر پیمانکار در ناحیه "اجتناب/ترک .۴

 ( ۳ >  و جذابیت  ۳ >  قدرت ) 

دهنده هدر رفت منابع سازمانی شماست. پیمانکار  این بدترین حالت است و نشان :تشخیص •
ای برای بهبود یا  ضعیف است )فاقد تجهیزات، سیستم و بنیه مالی( و در عین حال انگیزه

های غیرواقعی  ی و با قیمتها معمولًا صرفاً به دلیل ناچار همکاری واقعی با شما ندارد. این
 .کنندپایین در مناقصات شرکت می 

ها نسپارید. اگر  های حیاتی و گلوگاهی را به این شرکتبه هیچ وجه پروژه :اقدام عملی •
ها در جریان است، آن را با مدیریت و نظارت دقیق به اتمام برسانید و رابطه را  قراردادی با آن

گذاری برای "ساختن" را ندارند و تنها ریسک را  ش سرمایهها ارزدرازمدت ادامه ندهید. این
 .دهندافزایش می

کاری،  سپردن کار به این پیمانکاران، بهای کمترین قیمت را با بالاترین هزینه دوباره :خطر  •
 .تاخیر در تولید و آسیب به اعتبار سازمان از شما خواهد گرفت

 ی امتیازات صوری تجربه زیسته من: تله

داشت. همه چیز   ۴.۵های پتروشیمی، ما پیمانکاری داشتیم که امتیاز فنی )قدرت( در یکی از پروژه
های  ها پروژهشد! آن ۱.۵رسید. اما وقتی امتیاز "جذابیت" را محاسبه کردیم، عدد عالی به نظر می

 ری در جای دیگر داشتند و پروژه ما برایشان زنگ تفریح بود. بزرگت

ها بهترین تجهیزات را داشتند، اما آن تجهیزات همیشه در پروژه دیگرشان بود و ما با  نتیجه؟ آن
 تاخیرهای وحشتناک مواجه شدیم. 

ه  درس آموخته: قدرت بدون اشتیاق، مثل ماشین فراری بدون بنزین است؛ زیباست، اما شما را ب 
 رساند.مقصد نمی

 :تمرین عملی

ها نمره دهید. چند نفر  پیمانکار اصلی خود را بردارید. بر اساس جداول بالا، به آن ۵همین الان لیست 
ها در  گیرند؟ آیا استراتژی فعلی شما با جایگاه واقعی آن( قرار میBuildها در ناحیه "ساختن" )از آن

 ماتریس همخوانی دارد؟ 

 هالیستکالبدشکافی ارزیابی؛ فراتر از چک: ۸صل ف

 سازی"( "سیستم  و "رشد" ظرفیت )سنجش



را داشته باشد   ISOهای تواند تمام گواهینامهزنند. یک پیمانکار می های اداری ما را گول میکاغذبازی
و بلوغ   (Agility Learning) یادگیری" "ظرفیتاما در عمل، فاقد کارایی باشد. ما باید به دنبال 

 فرهنگی پیمانکار باشیم. 

  در "وقتی( دارید؟" بپرسید: QCبه جای پرسیدن "آیا روش کنترل کیفیت ) "چرا": بر  تمرکز  •
  مطمئن چگونه و بود  چه آن اصلاح و  یابیریشه فرآیند داشتید، فنی شکست یک A پروژه
 دهد.نشان میپاسخ به این سئوال، بلوغ سیستمی را   شود؟"نمی  تکرار B پروژه در شدید

لیست تجهیزات ایمنی کافی نیست. از تیم  چک  (:Culture Safety) ایمنی فرهنگ سنجش •
  چیست؟" شما واکنش نگذارد، سر  ایمنی  کلاه سرپروژه، شما عامل مدیر "اگر پیمانکار بپرسید:  

 تر است. )مغرور( مسئولانه A)مشتاق(، معمولًا از پیمانکاران ربع  Cپاسخ پیمانکاران ربع 
 موقعیتی و رفتاری سؤالاتدر جلسات ارزیابی، بجای سؤالات بسته )بله/خیر(، از  عملی: اقدام •

 استفاده کنید تا عمق تفکر مدیران پیمانکار مشخص شود. 

