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  ــةالمقـدم
 

المستقبل  ىبصنع وإخراج المستقبل وقيادة فريقك أو منظمتك إل الاستراتيجيةترتبط 

  .كثر ولتحقيق الرفاهية والإستدامةالمنافسة بفعالية أ علىبحيث تكون قادراً 

عبر أولئك الذين يقودون فرقهم أو يخططون  الاستراتيجيةتتحقق مهارات الإدارة 

  .لقطاعات العامة والخاصة والطوعيةكل ا ن حجمهالتوجيه أي منظمة مهما كا

الإدارة الإسترتيجية مع أولئك الذين يتخذون أو يرغبون في إتخاذ خطواتهم  حجتن

، فهي تمنحك الأدوات التي الاستراتيجيةالأولى نحو التطور وتطبيق التغيرات 

ك بتحليل الفعالة وذلك من خلال مساعدتها ل الاستراتيجيةتحتاجها لصنع القرارات 

الخاص بك ومن ثم  نهج الإستراتيجي، ولذلك خطط لللم الذي تعمل فيهمنظمتك والعا

تمنحك الفطنة اللازمة لكيفية  الاستراتيجيةأن الإدارة  ى، بالإضافة إلطبق التغيرات

 ىكسب الأفضلية التنافسية التي تعتبر من أهم أهداف هذا الكتاب الذي يعمل عل

تيجي لديك حتى ستراتيجياً وتطوير قدرات التفكير الإستراالتفكير إ ىتشجيعك عل

أسهل من العديد من  الاستراتيجية، وكذلك تعتبر الإدارة يصير سمة ثانية لك

، فإذا ن بأخذ الوقت الكافي لإجادتهايريدا، وحتى الآن لا يأبه كل الإراحاتقتالا

مهارات المطلوبة التفكير إستراتيجياً وأن تتعلم ال ىستطعت أن تطور قدرتك علا

 .منظمتك إلىسك رصيداً قيماً يضاف فسوف تصنع من نف الاستراتيجيةللإدارة 
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  الفصل الأول

   الاستراتیجیةستیعاب ا
  

كان المحدد لها في الزمن هي التأكد من أن أعمالك قد بلغت الم الاستراتيجية

ن تستوعب الجيدة وأ الاستراتيجيةوأنت كمدير تحتاج  معرفة كيف تبدو المطلوب، 

  .أجل صنع مستقبل فريقك أو منظمتك ستخدامها مناإمكانية 
  

  :التخطیط من أجل التغییر 

ع خارطة إستراتيجية لأعمالك فذلك يعني أنك تصنع مستقبلاً لها قد يمتد عندما تض

، فالقيمة لا تكمن في و قد تمتد لأكثر من ذلك مستقبلاًلعامين أو ثلاثة أو خمسة أ

 علىا بل في كل الأفكار التي تحتويها وفي الأسئلة التي تطرحها الخطة في حد ذاته

  .نفسك والإجابات التي تأتي لاحقاً
  

  :الإحتفاظ بالتقدم

، فتكلفة  ي مكانها حتى عند أدنى المستوياتن تظل ساكنة فألا يمكن لمنظمة 

، مإرتفاع أسعار المواد الخا توقعات وكذلك، مال الجارية تزداد عاماً بعد عامعالأ

أن قيمة الإيجار سترتفع  ، بالإضافة لعاملين يتوقعون زيادة في الأجوركما أن ا

أن تصل  إلى أن تزيد من قيمة مخرجاتك في كل عام عليك، وكل ذلك يحتم أيضاً
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حتماً مرحلة لا يمكنك زيادة المبيعات في ظل وضعك الحالي وعند هذه المرحلة 

  .تكيوقيت المطلوب لتغيير إستراتيجتحتاج لصنع تغيير كبير مما يعني أنه الت

الأمام وحتى  إلىمن حركة الأعمال الكلية  لإستراتيجيات في عدة مراحل إبتداًتنشأ ا

  .دفع تلك الأعمالمرحلة تطور الأفراد الذين يعملون في 
  

  :تعریف المحفزات

المحفزات (أما بالمتغيرات داخل منظمتك  الاستراتيجيةتغيير  إلىجة تبدأ الحا

  .)المحفزات الخارجية(يئة الأعمال أو متغيرات ب) خليةالدا

ا ولكن عليهيمكن لمنظمتك السيطرة  تشمل المحفزات الخارجية أحداث كبيرة لا

 يالاقتصادنخفاض ، وذلك مثل النمو والاا  بطريقة مابالإمكان توقعها وإدارته

ذلك نجد أن  أبعد من إلى، وإذا ذهبنا ت الضريبية أو ظهور تقنيات جديدةوالتغيرا

 عميلكالمحفزات الخارجية قد تشمل ظهور منافس جديد في سوق عملك أو أن 

الرئيسي قد لا يحتاج  خدماتك طويلاً أو متغيرات نموذج خارطة الطريق والتي 

  .عنك بعد فترة قد لا تدوم طويلاً تتعلق بتخلي عملائك

سبيل  ىمنها علوعة فلب متنأسباب التغيير الداخلية وهي في الغا إلىأما بالنسبة 

التغيير في المكان الخاص بالأعمال قد يعني أن النشاطات القديمة قد : المثال

فقدان : ، ومثال آخردوثاًهل حصعوبة أو أن النشاطات الجديدة أس أصبحت أكثر

  .خبرة من هيئة العمل يعضو ذ
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  :الإعـــــــــداد

تخطيط لكيفية تلبية بتكار إستراتيجيتك يعني ضبط إتجاه وهدف منظمتك والا

، مما يعني أن كل الإشارات التي قد تم جات عملائك خلال فترة من السنواتحتياا

الأمام وفي الإتجاه الصحيح وتحقق نجاحاً جيداً في  إلىوضعها تؤكد بأنك تمضي 

  .رتكيخلال مس
  

   الاستراتیجیةق من نجاح التحق

  :ـــــــریع المـســــــــــار الســـ

 واضحة في الذهن ك غايةمتلاا.  

 ستعداد للتعامل مع أفق واسعة الاأهب ىالبقاء عل.  

 إدراك سبب كونك أفضل من منافسيك.  

 دارة أعمالك  من أجل مستقبل مشرقالشعور بالتفوق في إ.  

  : خــــــــارج المـســــــــــار 

 لتحد من التفكير فيما سيحدث غداًنشغال الشديد بمجريات اليوم الا.  

  يحدث ذلك الأمر لتساؤل لمعجلة من الأمر لدرجة ا علىالبقاء.  

  في سرعة إدراك أسباب بقاء أعمالكالعجز.  

  توجهات إستراتيجيتك العامة  قرارات بدون الرجوعصنع. 
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  :إحصـــــاء الـفـــــوائــد

مة تجارية واسعة أو ومنظأو إذا كنت تدير فريقاً أو أعمالاً أو قسم حكومي محلي 

ئد بجانب ضمان يك إستراتيجية جيدة فسوف تجذب العديد من الفوامؤسسة خيرية ولد

  .إقترابك من أهدافك

سوف تساعدك في وضع خارطة طريق لمستقبلك  الإستراتيجيةأن هذه  إلىافة بالإض

  .ع فريق من خيرة الناس للعمل معهموجذب التمويل وصن
  

  :أرســـم مستقبـــلـك

بوضوح أين وة طريق فهي يجب أن تحدد الجيدة تعمل كخارط الاستراتيجية :أولاً

سبيل المثال أن  ىفترضنا علايين ، فإذا طترغب أن تكون في المساحة والزمن المع

 إلىدة المبيعات بمعامل يصل واحد من أحد أهدافك في خلال ثلاث سنوات هو زيا

. سلوب يضمن كيفية تحقيق هذا الهدف، عندها لابد من ضبط إستراتيجيتك بأعشرة

الزيادة في المبيعات بهذا القدر تتطلب وبوضوح نشاطات أكثر جرأة من  كما أن

  .طباعة كراسة مبيعات جديدة 

وضع أكثر من غرض  واحد في الذهن فهي تمكنك من رسم  الإستراتيجيةتتطلب 

موقعك وقياس طوال المسيرة وبذلك تتمكن من تثبيت  ىطريق ونقاط إرتباط عل

  .نجاحاتك بصورة حاسمة
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تخذت ا قد نتظار ورؤية إذا ما كنترة الثلاث سنوات طويلة جداً للاتعتبر فت

تبرهن  ىمانات من فترة  أخرى حتجة لإعادة ضا، كما أنك في حةائبالقرارات الص

  . المسار الصحيح علىلك أنك 
  

  :جـــذب التمــویــل

ن الواضحة المنافع والتمويل من الطرف الثالث وقد يكو الاستراتيجيةتجذب : ثانیاً

التنافس مع  عليكحيث يجب (هذا بمثابة بداية تمويل لأعمال جديدة أو تمويل داخلي 

  .أو دعوة للرعاية) الموارد علىرى الفرق الأخ

 علىإذا كنت تفرض سيطرتك المخططات لمعرفة  كل لون دائماً فيويرغب المم

من ثقتك  ناتجة ضمانات عن ، لذلك يبحثوننهم لا يتنبأون بالمستقبلأوبما  ،الأوضاع

ل وتجلب عائدات القيمة تبرهن أن أموالهم ستستغ الاستراتيجية، ففي خطتك للمستقبل

  .نزيهة وآمنة
  

  :توحـیـــد المنظــمــة

الواضحة كقوة متكاملة داخل المنظمة وقد تقودك  الاستراتيجيةتعمل  :أخـیــراً

ية دون أن مهامهم الوظيف علىالظروف للعمل في منظمات حيث يركز موظفيها فقط 

 ، ومن المحتمل أيضاًترتيجية كعملية واسعة وذات أهدافيستوعبوا كيف تعمل الإس

حد  علىط الموظفين والعملاء إرباك وإحبا إلى، وهذا يقود أنهم لا يكترثون لذلك

  .ك  مستقبل قصير الأجل للمنظمة، وفي النهاية يؤدي ذلسواء
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 إلىقك أو منظمتك يدرك الجميع شاركها مع  فريتعندما تضع إستراتيجية واضحة وت

أبعد من ذلك بحيث يكيفون سلوكهم لجعل  إلىأين يتوجهون وسيذهب الناس بعدها 

  .لمؤسسة التجارية تعمل بصورة أفضلكل ا
  

  :الجیدة الترابط الرسائل الآتیة الإستراتیجیةترسل 

ننا نحفز شرية لأإمتلاك الرغبة فعال بلغة الدوافع الب( ، )كلنا في خدمة هذا الأمر(

وهذا  )نتظار السعادةا، أو عن طريق أما طريق ناتج عن الألم: بإحدى الطريقتين

متلاك الدافع الناتج عن اسلوك يحقق نتائج قصيرة الأجل ولكن  إلىالأخير يقود 

، أما إذا كان السعادة هي دافعنا مكان نصبو إليه إلىلا ينتهي بنا بتعاد عن الألم قد الا

  . اعليهلمبتغاة والتي نسعى للحفاظ رباً من أهدافنا ابقى أكثر قنفسوف 
  

  :ریــادة البیـع بالتجــزئــة 

   :دراســة حـالــة

ية إستراتيجية وبعد قرابة المائة عام أنها تمتلك عقل) تيسكو(متاجر  مجموعة أثبتت

أصبحت رائدة من خلال تصاميمها الجديدة مثل متاجر لقد ، فقوية طوال تاريخها

 إلىفي البداية بإفتتاح عدة متاجر جديدة سعت بعدها  لذاتية والتي إنطلقتالخدمة ا

  .الكسب

الخصومات بسبب توقعات التغيرات في  علىمن نظامها القائم ) تيسكو(نتقلت ا

. عملاء جدد ىق نمو آخر من أجل العثور عللتحقي م١٩٧٠النجاح والذوق في العام 
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بعدد من الطرق من أجل مواصلة النمو  لتحقيق هذا إستراتيجياً) تيسكو(وقد سعت 

عملاء  إلىواق المملكة المتحدة وتزويد خدمات غير غذائية جديدة سفي قلب أ

ن عملاء أغذية جدد في دول أخرى ع علىالأغذية بالمملكة المتحدة ثم العثور 

الأخرى ثم متابعة  لوطريق إفتتاح متاجر في الصين وبولندا وتركيا وعبر بعض الد

 على) تيسكو(تنشأ أغلب إستراتيجيات . عن طريق خدمات تجزئة جديدةلائها عم

  . مدى العمر علىتسم بالوفاء لتدوم غرض أساسي هو صنع قيمة لعملائها ت

الآن ثالث أكبر متجر للبيع بالتجزئة في العالم وذلك من خلال ) تيسكو(تعتبر 

في ثلاث  ٣.٧٢٨بلغ عدد متاجرها ي، وبليون يورو ٥١.٨مبيعات تصل   مجموعة

  .فموظ ٤٤٠.٠٠٠عشر دولة في العالم ويبلغ عدد موظفيها 
 

  

  :قــم بقـیــادة مـنــافـسـیــك

مشاريعك وأي فريق بداخلها إمتلاك مورد للأفضلية التنافسية بمعني أن  علىينبغي 

تجارياً أنت دون منافسيك لماذا يرغب عملائك في التعامل معك  علىالسبب المهيمن 

 ىوتطبيقها والإبداع فيها والمحافظة عل الإستراتيجيةستيعاب اهذا فإن ؟ ولالآخرين

  .الجيدة الإستراتيجيةسية من صميم الأفضلية التناف
  

  

  

  :كـتـســاب الأفـضـلـیــةا

، فتخيل أنك سوف تبقى منظمتك دائماً غير آمنةالأفضلية التنافسية  ىإذا لم تحافظ عل

السوق وأردت أن  بها مطعمان آخران يشاركان صغيرة تزا في مدينةيتدير مطعماً للب
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 إلىالطلبات  خدمة توصيلتوفير تكسب مزيداً من النشاط التجاري ولذلك قررت 

خلال شهر تضاعف رقم المبيعات وبذلك نلت في ، وز نفسكالمنازل من أجل أن تمي

ل خدمة التوصيتوفير شاهد منافسيك نجاحاتك بدأوا في أن أفضلية تنافسية ولكن بعد 

قبل الشهر  عليهما كانت  إلىنخفضت مبيعاتك إلى المنازل وفي الشهر التالي ا

 أجل لذلك تبقى المعضلة في أن الأفضلية التنافسية هذه كانت مؤقتة ومن. السابق

اتها ،ومثال لذلك أنه بإمكانك صعبة أو يستحيل محاك بحوجة لتكونستدامتها فهي ا

 فتراض أناللتسوق والسينما بقع بين مركز مثل تحديد مو ىستثمار بتكاليف أعلالا

يجاد مكان في نفس ا ىالناس يمر بهما وبذلك لا يقدر منافسيك عل عدد كبير من

  . الآخرين علىالأفضلية التنافسية  ىالموقع وبذلك تتفوق بحصولك عل
  

منظمتك للبحث ستدامة الأفضلية التنافسية والتي تسعي ما هي الموارد الكامنة لا 

، أما بالنسبة بالتجزئة ؟ يعتبر الموقع عامل مهم في قطاع البيعأجل التطور عنها من

  :حدة مثل كن تعريفها بالنسبة لكل صناعة علىستدامة الأفضلية التنافسية فيملموارد إ

  

  :الـحـجــم

قتصاديات اتحقيق  إلىفة السوق بالإضا علىيطرة سكونك الأكبر دائماً يمنح ال 

  .معيارية
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  :المـعـرفة

ستقرار اتمتلك معرفة زيادة وستقرار منخفض ومثال لذلك قد امدينة كبيرة تعني  

  .بسيط

  : المــوارد 

  .موارد محدودة لأي نوع علىلسيطرة ا

  : الـعـــلاقـــــــــــــات

  .لا يمكن لمنافسيك تقليده بسهولةمفتاح العلاقات مع صانعي القرار 

  :ات الـتـجـاریـــةالـعـلام

بمكان تقليد أي منتج لكنه من الصعب نقل عاطفة وإحساس العملاء من السهولة  

السبب الذي يجعل كل المنظمات تستثمر بكل  ، وهذا هوإتجاه علامة تجارية معينة

  .تها التجاريةاثقلها في تعريف علام

   :تسلـیـــــــــط الـضــوء عـلـى

  :المنافســـة غیر المباشـــرة 

، فهنالك م نفس الخدمة أو تبيع نفس المنتجمات التي تقدالمنظ علىلا تقتصر المنافسة 

العديد ممن ينافسونك بطريقة غير مباشرة ومثال لذلك إستراتيجية مدراء ملاعب 

البولينج فوجود ملعب بولينج أخر في المدينة يعتبر منافسة مباشرة ولكن البولينج 

ه اتيضع في إعتباربرامج ترفيهية أخرى ولهذا يحتاج المدير  أن مجموعة من جزء 

يظل قائد الفريق في المنظمة في . السينما ومحلات البيتزا المحلية المنافسة من قبل
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منافسة مباشرة مع الفرق الأخرى بالمنظمات التي تقدم نفس الخدمة ولكنه سيواجه 

   .منافسات غير مباشرة من شركات خارجية تقدم نفس الخدمة

  :فـكــــرة ســــدیـــدة 

  :عن التطلعلا تتوقف 

قف عن التطلع تذكر دائماً أن أي شيئ او أي شخص قابل للإزاحة لذا لا تتو

  .للأفضلية التنافسية

  :بلالتطلع  المستق

مفاهيم منظمتك واحدة من أهم  علىك وعليبر توقع الاشياء التي ستؤثر مستقبلاً تعي

ا والبعض هالبعض منها أكبر من قدراتك ولايمكنك تغييرف. الاستراتيجيةالإدارة 

وما الذي تحتاج  ؛معرفة ما الذي يمكنك تغييره عليك، لذا الآخر داخل حدود قدراتك

  .دام مواردك بطريقة أكثر فعاليةأن تفعله ليساعدك في إستخ
  

  :تـعـیــاب الـقـوى الـرئـیـســیةإس

 علىمنظمتك بل  علىالكلي قوى رئيسية لا تؤثر فقط  الاقتصادتعتبر عوامل 

ق بعض الاسوا على، وقد يؤثر ايضاً التجارية كل سوق أعمالك ىعلمنافسيك و

وبما . العالمي الاقتصاد على، وقد يؤثر أحياناً مستوى القطر علىالأخرى أو حتى 

، هذه الأشياء علىو تسيطر تغير أ أن أنك مجرد فريق أو منظمة فبالتالي لا يمكنك

وتعمل في تلك  هملائلسعي لإدراكها ووضع إستراتيجيات منك اامكولكن بإ
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، فإذا الأخرى والتي تقع ضمن مجال نفوذكهنالك العديد من العوامل . الأوضاع

ا يمكنك بالتالي صياغ جدول الأعمال وإذا إستطعت أن عليهإستطعت أن تسيطر 

عدد كاف من العوامل في داخل بيئتك فسيقودك هذا لأن تكون قائداً  علىتسيطر 

ض أسعار منتجاتك ت ومثال لذلك إذا قررت خفمعايير كل الصناعا للسوق لتضبط

  .خفض أسعارهم علىمنافسيك سيجبرون فإن كل 

السياسة  علىبذل جهود ضخمة للسيطرة حتى  علىتعتبر المنظمات الممتدة قادرة 

، يجب هذا المستوى من القدرة ىرتقاء إلالحكومية الآمرة وحتى إذا لم تتمكن من الإ

ما زادت من السيطرة بقدر الإمكان، فكل منحك مزيداًأن تحاول لتطبق إستراتيجيات ت

  .الأمد الطويل علىقائك سيطرتك كلما قلت المفاجآت التي تواجهك وزادت إمكانية ب

هنالك عدد من مصادر السيطرة التي تحتاجها لتمنحك قدرة أكبر داخل بيئتك التي 

تنال قدرة أكبر تطوير واحدة أو أكثر من هذه المصادر فس ىتعمل بها فإذا سعيت إل

   .إدارة أسواقك الخاصة على
  

  :السیطرة  مصــادر

  :التحكم في المعرفة

الفهم وتعزيز القدرات التجهيزية والتي  ىرفة يقودك إلالمعلومات والمع ىالوصول إل

  .تقدم منافسيك داخلياً أو خارجياً ىستدفع بك إل

  



-13 - 
 

 

  :التحكم في الموارد 

ن يستخدم الموارد مثل الموظفين والأموال يتحقق ذلك إذا إستطعت أن تتحكم فيم

  .والمكاتب وبذلك تمتلك قدرة أكبر من بقية المدراء 
  

  :القدرة الشخصیة 

جعل الناس ينفذون ما تريده أنت  علىوهذه تنشأ من تأثيرك الشخصي ومن قدرتك 

  .الآخرين ىدون وقتهم في التحدث إلطواعية ، فالناس أصحاب النفوذ يبد

  :ق السلعالتحكم في تسوی

إذا كنت بائع تجزئة ماهر وصنعت لسلعك شهرة بين العملاء ، سيرغب المنتجون 

  .عملاء بإمكانك التحكم في التصنيعال ىفي التحدث إليك وطالما تتحكم في الوصول إل
  

  :الـخـــــبـراءقـــدرة 

إيجاد حلول لمشاكلنا ،  علىأحد ما له القدرة  ىفي لحظات معينة نحتاج جميعاً إل

  .لذلك تعتبر الخبرة مصدر قوة خاصة عندما يكون التجهيز قصيراً 

  :الخاصة بك الاستراتیجیةأرسم 

ضرورية لتحقيق النجاح لكل أنواع المنظمات ومهما كان  الاستراتيجيةتعد الإدارة 

القطاع  وتطبيقها فإن الفرق يعتمد على الاستراتيجيةالأسلوب الذي يتم به إستيعاب 

  .طوعيأو نظمتك ، سواء أن كان خاص أو عام الذي تعمل فيه م
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  :إستراتیجیة القطاع الخاص 

بقائها   على، فالشركات الخاصة تواصل محافظتها يتسم القطاع الخاص بالمنافسة

التي يقدمها المنافسون ، لذلك  فقط وإذا قدمت منتجات أو خدمات أفضل من تلك

 ادة من صميم إستراتيجية الشركة،عالأفضلية التنافسية  علىعتبر مفهوم المحافظة ي

 *١*، فالمهلة الزمنيةالخاصتيجية القطاع ذلك يعتبر الوقت بعد هام من ابعاد إستراكو

السوق عادة ما تكون قصيرة ، والتوتر  ىالمطلوبة لتطوير منتجات جديدة وجلبها إل

الذي ينشأ ما بين صنع أرباح قصيرة الأجل وبين التخطيط وإستراتيجية إيجاد 

  .الموارد طويلة الأجل 
  

  :إستراتیجیة القطاع العام

عاتقه مجموعة من الوظائف مثل جمع  علىخرج القطاع العام سياسة عامة ويأخذ ي

الضرائب وهي محصنة بدرجة كبيرة من قوى التنافس بالرغم من أن التنافس 

زينة موجود داخلياً مثل ذلك الذي يوجد بين الإدارات التي تبحث عن التمويل من خ

  . حكومة ذات الدخل المحدودال

يعرف الفرق في هذه  ي القطاع العام أقل من ما توردهإذا كان ما تنفقه المنظمات ف

  .)الربح(وليس ) الفائض(الحالة بــ

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  
.من لحظة بدایتھا حتى إكتمالھا ھي الوقت الذي تستغرقھ المعالجة حتى تكتمل ، إبتداءاً  * 
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إخراج أهداف تفي بمطالب العملية  علىوترتكز إستراتيجية القطاع العام عادة 