 های اجرایی( لیستو چک ابزار بقا )منتورینگ عملیجعبه : ۹فصل 

 دهیم؟( ارتقا B ربع به را C ربع پیمانکاران  )چگونه

 گذاری مشترک است:ساختن یک پیمانکار توانا، نیازمند یک برنامه اقدام عملی است. این یک سرمایه

دی های کوچک اما کارآمکمک کنید تا سیستم Cبه پیمانکاران ربع : سازیسیستم در حمایت .1
 دهد. ( می Powerها قدرت )ریزی بسازند. این به آنبرای انبارداری، کنترل کیفیت و برنامه

های او باید در  اگر تصمیم به "ساختن" یک پیمانکار گرفتید، پرداخت : نقدینگی  جریان تسهیل .2
  مدل رود. اش از بین می بنیه روز دیر پول بگیرد، ۳۰اولویت قرار گیرد. یک پیمانکار کوچک اگر 

Book Open ها شفاف شود. شود تا هزینه)دفتر باز( برای این پیمانکاران توصیه می 
تیم مهندسی خود را موظف کنید که در طول اجرای کار، جلسات فنی  : فنی دانش اشتراک .3

 آینده کیفیت  روی گذاری رمایهسمشترک با تیم پیمانکار بگذارند. این نه یک لطف، بلکه یک 
 است.

  دانند می   وقتی   شوند،  بهتر   مستمر   طور  به  که  کند می   مجبور   را   شما   فعلی   قوی   پیمانکاران   چیزی  چه   
 ندارند؟   جدی   رقیب 

 بایدها و نبایدها )خطوط قرمز یک رابطه استراتژیک( : ۱۰فصل 

 شراکت(  حفظ  برای  مدیریتی های)فرمان



 کند.)شریک( رساندید، قوانین بازی فرق می Bاگر پیمانکاری را ساختید و به ربع  

 ( Don'ts) نبایدها (Do's) بایدها مورد 

  ریسک
 هاپروژه 

 B( را فقط به پیمانکاران ربع Critical Pathکارهای گلوگاهی )
 بدهید. 

)مغرور( اجازه ندهید روی   Aهرگز به پیمانکار ربع  
 کارهای بحرانی انحصار ایجاد کند. 

تر از جریمه  را در قرارداد پررنگ  (Reward) عملکرد پاداش قراردادها 
(Penalty کنید. این انگیزه ایجاد می ).کند 

را به ابزار اول و آخر خود برای مدیریت تبدیل  جریمه 
 دهد. های زیاد، پیمانکار خوب را فراری می کنید. جریمه

بار( )حداقل سالی یک  استراتژیک ریزیبرنامه جلسات مشترک  ارتباطات 
 با مدیرعامل پیمانکار برگزار کنید. 

با تیم پیمانکار به عنوان "زیردست" یا "مجری کورکورانه"  
 ید.رفتار کن

  زنجیره
 واگذاری 

ای برای واگذاری کار به پیمانکار دست دوم  بندهای سختگیرانه 
(Sub-subcontractor .بدون تأیید کتبی اعمال کنید ) 

  ارزش زنجیره کیفیت   دهید اجازه قیمت، کاهش امید به
 شود.  آلوده ناشناس پیمانکاران با شما

 گیری؛ شکستن چرخه معیوب نتیجه: ۱۱فصل 

 آینده( انداز)چشم

  یک نتیجه ما به پایان سفر رسیدیم. دریافتیم که بحران پیمانکاران ضعیف، نه یک مشکل بازار، بلکه 
 گردد. است که فقط به دنبال "کمترین قیمت" می اشتباه ذهنی مدل 

  گذاری سرمایه با و بیابیم را   پتانسیل با  انپیمانکار باید ماپاسخ به سئوال محوری مقاله این است: 
 بسازیم.  را ها آن سیستمی،

سازد خواهد توسط پیمانکاران ارزان بلعیده شود. او اکوسیستمی مییک مدیر با تفکر سیستمی، نمی
ران توانمند  کند و پیمانکارا ایفا می ارکستر رهبر  و  ریز برنامه متفکر، مغز که در آن، شرکت مادر نقش 

گیرند.  اند( نقش بازوهای اجرایی ماهر و تخصصی را بر عهده می)که توسط خود ما رشد داده شده
 این تنها راه برای ارتقای کیفیت، کاهش ریسک و تضمین پایداری در بلندمدت در صنایع انرژی است. 

  و   قهوه  جلسه   یک   ایبر   را   کوچک  پیمانکار   کدام   صبح   فردا   رهبر،  یک   عنوان  به  شما   نهایی:   سئوال 
 بگذارید؟  را   ماندگار  و   واقعی   شراکت   یک  بنای   سنگ   او،   رشد   بر   تمرکز   با   تا   کنید می   دعوت   گفتگو 

 مراجع و مستندات 

فولادی و  صنایع و نصب  نگهداری  تعمیرات و های اورهال وساله مدیریت در پروژه ۲۰تجارب  •
 پتروشیمی ایران. نیروگاهی و نفتی و



 Contract Management Body ofهای تعالی سازمانی در مدیریت پیمانکاری )مدل  •
Knowledge .) 

 ها. و تأخیرات پروژه HSEهای عملکردی در حوزه های داخلی و دادهتحلیل •

 سازی در زنجیره تامینمبانی مدیریت ذینفعان و تحلیل قدرت/منافع )مندلو( با بومی •
PMBOK 

 