يجاد حجم من الأموال تتم إ ىفة إلاجية ظاهرة وفعالة بالإضاالسياسية زائداً إنت

تقود الضغوطات السياسية بصورة عامة . دافعي الضرائب ىدتها مرة أخرى إلإعا

تغيرات في الأولويات وذلك من أجل كسب اصوات الداعمين وصنع رؤية  ىإل

  .ستراتيجي طويل الأجل عند الحوجةقصيرة الأجل تعزز التخطيط الإ

  :ستراتیجیة القطاع الطوعيا

عتبار النظمات الطوعية في منطقة وسطية بين القطاعين العام والخاص ان يمك

وبالرغم من أن أهدافها قد تكون إجتماعية أو سياسية ولكنها عرضة لنفس قوى 

التمويل  علىالحصول  أجل التنافس كما في القطاع الخاص فهي يجب أن تنافس من

ما هو موجود في القطاع وبخلاف . ات العامة أو الخاصة ومن الأفرادمن المنظم

م متلقي ت الطوعية، هل هء المنظمابدو واضحاً دائماً من هم عملاالخاص لا ي

؟ امة العملإد على؟ أم المتطوعين الذين يعملون ؟ أم الأمناءالأموال؟ أم هم المانحين

لمنظمات القطاع الخاص ترتكز وبكل ثقلها  الإستراتيجيةفإن الإدارة  ذلك علىبناءاً 

  . اء كل تلك المجموعات لواجباتها وذلك من خلال إدارة حريصة للمساهميندأ على

 فق أكثر من مامنظمات القطاع الطوعي أن تكون حريصة لكي لا تن علىيجب 

، وهي مثلها مثل منظمات القطاع العام ، فإذا كان إنفاقها أقل تستقبل عندما تتبرع
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) الربح(عريفه بــ ثر من تأك) الفائض(فرق عندها بــ من ما تستقبله يعرف ال

  .أسباب المنح ىضافة إللاسباب الإجتماعية والسياسية بالإوذلك من أجل ا

  :ـات الخاصـة والعامــة والطوعـیةسمــات القطاعـ
  

  

 من هو العميل

 القطاع الطوعي القطاع العام القطاع الخاص

منظمات في ساحة 

 السوق

ن يين والمتلقيالمانحي عموم القادة والياسيين

 والمتطوعيين

كيف تبدو القوى 

 التنافسية ؟

 عادة قوية عادة ضعيفة عادة قوية

ماذا ترتكز  على

في  الاستراتيجية

 هذا القطاع

العامة الإجازة  الأفضلية التنافسية

 الموارد علىوالتنافس 

الأفضلية التنافسية وإدارة 

 حملة الأسهم

ماهي لغة 

في  الاستراتيجية

 هذا القطاع

  لربح -

أسهم سب  -

 السوق

  لفائض -

 قديم الخدمة -

  لفائض -

لعمل من أجل  -

 مجتمع جيد

  
*٢  

  

  
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

.أي فرد له منفعة في منظمتك وكيفية سير عملها حملة الاسھم   * 
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  الفصـــــل الـثــانـي

  بـالـســوق الاستراتیجیةربــط 

  

ما اذي يحدث : ي، الثانماذا يحدث داخل منظمتك؟: ، الأولللإستراتيجية بعدين

ترغب  نتوتحليلهما الإثنين إذا ك استيعابهما عليك؟ ولذلك يجب بالخارج في السوق

  .في صياغة إستراتيجية ناجحة
  

  :الأمام ىالتطلع إل

تى المواعيد الأخيرة أغلب الناس في المنظمة مشغولين بإستمرار بآداء الأعمال ح

، ولكن بأي حال لا ينبغي الإنشغال بتنفيذ الأهادف القصيرة الأجل المحددة لها

أين  ىد وقتاً دائمأ ليعكس إلبالدرجة التي تعوق التفكير بالمستقبل ، فالمدير الجيد يج

  .ستراتيجيته فعالةاأي درجة تظل  ىتسير الأعمال وإل
  

  :إكتساب أفضلیة الخطوة الأولى

الطلب يوم الخميس ، فإذا لم تسلم اط التجاري أنه في سباق مع الزمنأهم ميزات النش

ام ستتعرض ، وإذا لم تكمل فواتيرك بنهاية الربع الأول من العسوف تخسر العقد

هنالك العديد من الأعمال ذات سقف زمني معين يمكن . للمساءلة بواسطة رئيسك

. تسليمها بكل سهولة يوماً بعد آخرأزمنة أخرى مستقبلاً ثم  ىتمديد مواعيدها إل

لمستقبل ما بعد اللحظة الحالية سيساعدك كثيراً في تجنب مشاكل ا ىولكن التطلع إل
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ستغلال الفرص في تحقيق اد التطلع في ، وكذلك يساعأعمالك علىالتي قد تؤثر 

ك لكسب أفضلية الخطوة ستباق منافسياو ةمزيداً من المبيعات وتطوير منتجات جديد

، فإذا باقي المنافسين علىفسية تكسب المنظمة أو الفريق اليقظ الأفضلية التنا. الأولى

 ذج سيارةسبيل المثال إنك صاحب مصنع سيارات وأن تصميم نمو علىإفترضنا 

، وجاءتك إشارة مبكرة توحي بأن هنالك زيادة قادمة جديدة يستغرق خمس سنوات

، الكبيرة السعة في خلال خمس سنواتالسيارات ذات المحركات  علىفي الضرائب 

فعندها وقبل منافسيك يمكنك البدء في تطوير محركات أصغر لسياراتك وعندئذ 

ب موطئ قدم قوي في السوق سسيشتهر المنتج الخاص بك باكراً قبل منافسيك ويك

  .الجديد

  :ـئـولسإدراك من ھـو الم ىإل عأس

من هو الذي وظيفته مراقبة المخاطر والفرص وتقييم تأثيرات القدرة الكامنة للمنافسة 

كحصن  في العادة ينظر للإستراتيجيةوالتغيرات في عالم إقتصادي واسع؟  الجديدة

يقة هي أن الإستراتيجيين الجيدين يحصلون قيقي قادة الأعمال التجارية، بينما أن الح

التنظيمية للمراقبة لها وضعها من حيث  فالإستراتيجية، عليامواقع إدارية  على

سبيل المثال قد يكون الناس  على، فل و لابد لها إشراك الناس عبر المنظمة، بالتقدير

 يكون عادة ما( ،الذين يشترون منك أفضل وسيلة لكسب معلومات عن السوق

  .)ئك هم أفضل مصدر لمعرفة منافسيكعملا
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وذلك مثل ما لدي موظفي المشتروات من وعي تحذيري متقدم عن الزيادة في 

أسعار المواد الخام الأساسية ولذلك ابحث عن الطرق التي تجمع بها تلك المعارف 

   .لتستخدمها في بيانات إستراتيجيتك

  

  : المستقبل  علىالتركیز  مراجعة قائمة

  لا         نعم )                ياً وخارجياًداخل(ل عملائي أعرف ماذا يفع هل أنا-

  وما هي خططهم المستقبلية ؟

  هل أنا أعرف ماذا يفعل منافسي ؟ -

  نشاطاتنا التجارية  علىهل أنا إمتلك أي معالجات لاي عوائق قد تحدث وتؤثر -

  في خلال السنوات القليلة القادمة ؟ 

  كان هنالك فرص من أجل فريقي ؟ما أحلل إذا هل أنا -

    المعلومات ؟              جمع هل أنا أعلم من هو المسئول عن-

  فكـرة سـدیدة 
  

  :أشرك أي فرد
  

شجع وحفز أي فرد في فريقك لتكون واعياً بالذي يحدث في بيئة منظمتك  وأبحث 

  .بها أي معلومات تساعدك في الكشف عن الطرق التي تجمع
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 :حلل البیئة المحیطة بك

لكي تكون فعالاً تحتاج المنظمة لتحقيق درجات من المطابقة بين الأشياء التي يمكن 

في بيئة معقدة تدير فيها  يأن توفرها والأشياء التي يحتاجها العالم بصنع حس عال

جيدة وجوهرية لضمان بقاء  أعمالك مستخدماً هذه البيانات لصنع إستراتيجية

  .أعمالك

  

  : تخدام أدوات التحلیلإس

وهناك عدد من  الاستراتيجيةيعتبر تحليل البيئة التي تعمل بها أول خطوة لصنع 

الذي ار السوق وكذلك العالم لتي يمكن أن تساعدك في تقييم إختيأدوات التحليل ا

  .ستجرى فيه نشاطاتك التجارية

  

  :Swotإسلوب تحلیل سوات 

وق عملك والبيئة المحيطة بهما وذلك هذا الإسلوب يساعدك في فهم منظمتك وس

  .السوق في) التهديدات(و) الفرص(مع ) الضعف(و) القوة(بتحليل المتناقضات 

  

  :  Pestleإسلوب تحلیل بستل 

كل الاسواق متضمنة  علىالكلي التي تؤثر  الاقتصادهذا الإسلوب لتقييم قوى 

  .عاتة والميول الإجتماعية والتشرييالاقتصادالعوامل السياسية و
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  :porters ة أسلوب تحلیل قوى بورتر الخمس

السوق المعطى وهي ذات أهمية  داخل حدودتغل العوامل التي تش ىالأسلوب ينظر إلا ذوه

.  بالنسبة لكل المنظمات العاملة في هذا السوق وليس من الضروري الأسواق الأخرى 

ساليب وبالرغم من ذلك وقد يكون هنالك تداخل في المعلومات ناتج من إستخدام تلك الأ

.  يجاد معلومات مميزة وبعيدة المدىفمن الأفضل إستخدامها جميعاً ثلاثتها فبإمكانها إ

التي يجب أن تكرس وقتك بكل وعي للبحث عن المعلومات المطلوبة لكي تفهم البيئة 

، ومثال لذلك إذا أردت أن تصبح بائع سيارات ناجح يجب أن تمارس فيها أعمالك التجارية

، ولكي تتمكن من ذلك يجب أن تقضي وقتاً في لسيارات المناسبة بالسعر المناسبتشتري ا

تثبت أو  السوق لتراقب وتسمع المعلومات عن أي من السيارات يتم شراءها بطريقة جيدة

ض قيمتها ، وكل ذلك فخءها وأي منها سيزداد سعرها أو تنالعكس أنه من الصعب شرا

ب بيانات حقيقية مثل التقارير كن في نفس الوقت يتطليتطلب مراقبة غير رسمية ول

سبوعية وتحليل أسعار السيارات وعدد العملاء ومستويات التخزين ، عندها ستجد أن الإ

  .الصحيحة لأنشطتك التجارية الاستراتيجيةهذا المدخل المتشعب سيسمح لك بوضع 
  

  : Swotطریقة تحلیل سوات 

وات التي يمكن إستخدامها لإنشاء تصور لمواقع من الأد) سوات(سلوب تحليل ايعتبر 

ستخدام ا.   المنظمات ضمن نطاق سوق محدد أو موقع فريق محدد داخل حدود منظمة 

لتعيين ومقارنة نقاط القوة والضعف الداخليتان لمنظمتك أو فريقك ) سوات(مصفوفة 

 ىسوق بالإضافة إلة لهما والتهديدات التي يتعرضوا لها في الاحتحليل الفرص المتلوكذلك 
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أن المعلومات التي ستجمعها ستساعدك في صنع قرارات قد تمكنك من وضع منظمتك في 

موقع قوي وذلك من خلال تحقيق جميع نقاط القوى لديك وتحليل نقاط ضعف منظمتك 

  .ستغلال الفرص التي تتاح لك في السوق والحد من أي مهدداتاو

  :ـمـة اخـل المنظللفریــق د) ســوات(ـل یـــإسلـوب تحل
  

   
   

  
   

ـــاً
ــــ

یــ
ــــ

ــــ
لـــ

اخ
د

  

 )نقاط الضعـــف(ــات السلبـیـــ )نقــاط الـقـــــوة(ــــات الإیجابـیـــ

  نقاط قوة الفريق
نحن نعتبر أنفسنا وبصورة عامة  -

أصحاب سمعة جيدة داخل 
  .المنظمة

الي جيد في خلال تلقينا دعم م -
 .العامين الأخرين

  ط ضعف الفريقنقا
لدينا مشكلة في تجنيد موظفين في  -

  .مواقع أساسية للفريق
نعاني من صنع علاقات مع الفرق  -

الأخرى ذات الصلة في داخل 
 .نظمةالم

 ـــــــــــــــــــــــدداتالمــھـــــــــ ـــــــــــــرصـــــــالـفـــــــــــــــــــ

  
ـاً 

ــــ
ــــ

ــــ
ــــ

یـــ
رج

خا
  

  )المنظمة(فرص في داخل السوق ال
الفرق ذات الصلة في داخل  -

المنظمة تعاني من المشاكل وتكاد 
  أن تندمج مع فريقنا

   .يمكننا أن نقوي دورنا 

  )المنظمة(المهددات في داخل السوق 
وشك  علىعمل الفرق ذات الصلة  -

  أن يصير مصدر لمنظمات خارجية 
صلاتنا ضعيفة مع بعض عملائنا  -

 .يين الداخل
  

  :فكرة سدیدة 

أدوات التحليل فلا تدع  دامستخاقتاً لتحليل وضعك عن طريق ستطعت أن تجد واإذا 

ستخدام تلك االمعلومات التي جمعتها أن توضع فقط في داخل الملفات وتأكد من 

  .إستراتيجيتكالمعلومات في إثراء 
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  :أبحث في القوى الرئیسیة 

 علىتك ومنافسيك وأسواق عملك وتؤثر كذلك منظم علىالكلي  الاقتصادتؤثر قوى 

العالمي وقد تحمل في طياتها مضامين بالغة الأهمية قد تخرج  الاقتصادكل الدول و

  .عن سيطرتك 

يعتبر تحديد مستويات القوى الرئيسية هام جداً لتعريفها وفهمها وذلك بغرض 

  .ستراتيجية جيدة اإستخدام تلك المعرفة في صنع 

  :  Pestleیستل للتحلیل ستخدام إسلوب با

 علىالكلي التي قد تؤثر  الاقتصادتم تطوير إسلوب بيستل في تعريف وفهم قوى 

ود والتغيرات والعالمي المتعددة كالنمو أو الركالوطني  الاقتصادالمنظمة مثل عوامل 

.  اقف تجاهـ التغيرات المناخيةبكة والمواشنولوجيا والميول الإجتماعية المتفي التك

سياسية، : ستة عوامل ىالكلي إل الاقتصادقوى   Pestleإسلوب بيستل  قسم

  .جتماعية، تقنية، قانونية وبيئيةا، قتصاديةا

عند ).  step–ستب (و) pest–بست (ويعرف إسلوب التحليل هذا بطريقتين هما 

يحدد  هلأنمبكراً، ) بيستل(تخدام إسلوب ساستراتيجية ما يجب التحليل باوضع 

ن المنظمات يمكنها التشغيل وإتخاذ القرارات ، ومن الممكن أيضاً مرجعية أي م

ستخدام هذا الإسلوب بطريقة فردية ولكن الأفضل عادة إجراءه بواسطة فريق لكي ا

  .تتم مشاركة الأفكار ومناقشتها 
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أوراق متحركة أو لوح أبيض خاصة عند وضعه  على) بيستل(يتم صياغة إسلوب 

.  ان هنالك برامج حاسوبية متوفرة لإجراء هذا التحليل  ىبواسطة فريق بالإضافة إل

بسرعة ولكن قد ) بيستل(أغلب عوامل  علىالتعرف  علىأن تكون قادراً  عليكيجب 

قضاء فترة زمنية من أجل البحث في قضايا محددة لمزيداً من التفاصيل ،  ىتحتاج إل

أفضل بيانات  علىنى تب الاستراتيجيةوهذا البحث في غاية الأهمية لأن القرارات 

 Pestle) بيستل(يمكن ربط مخرجات إسلوب تحليل .   متوفرة عن الزمن المطلوب 

من أجل البحث بصورة أوسع عن  Swat) سوات(مع مخرجات إسلوب تحليل  

الكلي التي إستطعت أن  الاقتصادمنظمتك بواسطة عوامل  علىالكيفية التي قد تؤثر 

  .تعرفها 

  

    : Pestleل العوامل الستة لبیست

  :ـــة الـعـوامـــــــل السیـاســیــــ

هي القرارات المؤثرة الصادرة من الحكومة أو الحكومات والناتجة عن القوانين 

الجديدة والسياسات ذات الأغراض السياسية والفكرية مثل الزيادة في المساواة بين 

  .الجنسين 
  

  :ةیالاقتصادالعوامل 

ات يالاقتصادزيع والإمداد ووفرة الأموال مثل أداء المتعلقة بالتو وهي القضايه

  .والتغيرات في معدلات صرف العملة ةالوطني
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  :جتماعیةالعوامل الا

هو صحيح أو جتماعي الجماعي عن ما هي تأثير العوامل الإجتماعية مثل المعتقد الا

  .ات للمهنةيواق والموضة والتوجهات وإخلاقخطأ والتغيرات في الأذ

  :نولوجیةالعوامل التك

ة التقنيات الجديدة مثل التشغيل الذاتي ـ مما يعني أن روهي عبارة عن ضرورة ووف

  .ل العمليات القديمةالأشياء الجديدة ممكنة مع أهما

  :العوامل القانونیة

وهي تاثير القوانين الموجودة والتغيرات المقترحة في القانون أو المدخل أو تجديد 

ة بالنشاطات نيقوانين عامة أو تلك القوانين المع ير، فجميعها يمكن أن تصالقانون

  .اريةالتج
  

  :العوامل البیئیة

ية وهي العوامل الناتجة من توجهات المستهلكين والتشريعات المرتبطة بالقضايا البيئ

  .مثل التلوث والتغير في المناخ
  

  : PESTLEكیفیة عمل أسلوب تحلیل بستل 

 اعاً بتامل آخر والأفكار الرائعة وأي ع أحشد الفريق.  

  منظمتك مستقبلاُ  علىضع في قائمة أي شئ قد يؤثر. 

  رفة مزيداً من التفاصيل عتطلبت المأعقد إجتماعاً أذا. 
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 ة التي تحتاج إليها عند تطوير إستراتيجية جديدة قم بتقليص العوامل الرئيس. 

  

 :تقییم السوق

ارات إستراتيجية جيدة تحليل السوق الذي تعمل فيه منظمتك مفتاح أساسي لصنع قر

في فهم كيفية عمل القوى ) P5F(وقد يساعدك أسلوب تحليل قوي بورتر الخمس 

المتنافسة في داخل السوق المحدد وذلك من أجل تحليل سلوك منافسيك وتأثيرهم 

  .الأفضلية التنافسية علىالنهاية  بعضهم البعض للحصول في على

  :ستیعاب مفھوم التنافس ا

ج قوى بورتر الخمس بواسطة باحث وكاتب أمريكي في قضايا كتشاف نموذاتم 

تعمق مفهوم التنافس  مابورتر وكان ذلك عند لوهو البروفيسر مايك الاستراتيجية

ستيعاب هذا اويساعد  ،التمكن من قياس حدة التنافس ىالصناعي بالإضافة إل

الشديد  لذا نجد أن التزاحممنظمتك،  ىة جذب السوق إلالأسلوب في تعريف كيفي

  .من الفرص لبقائك وتحقيق الأرباح يخلق منافسة حادة ومقدار قليل
  

  ستخدام قوى بورتر الخمس ا

  ـ:خمس لتعريف السوق هي  علىيركز النموذج 

 ماهو الأسلوب الأسهل لدخول أعمال تجارية جديدة ؟  

  ماهو أسهل أسلوب يجعل المستهلك يستبدل المنتجات أو الخدمات الأخرى

 و خدماتك ؟بمنتجاتك أ
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 ماهي قدرة المزودين الموجودين في السوق ؟ 

 ماهو مقدار درجات التزاحم التنافسي في السوق ؟ 

 ماهي قدرة المشترين داخل السوق ؟ 

التتابع أبدأ بتقييم مدى صعوبة أو سهولة دخولك  علىعند وضع هذه القوى الخمس 

ون ناجحاً في هي عندما يراك الآخرلك سمة من سمات المنافسة وهنا. السوق 

 بية للدخولدو لك السوق في غاية الجاذالسوق سيتبعونك بأسرع ما يمكن ولذلك يب

عتبارك القوى الثانية وهي أنه من اومن ثم ضع في  وكثير العوائق بالنسبة للآخرين،

  .سهل أن يستبدل عملائك منتجاتك أو خدماتك بأخرىلا
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  قــــوى بورتــر الخمـــــس 
  

 ةـــــــــــــــــــــــــــــــــــسئلــالأ القــوى م

وى ــقـال ١

ة ـــالكامن

ول ـــلدخ

 وق ـــالس

؟ إذا كانت السوق معرفة بعينها لتصبح ناجحاًهل يتطلب منك  -

  .الإجابة نعم فسيمنع ذلك الآخرين من الدخول

ماهو مدى سهولة تمويل مشروع تجاري للعمل في السوق ؟ وهل  -

ات ؟ أم قليل من ملايين ن الجنيهيكلف ذلك مئات قليلة م

 ؟الجنيهات

هل من الأهمية بمكان تصميم علامة تجارية للعمل في السوق ؟  -

فإذا كانت الإجابة نعم فإن أنشاء علامة تجارية قد يشكل مشكلة 

 .للجدد الذين يدخلون السوق 

وى ـــالق ٢

ة ــالكامن

 للأستبدال 

أو خدمة بآخر ؟  ماهو مدى سهولة بدء العملاء في تغيير منتج -

ستخدام خدمة القطار اومثال لذلك تغيير العميل لسيارته الخاصة ب

 .العام 

وى ــق ٣

 المزودين 

أين تقع منطقة الأتزان في القوى بين المزودين والشركات في  -

  السوق ؟ 

 .كبر حجم المزودين يجعل السوق غير جاذب 
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تكافئ ؟ قناع المزودين بأن هذا العرض غير ماماهو مدى سهولة  -

 .أو أن هذه الخدمة أو المنتج فوق العادة ؟ الأسهل والأفضل 

وى ـــالق ٤

 ة ــالشرائي

 اء والشركات في السوق ؟ قوةرأين يحدث إتزان القوى بين الشُ -

  .ب شرائية كبيرة تجعل السوق غير جاذ

 ما تدعم منتجك أو خدمتك ؟  لكي كم منافساً لديك -

 ؟ستبدالك بآخراوستغناء عملائك عنك اماهو مدى  -

م ــالتزاح ٥

 التنافسي

هذا ف؟ إذا ما وجد مكان شاغر في السوق لكل الشركات هل هنالك -

  . يعني زيادة في الجاذبية خاصة إذا كان السوق في حالة نمو

 .دات فهذا يعني حدة المنافسة اقعالت علىإذا كان السوق يعتمد  -

  

  

  

عملة واحدة  فإذا كانت كل الشركات تعتبر القوى الشرائية وقوى المزودين وجهان ل

الموجودة في السوق تحتاج لشراء نفس المادة الخام وكان هنالك مزود واحد فقط 

فأنه سوف يمتلك قدرة التزويد والأسعار وبنفس المفهوم إذا كان هنالك بائع تجزئه 

  . المنتجات فأنه يتملك كل السيطرة واحد يتحكم في التوزيع والبيع لأحد

السوق الذي تتاح لك به سيطرة وقوى قليلة لا يبدو جاذباً للدخول مثل  نإلذلك ف

  .ه مثل هذه العوائقلا في توجد ق الذيالسو
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تتحد العوامل الأربعة الأولي لصنع تزاحم تنافسي لذلك فأن الخطوة الأخيرة للتحليل 

  ؟و مدى قوة ذلك في السوق الخاص بكعتبار ما هاهي 

لربط هذه ) SWAT(سلوب تحليل سوات أبورتر في ستخدام أسلوب تحليل ايمكن 

  .القوى لمنظمتك و المعلومات عن السوق مع نقاط الضعف
  

  :جیتكختار منھا

خيارين  بين مستقبل ستجدالعندما ترغب في تطوير إستراتيجية مشاريعك من أجل 

أو تركز في ما يرغبه الآخرون أن تركز في ما تبدع فيه  اأم :أحلاهما مر وهما

الجيدة عادة ليست قاصرة  الاستراتيجيةلذلك تذكر عندما تتخذ قرارك أن . منك

  .هذين المنهجين فهي مزيج منهما الأثنين  علىتبادلياً 

  :عیًن نقاط قوتك

مثل قيمة لمنظمتك يبما تملكه و) الخارج  ىمن الداخل إل(يتعلق منهج إستراتيجية 

الموارد و) مورد(اس أنه أس علىوالسوق ومثال لذلك محل في مكان مزدحم يعرف 

الكيفية ب  قيمة لها فهي تعنىصول تملكها منظمتك ولكن الأصول بمفردها لاأهي 

مثال  ، وخيرالنجاح أو الفشل ىالتي تديرها بها والكفاءة التي تقودك في النهاية إل

أعتبر أن هنالك محل للأطعمة السريعة يقع في مكان مزدحم في وسط المدينة : لذلك 

المشروع لا يحقق مكاسب مالية ما لم تتوفر الموارد مع وجود عاملين  فمثل هذا

  .يدركون كيفية تسليم طعام جيد في أسرع زمن 
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ستراتيجية للا) الموارد علىالفكرة المبنية (بـ ) الخارج ىمن الداخل إل(يعرف منهج 

 علىوالتعرف  )ما تجيده أنت(  ٣مواردك والكفاءة علىالتركيز  علىوهي مبنية 

   .ما تجيده أنت ىلأسواق التي في حوجة إلا

ولمزيداً من الوضوح فأن تقنيين نقاط القوة لديك بهذا الأسلوب يصنع مقدار كبير من 

إذا لم يكن هنالك أحد : تعاني من خلل حاد هو  الاستراتيجيةالوعي ولكن هذه 

مما  قابل للنمو يه بالتالي أنت تملك مشروعاً غيريرغب في شراء ما أنت بارع ف

 ىمن الداخل إل(نشاطاتك أن مدخل  ىأن هذا النقص في السوق يضيف إل على يدل

  .قد لا يكفي عادة لتحقيق النجاح وحده) الخارج

وفي حقيقة الأمر قد تكون أغلب الأستراتيجيات نجاحاً تلك التي تحقق التوازن بين 

، علماً )الداخل ىمن الداخل إل(وإستراتيجية   )الخارج ىمن الداخل إل(إستراتيجية 

المعضلة القائمة  دلة لتحقيق هذا التوازن بخلاف ماهيةبأنه لا توجد صيغة معا

سبيل المثال أن منظمة ما تمتلك  علىفإذا أفترضنا . والحل الصحيح لهابمشاريعك 

لهذا  الاستراتيجيةعتبارات فواحدة من الا ،فندقاً متوسط الحجم به موظفين ذوي خبرة

فندقاً  يق مكاسب أكبر في هذا السوق بوصفهتحق هتيمكن بواسطالفندق أنه مورد 

متلاك الفندق هذه الصفة في ا، وفور مثلاً ستراحات الرومانسيةلامتخصص في ا

  .النجاح في تقديم هذه الخدمةلتحقيق ته سعياً انه سيعدل موارده وكفاءإالسوق ف

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

  .الكفاءة هي الطريقة التي تدير بها مواردك إلي نشاطات ذات قيمة لمنظمتك
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  دراسة حالة 

  :ازنالمدخل المتو

واجن والأودي الألمانية لتصنيع السيارات في مطلع أنتبهت مجموعة شركات الفولكس

أن هنالك تغيير حدث في مجال تصنيع السيارات وأن  ىالقرن الحادي والعشرون إل

السوق العالمي وقد صاحب هذا التغيير مزيداً من  علىهذا التغيير كاد أن يسيطر 

لفعالية ا ىإيجاد حل للوصول إل ىالتكاليف والتعقيدات ، فبادرت المجموعة إل

،  ضا في السوق بالرغم من التعقيداتوالتوسع في نفس الوقت من أجل تحقيق الر

) للداخل خارجمن ال(ومنهج  ) من الداخل للخارج(المجموعة منهج  ستخدمت الذلك 

ستخدمت المجموعة نفس المكونات القديمة لتصنيع ا، ولقد لوضع إستراتيجيتها

لتجمعهما معاً وتصنيع عدداً ) كم والعجلات المحركات وأدوات التح:(السيارات مثل 

اة لكن بعد وضع عدد جديد والكفاء درات المتشابهة بإستخدام نفس الموامن السيار

يدة من العملاء وذلك مثل ت التجارية المختلفة ليتم بيعها لمجموعات جدمامن العلا

دية الفروبذلك تحقق التوازن بين المعرفة ) ، سيتسكودا، فولكسواجن، أودي(

تها وبين مكان النقص المحدد في اللأسواق وبين وعي المجموعة لمواردها وكفاء

ولقد تم بيع المنتجات مما . سبيل المثال على) ارية لأي تهديدة تجعلام(ها موارد

  .يعني أن المجموعة أستخدمت الموارد الصحيحة لخدمة حوجة تلك الأسواق
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  :و المرونةق التواف

الكلي وقوى السوق اللتان تؤثران  الاقتصادخاصة بك بواسطة ال الاستراتيجيةتعرف 

ستجابة لهذه القوي ليس بحلاً لأن منظمتك ، ويعتبر خيار عدم الا علىستمرار اب

، أذن لديك خيار التوافق مع هذه القوي تدميرك في النهاية ىفعل سيؤدي إلعدم رد ال

  .قبل النمو في المست ىأو توظيف إسترايجية مرنة قد تقودك إل

  :تحقیق التوافق

 ىقو ىق بالإضافة إلتخيل أن منظمتك محاطة بمنافسيك والقوي الموجودة في السو

جميع المنظمات مع العلم بأن كل هذه القوي تضغط  علىالكلي التي تؤثر  الاقتصاد

أما . تدميرك في الوقت المحدد علىقدرة تجاهات وهي لها المنظمتك من كل الا على

تخاذ قرارات وردود أفعال مثل بيع منتجات جديدة أو امتك بستجابت منظاذا إ

اسواق جديدة فسوف تستعيد عافيتها ضد هذه القوى المدمرة وستعود  ىنتقال إلالا

ا عليهتؤثر  ، وإذا كانت قوى منظمتك مساوية لتلك القوى التيعليهكانت  مما  أقوي

 علىحققت التوافق مما يدل القول بأنها قد  ويمكننا نفسها تلقائياً علىفسوف تحافظ 

ن يتم أن الوقفة الفاعلة تؤكد أنها تتطلب أدارة فاعلة وتحقيق التوافق لا يمكن أ

يعكس مفهوم التوافق أن كل المنظمات تعمل في بيئة . بالوقوف في خانة المتفرجين

ذا قررت أن تبدأ العمل عند الساعة التاسعة صباحاً إ: سبيل المثال  علىمتحركة ف

نالك ما يمنع منافسيك من أن يبدءوا عملهم عند الثامنة صباحاً ، وحتي إذا فليس ه
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قررت ذلك فأنت تريد من فريقك أو منظمتك فعل نفس الشئ تقريباً وعند أدني 

كسب  ىن تكاليفك ستزداد عاماً تلو الآخر مما يعني أنك في حوجة إلإالمستويات ف

افسيك وأسواق عملك في حالة تغيير ، أن من ىالمزيد لتغطية تكاليفهم ، بالإضافة إل

 ستراتيجية تحقيقاالبقاء مما يعني أن  عليكه مهما كان مجال عملك سيصعب إنلذا ف

  .التوافق هي أقل ما يتطلبه الأمر
  

  :التخطیط من أجل النمو

أبعد من التوافق في حدود سوق  ىالذهاب إل ىفي العديد من الظروف قد تحتاج إل

  .ل أن تجعل من نفسك أكثر سيطرة عملك وذلك عندما تحاو

تخاذ القرارات والأفعال التي اتعتبر إستراتيجية المرونة إمتداد للتوافق فهي ترتبط ب

إذا ما حققت و الوراء أو دمرهم ىتمكنك من النمو ولفعل ذلك أدفع بمنافسيك إل

 ىفستجد نفسك في موضع قوة وقد يؤدي ذلك إل) المرونة(نجاحاً بواسطة منهج 

تحمل توظيف أستراتيجية  عليكأي حال فأنه يجب  علىك أطول فترة ممكنة وبقاء

 ىمما يعني أن مستوي قراراتك وأفعالك سيكون قوياً لذا ستحتاج إل) المرونة(

المخاطرة حتي إستراتيجية إستهلاك مزيداً من الزمن والموارد مع إرتفاع مستوي 

  .التوافق
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  علىتسلیط الضوء 

  :)Ansoff( مصفوفة أنسوف 

عبارة عن أداة قد تساعد في تحديد الخيارات المفتوحة للمشاريع  مصفوفة أنسوف

  .ستراتيجي لبيع المنتجات تخاذ القرار الاالتجارية لإ

تضم قائمة المصفوفة أربعة خيارات ممكنة ترتب بواسطة مقدار الخطورة المحتملة 

  :الأكثر خطورة وهي  ىمن الأدني إل

  .مات موجودة في أسواق موجودةأو خدبيع منتجات  -

بيع منتجات جديدة (بيع منتجات أو خدمات جديدة في أسواق موجودة ، مثال  -

 ).لنفس العملاء

 .أسواق جديدة ىأو خدمات موجودة إلبيع منتجات  -

 .أسواق جديدة ىأو خدمات جديدة إل بيع منتجات -

ك ضع في أعتبارك ستخدامها في بيع منتجاتستراتيجيات لاختيار أي من هذه الااعند 

تطوير؟ أم الموارد الموجودة والكفاءات واضعاً في حساباتك أيهما أسهل بالنسبة لك ال

خطورة المتعلق بأي خيار قد ؟ واضعاً في حساباتك مستوي الكسب ما تفتقره حالياً

  .تتخذه منهما
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  :فكرة سدیدة

  :النصیحة ىتمع إلأس

ة سترتيجياهما أصح بالنسبة لك خارج منظمتك لتدرك أيالناس داخل و ىتحدث إل

  .ستراتيجية المرونةاالتوافق أم 
 

  :نتقي عملائكا

ستقطعت وقتاً كافياً من زمنك لفحص وتحليل عملائك ستجد أنهم غير متساوين اإذا 

بينما  ،اعليهمصادر دخل يعول  ستمرار ولهان بعضهم ينتج بقوة وبفي المنفعة لأ

في وعقد ويجادلونك حول ما تفعله ممل اليقدم لك الآخرون أجزاء صغيرة من الع

 ىالتعرف إل ىالجيدة تهدف إل الاستراتيجيةن إلذا ف ،ن في الدفع لكالنهاية يتباطؤ

  .منظمتك ىورائهم أغلب المنفعة إل العملاء الذين تعود من
  

  :قم بجذب العمیل الصحیح 

من الطبيعي أن تقول نعم لكل العملاء المتدافعين اليك في المرحلة الأولي لمشروعك 

مالي وترغب في كسب مزيداً  ون ذلك نتيجة لأنك تعاني من ضغطالتجاري وقد تك

هؤلا الناس  من الدخل وتبحث عن ضمانات تؤكد لك أنك تؤدي عملاً جيداً وأن كل

نالك بعض العملاء الذين لديهم السمات ، وفي كل الأحوال هيرغبون في العمل معك

  .فائدة ومنفعة لمنظمتك من الآخرينالمؤهلة ليكونوا أكثر 
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ر حول السمات المطلوبة ستقطع من زمنك وقتاً كافياً لتفكاولأجل تحقيق ذلك 

 ءهؤلا علىذا أستطعت أن تتعرف إمنظمتك ف علىلعملائك الذين يعودون بالمنفعة 

ربت عصفورين ليك تكون قد ضإالوسيلة التي تجذبهم بها  العملاء ذوي المنفعة وتجد

ن للوقت رسلت بالباقين المبددياريدهم وبت العملاء الذين تبحجر واحد لأنك قد جذ

  .منافسيك ىذوي المنفعة القليلة إلو

وب ستهدف بأسلالذا متي ما تحدد نوع العملاء الذين ترغب أو لا ترغب بهم 

إذا قررت أن الشرائح الكبيرة من : ، ومثال لذلكتسويقك المجموعات التي تفضلها

منفعة أكبر من الشرائح الصغيرة قم مباشرة بنشر بمنظمتك  علىالعملاء تعود 

  .لا تعلن في مجلات المجتمع المحليعلام القومي وإعلاناتك في الا

مون العملاء المناسبين الذين يقي كتيجية التسويق الخاصة بمنتجاتاسترتجذب إ

هيدة لمنتجاتك قد تجذب فقط العملاء الذين ذا قمت بوضع أسعار زإف الأسعار،

  .رتبكون في الأسعار ويجادلون فيهاي
  

  السمات الممیزة للعملاء الجیدین 

  :الفائدة المالیة

من  علىذا كان السعر أإ تىستعداد للدفع حأهبة الا علىيمدونك بدخل مربح ومنتظم و

ن العمل مما يزيد من أرقام معدلات البيع ولا ويمنحونك حجم كبير م عليهالمتعارف 

  .ع مما يطور من تدفق الأموال لديكيترددون في الدف
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  :تعزیز السمعة

ذا قمت بكتابة برامج حاسوبية عن إيعزز عملائك سمعتك في السوق ومثال لذلك 

 شراءب) وول ستريت(الرئيسية من شركات  صناعة الخدمات المالية وقامت القوى

 .كيد جيدةأء أن هذه البرامج بالتج فسيفترض باقي العملاالبرام هذه

  :ھیكل التعزیز

ة فمثلاً أذا كان هنالك قوة كامنة من ثمار في موارد جديدستمن الا نككوهو يم

من الرقم المطلوب % ٦٠العملاء المتوقع منهم أن يعملوا معك ويزودوك بـ 

ء يتيحون لك العملا كلفة فهذا يعني أن هؤلاملتشغيل قدرة ماكينات جديدة و

 .أساسي جديدستثمار في مورد الا

  :تعزیز المعرفة 

ليك مثل قطاعات إوهي تزودك ببصيرة قيمة في مساحات غير مألوفة بالنسبة 

  .ستراتيجية لمنظمتكاديد له أهمية أسواق جديدة أو قطر ج

  

  فكرة سدیدة 

  :أفحص عملائك

ب الذي يلزم هذا العميل ـسبنتظام وأسأل نفسك ما هو الاتأمل قائمة عملائك ب

  .تجاهنا
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  :تجنب المنافسة

 على، والمنافسة هنالك رابحون وخاسرون المنافسة بمضمونها البسيط تعني أن

 ية التنافسية في السوق وبالتاليالعملاء تعني أن هنالك من يفشل في كسب الأفضل

الطرق التي  الجيدة تشمل إيجاد الاستراتيجيةن إفي النهاية، لذلك فسيفشل كلية 

  .جنب بها المنافسة تت
 

  :ستیعاب المنافسةا

ين لتناول القهوة ذا أفترضنا أن هنالك محلإظمتك، فمكان قوى المنافسة أن تدمر منإب

ل بجوار الآخر ويقدمان نفس نوع القهوة والخدمات وكل منهما يعاني من يقعان كٌ

هما كل قائمة أسعار ض أحدضعف البيع وفي محاولة منهما لرفع مستوي الأداء خفَ

جذب عدد أكبر من  ىكل الطلبات ونجح ذلك مما أدى إل على% ١٠البيع بمعدل 

لكسب % ١٥ض المحل الآخر قائمة أسعاره بمعدل العملاء وكردة فعل لذلك خفَ

جل مزيداً من الضغط المزيد من العمل فوضع قائمة التخفيض في مدخل المحل من أ

  .تحطيم كل من المحلين في النهاية ىمن السلوك إل، يقود هذا النمط وكسب العملاء

كل الأسواق التي تعمل بهذا النمط التنافسي الهدام تصل في النهاية وفي الزمن 

  .عدد قليل من الأغلبية المتنافسة فشل العديد من المتنافسين وسيطرة ىالمقدر لها إل
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  :حدد مكانك

ات مختلفة من العملاء بدلاً من ستهداف فئامكان متجري القهوة تجنب المنافسة بإب

مكان أحدهما تقديم طلبات القهوة السريعة ذات الجودة إنفس العملاء فب علىقتتال الا

الأقل لأولئك الذين ميزانيتهم محدودة بينما يقدم الآخر قهوة ذات جودة عالية مع 

 بعض خدمات الفطائر الحلوة في متجر قهوة بأسلوب راقي لأولئك الذين ذوي الدخل

ختيارهم استهداف فئات مختلفة من عملاء منافسيك واوبهذا الأسلوب وبعد  علىالأ

أن تقلل من قوى التنافس  تلك الفئة فقط من السوق تستطيع ىلتقديم الخدمة إل

  .المدمرة

ن إوأذا أستطعت أن تحقق النجاح وتسيطر بوجودك في السوق الفئوي الذي أخترته ف

  .العمل وسط فئات أخرى ىلمنافسيك قد يخافون ويهرعون إ
  

  :قم بتقییم موقعك

سترتيجي في سوق عملك هي تحديد احتلال موقع االوسيلة الأساسية التي تمكنك من 

، والمثال من حيث الجودة والسعر علىالأ ىإلماركات تجارية متدرجة من الأدني 

نفسها لفة للسيارات قد تتخذ لتخأن عدد من الماركات التجارية المالتالي يوضح كيف 

محددة في  ٤٣فئةموقعاً داخل نفس السوق الوطني فكل منها قد تم إختيارها لتستهدف 

تباع للعملاء ) س(السوق وبالتالي يقل عدد المنافسين لها ومثال لذلك السيارة ماركة
ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  

سوق السیارات الفئات التي تشمل  ھي مجموعة فرعیة في داخل السوق تُعرَف بالضبط على أنھا مجموعة من العملاء ومثال لذلك في : ٣الفئة 

  .الأباء أصحاب الأطفال الصغار الذین یرغبون   بسیارة أسریة واسعة وتشمل كذلك الأمھات اللآتي یتطلعون إلي سیارات صغیرة
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ذوي الميزانية المحدودة بوضعها في أدني قائمة مستويات الأسعار وبذلك تتجنب 

  .لديهم مزيداً من المال لينفقهوه  ني تستهدف العملاء الذيالمنافسة مع الماركات الت

  لماركات السیارات في داخل السوق الاستراتیجیةالأوضاع 

  

  مجموعة الدخل مجموعة الرفاھیة مجموعة حصریة  مجموعة متوسطي 

      

   

                            

  

  

  

  

  :ستراتیجیات عامةا ثلاث

المشاريع التجارية علامة مميزة للمنظمة والبيئة التي تعمل فيها تعتبر إستراتيجية 

 تستراتيجياا البروفيسر مايكل بورتر وضع ثلاث ن البحث الذي تولاهإومع ذلك ف

تنظيمية عامة تستخدمها المشاريع التجارية لكسب الأفضلية التنافسية والمحافظة 

يز والتركيز وكل منهما يتطلب القيادة بالتكلفة والتمي(ا داخل سوق العمل وهي عليه

 .ليتم تطبيقه في كل أجزاء المنظمةمنهج فلسفي معين 

 )أ(ماركــــــــــة     )ب(ماركــــــــــة    

 )س(ماركــة     )د(ماركــة     )ي(ماركــة    

 )ف(ماركــة     )ج(ماركــة    

 )ك(ماركــة    
 )ح(ماركــة    

   الدخل محدوديمجموعة  متوسطي الدخلمجموعة       مجموعة حصریة مجموعة الرفاھیة   
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  :التكلفة علىالتركیز 

ستراتيجية القيادة بالتكلفة موقع المنظمة كأدني منظمة ذات تكلفة إنتاجية في اتحدد 

قطاع صناعي محدد فكل الأشياء المرتبطة بالشركة تم تصميمها لتكون أقل تكلفة 

العمالة ، المباني والأراضي التابعة لها والمواد الخام ، رأس المال وما (ل وذلك مث

  .شابه ذلك 

عتبار أسعار اة في جودتها وأسعارها بتبر منتجات وخدمات الشركات متقاربتع

  .بين إنخفاض التكاليف وسعر السوق الفائدة في السوق فالربح يأتي من الفروقات

أسقاط الأشياء الغير (ستراتيجية لقيادة بالتكلفة بإيعرف القسم الفرعي لإستراتيجية ا

حيث تستمر عملية بأقل تكلفة ولكن في نفس الوقت تستمر عملية إخراج ) ضرورية

  .أولاً عليهبجودة أفضل مما كانت  المنتجات والخدمات

  :إضافة الفوائد

شركة التي تعتبر إستراتيجية التمييز أقرب ما يكون نقيضاً لمنهج القيادة بالتكلفة فال

منتجاتها أو خدماتها لتجعلها  ىتضيف سمات أساسية إل الاستراتيجيةتوظف هذه 

ر بعض خطوط الطيران التي وفَتُ: عدل المعروف في السوق ومثال لذلكمن الم علىأ

ر بعض الخدمات أو تجعل وفَتُ) أسقاط الأشياء الغير ضرورية(تعمل بإستراتيجية 

نظير تلك الخدمات فتميز خطوط الطيران قد يشمل الركاب يدفعون أموالاً إضافية 

  .المطار وصالة خاصة في أسعارها  ىعربات ليموزين إل
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ن عوامل النجاح في إستراتيجية التمييز في أن العملاء يرغبون في خدمات مكوت

ضافية أقل يجب أن تكون تكلفة تقديم الخدمات الا عليهإضافية تقدم لهم بأسعار أقل و

   .جيعي المحدد لها عند الدفعمن السعر التش
     

  :كن متخصصاً

 ة معينة من السوق أو سوق ملائم تصبحبتحديد جزئي) التركيز(تتعلق  إستراتيجية 

خبيراً في إرجائه فالعملاء يشترون من تلك المنظمة لأنها الأفضل في هذا المجال 

تكون  حزمة خاصة للسفر سبيل المثال قد تخفف علىالطيران  ستراتيجية خطوطاف

 ،ستخدمالتي تُ) التركيز(ستراتيجيات فقط لرجال الأعمال وهنالك العديد من الأمثلة لا

التي ) بورش(شركة تصنيع العربات الألمانية : تج منها أثراً عظيماً ومثال لذلكوقد ن

ن إكل حال ف علىالسيارات الرياضية ونالت سمعة عالمية بذلك و علىركزت 

اتك في لأنك تبني مواردك وكفاء ضاً العديد من المخاطركيز لها أيستراتيجية الترا

  . مجال واحد ضيق
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  :الثلاث ستراتیجیاتمقارنة بین الا
  

 المــســـــــــــــــــــــــــــــــــــــاوى المحــــــــــــــــــــــــاســـن الاستراتیجیة

  :القيادة بالتكلفة
كونك المنتج (

صاحب أقل تكلفة 
 .)مافي صناعة 

  .الوضع علىالمحافظة  صعوبة .سهولة إمكانية تطبيقها
أنت عرضة للهجوم بواسطة منافسيك 
عن طريق عرض السلع والخدمات 

  .بأسعار أقل

  :التمييز
تقديم مزيداً من (

ضافات الإ
لمنتجاتك أو 
خدماتك نزولاً 

 .)لرغبة العملاء

 .الأسعار التشجيعية تعني
وفرة مزيداً من الأموال 

نشاطات تحافظ  من أجل
 .RPDالأفضلية مثل  على

مبتذل  مصدر التمييز قد يصير
لإضافات الجديدة وا بمرور الزمن

 .تطوير ىتحتاج إل

  :التركيز
 علىالتركيز (

جزئية صغيرة من 
السوق لتصبح 

اً ومسيطراً خبير
 .)اعليه

مكانها منحك ضمانات إب
لية تقودك اوأرباح مالية ع

 علىموقع سيطرة  ىإل
   .السوق

  :المخاطر
أوضاع السوق المناسبة قد تتغير أو 

ا كنت ناجحاً قد تحاول ذإتختفي و
ستعراض عضلاتها اكات كبرى الشر
 .في أسواقك

  

  

  
  فكرة سدیدة 

  :ك تستراتيجياقم بحماية سير 

ا أو الجمع بين خليط ستراتيجيات بشكلها الخالص للعمل بهلاختيار أحدى اايمكنك 

نتظام لضمان وضوحها اب الاستراتيجيةترت الخليط راقب خاذا إف ،هممنهم للعمل ب

  .نسيابهما بسهولة و وضوحابينهما ووتكامل المزج 
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  الفصل الثالث

  ستراتیجیة جیدة اأصنع 

  

راتك وما تحتاجه الأن هو اوعب خيتأنت أدري بسوق عملك ومتأكد من أهدافك وتس

إدراك واضح  ىإل ا بالإضافةمصور وخطة لتحقيقهوتتقييم هذه الخيارات ووضع 

  .لكيفية التي ستعمل بها هذه الخطةل

  :لویاتضبط الأو

عتبار مثل د من العوامل في الاوضع عد ىعند وضع مسودة إستراتيجيتك تحتاج إل

تك المعينة وكذلك تجاه ب الودائع وتجاه أخلاق مهنتك ومهملياتك تجاه أصحامسئو

ر وتوابع ستثمان توابع عائدات الإهذه الأشياء م المجتمع عموماً وفي النهاية تعد كل

ن فالسؤال هو كيف يجب أن ذية إحلفعال للموارد للمنظمات غير الربستخدام االا

  .سترتيجية الجيدة تبدو الإ

  :تعریف الجزء المقوم

ا عليهسترتيجية ناجحة رؤية وخطة من أجل صنع أفضلية تنافسية والحفاظ اتقدم أي 

  : العديد من الأسئلة مثل علىوترد  بمهامها م في المستقبل وذلك من أجل أن تقو
  

 ىترة من ثلاث إلماهي الخدمات والمنتجات التي ستكون مطلوبة خلال  الف 

  ؟خمس سنوات قادمة
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 ؟من هم الذين سيصبحوا منافسين لك 

 ؟سبب الذي يجعلك أكثر نجاحاً منهمماهو ال 

لمنشودة والتي دعم الآخرين لك من أجل تحقيق الأهداف ا ىيحتاج هذا التصور إل

 .وافقة مع رغبات حملة الأسهم لديكيجب أن تكون مت

الموظفين : مصالح مباشرة في إستراتيجيتك مثللدي البعض من أفرادك وجماعاتك 

كون للأخرون مصالح غير مباشرة مثل والممولين بينما قد ي كبراء المديريين لديك و

كتساب الدعم من اومعرفة  ىحملة الأسهم وجماعات الضغط ولذلك أنت في حوجة إل

عوناً لك لتطبيق  نقبل الغالبية المهمة من حملة الودائع لديك فالبعض منهم سيكو

ن مدير المدرسة يأخذ إذلك ف علىذا أردت لها أن تكون ناجحة ومثال إسترتيجية الا

والموظفين والماليين والسلطة  )الحالية والمستقبلية(اء الطلاب والأباء رآعاتقه  على

عل عند ظامية والمجتمع المحلي والمنافسون مع وضع التوقعات عن كيفية ردة الفالن

  .تيجيةاسترصنع القرارات الا

نه لا يوجد قصور في لأو سترتيجيتك قابلة للتطبيق افي خاتمة الأمر يجب أن تكون 

تيجيات الطموحة في عالم النشاطات التجارية بالدرجة التي تملأ استرتركيب لغة الإ

 ىوتقود منظمتك إل الجيدة ذات تحدي الاستراتيجيةولهذا يجب أن تكون  خزائنه

  .حقائق ىمفهومة وعملية وتستند إل المستقبل وأن تكون
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  :سترتیجیة التي تصنعھاأكتب الا
  

ستراتيجيتك فمن الأفضل أن تكتب أفكارك فضوابط كتابة الأفكار عندما تخطط لا

الأسئلة التي تحتاجها لتفعيلها   على منطق حسن للتوثيق يساعدك في تركيز ذهنك

إن  ىبالإضافة إل ،وإخراجها وتسجيلها لمجابهة ما تحتاج مراجعته حتي تحقق النجاح

معان النظر فيها وتقديم مساعدات جمة استرتيجية المكتوبة تسمح للآخرين بالإ

من ذا طلبت المساعدة من تلك الفئة القليلة ذات المعرفة والتي تثق فيها إبالأخص 

يات الأشياء بمناظير مختلفة وقد يفتحون لك أمكان ىزملائك فهم في العادة ينظرون إل

  .بالك من قبل علىجديدة لم تخطر 

وكل منظمة تختلف  الاستراتيجيةليس هنالك صيغة محددة يمكن تقديمها لكيفية كتابة 

ولكن هنالك عدد بسيط من النقاط الأساسية التي يجب أن تكون  ،عن الآخرى

  .تأكد أن ما كتبته يمكن تصديقه ويدفع بالعمل في إنسجام لذى  ركزية م

  

  :یجیة مكتوبةكیفیة إعداد إسترات

 أوصف ما تقوم به منظمتك.  

 يكون مستقبل العالم الذي ستواجههتصور كيف س. 

  الأفضلية التنافسية الثابتة لديكأوصف مزايا. 

 نافسيكيك في موضع أقوى مقارنة بموضح ماهو السبب الذي يبق. 
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 لك نجاحاتك وضح الأشياء المهمة التي حققتها لتعكس. 

 :قیِّم خیاراتك

سترتيجية مبنية ار عدد من المدراء ستة مفاهيم عملية للسوق وصنعوا قرارات طو

ذا مارست العمل في نوع معين من إالمواهب الطبيعية وفي كل الأحوال  على

تها مع تخذائماً كل قراراتك التي أن تقييم دا عليكالصناعة لعدد من السنوات يجب 

  .درجات تحقيق المطلوب منها

  :تطویر الخیارات

ستراتيجيتك غالباً ما يكون هنالك عدة أفكار مسبقة اع أو تعيد النظر في تض عندما

قتناع بأن أنه من السهل الا ىعن المكان الذي يجب أن تصله  مشاريعك بالإضافة إل

 الاستراتيجيةخياراتك  وفي حقيقة الأمر أن مدىماً هو الصحيح الحل الأول لك دائ

تصالها مع الأعمال التجارية كالعادة عبر المتغيرات الثورية غالباً ما يكون كبيراً لا

  .والأساسية 

معلومات عن منظمتك والبيئة التي تعمل فيها فلابد أن تبدأ  علىبما أنك تتحصل 

بتكارات ات وبعض من الاهذه المعلوم علىبتطوير عدد من الخيارات المبنية 

كقاعدة ) عدم فعل شئ(خيار  ىالأسس بالإضافة إل علىوالمغامرة والمحافظة 

  .أساسية
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نتائج الأبحاث والمهددات والفرص الأساسية  علىوكل هذه الخيارات يجب أن تبني 

وبعض حملة الودائع  دارةالتي واجهتك ونقاط ضعفك وقوتك وتوقعات كل من الإ

  .لديك
  

  :لمعاییر المتماسكةإستخدام ا

منها في مواجهة ختيار أي واحد اقم بتقييم أهمية كل الخيارات بالنسبة لمنظمتك ب

مكانك تصميم حزمة من المعايير الخاصة بك ولكن من الأفضل اوب. المعايير الثابتة

في ) العمل التقليدي(الإجراءات المؤسسة سلفاً ومثال لذلك كتاب  علىعتماد الا

ون وقد وينتق وكتابته بواسطة جونسون سكولز  تالذي تم اتيجيةالاسترالإدارة 

وهي الصلاحية والقبول  الاستراتيجيةوضع هذا الكتاب ثلاثة معايير لتقييم الخيارات 

   .والجدوى

  :الاستراتیجیةط وتقییم الخیارات كیفیة تخطی

 حلل مواردك وكفاءتك وتمعن في بيئة الأعمال التجارية من  :جمع المعلومات

  .بصورة عامة الاقتصادهيكل السوق ويث النمو وح

 تحقيق  علىوضع إمكانيات التطوير مثل هل لك القدرة  :تطوير الخيارات

خدام أفضل لمساحات هل يمكنك تحقيق أستو؟ المكاسب بواسطة مال بسيط

 ؟أسطح المباني
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 م صلاحية أي خيارأساس أنها تطور الأفضلية  علىتصور الخيارات  :قي

 .لمنظمتكالتنافسية 

 سأل أذا ما كان الخيار يتوافق مع توقعاتك وتوقعات من معك ا :م القبولقم بتقيي

 .من حملة الودائع 

 م الكيفية التي يمكن أن تض :قم بتقييم الجدوىفي موضع  الاستراتيجيةها ع بقي

 ؟عوائق التي يمكن أن تمنع تطبيقهاوماهي التنفيذ، 

 ختيار أنسب وأفضل إستراتيجيةا.   

 :يم الصلاحيةتقي

ستراتيجي يدفع بأفضل إجراءات تحديد الصلاحية هي الكيفية التي تجعل الخيار الا

الحاضر وفي المستقبل ولكي توافق بين منظمتك والبيئة التي تعمل فيها في الوقت 

  :الأسئلة التالیةم صلاحية الخيار أسال نفسك ما تُقي

  ؟ستقبلمكان الذي نسعى إليه في المال ىهل ستدفع بنا إل -

 ؟نجيده نحن وبين ما يحتاجه السوق هل ستحقق التوازن الصحيح بين ما -

 المنظمة ؟ علىؤثر كيف ست -

عتبار من حيث الا ختبار الصلاحية يجب وضعه فياأي خيار ينجح في  -

 .القبول والجدوي
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  :فكرة سدیدة

  :فكر في كل الأشياء الممكنة

رصة واضحة يمكن الأقل ف علىكل خياراتك ـ فقد تكتشف  علىأعمل بجد للتعرف 

  .للأشياء الممكنة التي قد تتاح لكعد تمحيص دقيق أن تحقق نجاحاً ب

  :فكرة سدیدة

  :ك عادلاًملیكن تقیی
  

عتبارك أن تختار أي خيار بموضوعية ونزاهة حتي ولو كان لديك ما اضع في 

 ستراتيجية قد تتبعه لعدد مناتختاره الآن من  ما تفضله داخل نفسك فتذكر أن

  .أن تتخذ القرار بأصح ما يمكن  عليكالسنوات لذلك يجب 

  :تقییم القبول

هتمام لكل من راتيجي غالباً ما يعطي نتائج جديرة بالإستيوضح القبول بأن الخيار الا

العملاء كما  ىعتيادية وحملة الأسهم والمخدمين بالإضافة إلحملة الودائع والإدارة الا

 تشمل فقط العائدات المالية المقبولة لكن تشمل أيضاً ستراتيجي لاأن نتائج الخيار الا

التي تتجسد في مدى تأثير سمعة ماركتك  مل التي يمكن قياسها مثل المخاطرالعوا

حملة الودائع الذين لا يسمح موقفك بالتعاطف  ىالتجارية ومدى قيمتك بالنسبة إل

لنسبة لك وحتي معهم جميعاً ولذلك أنت في حوجة لأن تقرر أيهم أكثر أهمية با

  :سأل نفسك الأسئلة التاليةااتيجي سترا م درجة القبول لأي خيارقيتستطيع أن تُ
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  هل ستكون العائدات المادية مقبولة ؟ -

 ؟وهل هي مقبولة؟ ماهي مخاطر الخيار -

؟ وهل ستكون هذه مجموعة حملة الودائع كٌل بمفرده علىكيف سيؤثر هذا الخيار  -

 المخرجات مقبولة؟

  ؟التوازن الصحيح للتكلفة والفائدة ذه الخياراتهل ستمنح ه -

 :تقییم الجدوى

  .ستراتيجي تطبيق الخيار الا علىبأنها ما تملكه من قوة ومقدرة  تعرف الجدوى

وضع تقييم  ىلذلك أسع إل) TEM(ستراتيجي زمناً وجهداً وأموالاً يتطلب التغيير الا

  :ن طريق طرح الأسئلة الأتيةعستراتيجي حقيقي لمقدراتك من أجل تطبيق الخيار الا

  ؟هل يتوفر المال الكافي للتمويل -

إذا كنت تمتلك مليون دولار هل  ،قد تكون فريقاً صغيراً وتستلم خدمة جديدة كبيرة

 مكانك إدارة هذا المال بنجاح ؟اب

  ؟هل تمتلك الزمن الكافي -

ة هذا التي تمكننا من صناع) توفيرها علىأو تقدر (هل تمتلك داخلياً المهارات  -

 الخيار ؟
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لنوع الذي ؟ من المحتمل أن تكون إدارتك من ال أن ثقافة منظمتنا تدعم التغييره -

 .سبيل المثال علىل الخطط الجزرية اً منيعاً أمام كيكره المخاطرة ويقف سد

  : علىتسلیط الضوء 

 :ستبقاء الغرضا

ن إلذلك فستبقاء الفرض اعند إتخاذ قرار حول إستراتيجية ما قد يكون من الصعب 

العوامل  ىالمخرجات النهائية في غاية الأهمية بالنسبة لمستقبل المنظمة بالإضافة إل

أن الأشياء  علىالأخرى مثل شئون الأفراد وقوة السياسات في داخل المنظمة علاوة 

لية حال تعتبر عمكل  علىالتي تختارها و الاستراتيجية علىالمحتومة لها تأثير كبير 

مسؤليتك الفردية ولذا حاول أن  اء أصحاب الودائعرآالفردية أو نعاش المسودات ا

راض الذي يمكن أي فرد من رؤية ي القرض بإستخدام نظام تسجيل الأغفع مستوتر

  .متانه الصلة بين أي خيار

طلاق عنان التفكير الهادف وكسر ا علىستشارات الخارجية التي لها القدرة أطلب الا

  .حاجز العوائق والجمود

  :ختبار الخیاراتااس مقی

طبقاً لمعايير الصلاحية والقبول  الاستراتيجيةار كل خياراتك ختباتساعد عملية 

  .بطريقة أفضل من نظام نعم ولا المبسط سي بسيطوالجدوي في تطوير نظام قيا
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عشرة لكل معيار من  ىأي خيار في جدول متدرج من واحد إل علىضع علامة  

وعية في عملية التسجيل والقياس ثم أضف كل نقطة المعايير وتعامل بنزاهة وموض

ا لمصلحة أي من الصلاحية والقبول والجدوي للخيارات المطروحة عليهتتحصل 

  .الأفضل  علىللتعرف في النهاية 

  :قراءة المستقبل

خراجه لمعرفة ما يطلبه ط معانيها بأنها العمل الذي يتم إفي أبس الاستراتيجيةف عرتُ

 علىتك لتحقيق التوافق بينهما واوات مع تنسيق مواردك وكفاءالعالم في خمس سن

 عليه الشكل الذي سيبدو على لك يدفع بسؤال حيوي هو كيف ستتعرفن ذفإكل حال 

؟ فلا أحد يستطيع أن يجزم بما سيأتي ولكن هنالك العديد من العالم بعد خمس سنوات

  .في التصور والتخطيط للمستقبل كالتقنيات التي ستساعد

  :واتدالأ

أداة  ىبالإضافة إل) بستل(وأداة تحليل ) سوات(هنالك أدوات للتحليل مثل أداة تحليل 

تحليل قوي بورتر الخمس فهي تصف سوقك أو أسواقك المالية وبيئة الأعمال 

ستقرائية ما يمكن حدوثه في المستقبل االتجارية بدرجة أمتياز وتقدر بطريقة 

لصعوبة ولكن بالرغم من ذلك فهو شئ أساسي وبالرغم من ذلك فهو أمر في غاية ا

ستراتيجية وهنالك نوعان من الأدوات المفيدة يمكنهما المساعدة اعند التخطيط لأي 

  .)السيناريو(داء هذا الواجب وهما التنبوء والمخطط المعد مسبقاً في أ
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  :ستخدام التنبؤا

يه الأشياء ليل إي وتمأساس ما حدث في الماض علىهو عملية توقع المستقبل  التنبؤ

في % ٣يساوي أذا كانت فاتورة مرتباتك تزيد بمعدل ثابت : في الحاضر ومثال لذلك

لال العامين خسنوات السابقة يمكنك من أن تقدر الزيادة في  السنة في خلال العشر

تبادل  علىذلك بالإعتماد  من فعمكانك وضع تنبؤ أرإأنه ب ىلإضافة إلالمقبلين با

بنشاطات آخر قد تدرك أن الأسعار الخاصة بك قد تتأثر بقوة  ومثال ،المعلومات

معلومات إستخباراتية عن  علىم سعر المستهلك وبعد حصولك المنافسين وبتضخ

عن التضخم يمكنك حينها وضع  ونيالاقتصادنشاطات مشاريع منافسيك وتوقعات 

  .غير رسمي لمبيعات السنوات المقبلة  تنبؤ

عك التجارية والبيئة مشاري إفتراض حقيقي ونزيه عنط عند وضع فق ينجح التنبؤ

   .المحيطة بها

  :بلورة الخطط المعدة مسبقاً

تتحرك بعض العوامل بصورة غير متوقعة لذلك ليس من الممكن إستخدام البيانات 

ن التخطيط للخطط التي تعد مسبقاً أكثر فعالية تاريخية لتوقع حراك المستقبل لذا فإال

لمستقبل  تصورات: خطيط يتضمن بلورتان متبادلتان للمدارك همامن التوهذا الشكل 

بيئة مشاريعك التجارية وتقييم الكيفية التي ستتعايش بها منظمتك في ظل أي 

لب نتيجة لمزيج من قليدي لذلك هو سعر النفط الذي يتقوخير مثال ت ،ظروف
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التي عدة مسبقاً ومن الخطط الم ةنتاج فواحددات السياسية والمالية وعوامل الإالتعقي

قد  ـ )التي ظلت مستقرة لأكثر من ثلاث سنوات(يمكن تصورها لأسعار النفط 

آخر  عليه سنت للمستوى الحالي قد يتحصل ١٥٠إحدهما على النفط بسعر  يتحصل

مشاريعك؟ وكيف سيؤثر كل واحد منهما  علىهو تأثير ذلك  نت فماس ٧٥سعرـ ب

  ؟ستراتيجيتكإ على

  :علىط الضوء یتسل
  :تأثیر التكنولوجیا

ستراتيجيون التغير الناتج من السرعة الزائدة للتطور التكنولوجي قد يخدع المدراء الا

طيات المستقبل ومثال لذلك تطور  علىالحكم  على درجة لا تمكنهم من القدرة ىإل

 الشبكة العنكبوتية الذي غير مفاهيم الحدود بالنسبة للتجارة العالمية التقليدية فواقعياً

 ة منهما في الطرفأصبح من السهل صنع روابط تجارية بين دولتين تقع كل واحد

المضاد في الكرة الأرضية وقد كانت المنظمات سباقة في توقع حدوث ذلك كما 

 ىووفقاً لتلك المعطيات حاول أن تسير جنباً إل. توقعت تتضاعف الفوائد نتيجة لذلك 

لك بالإشتراك في مواقع الشبكة جنب مع التطورات التكنولوجية الأخيرة وذ

  .والمجلات ذات الصلة لتكون أول المستفيدين منهاالعنكبوتية 

  :ستفادة من حملة الودائعالا

يتكون حملة الودائع من أفراد أو منظمات لهم المصلحة في كيفية سير عمل منظمتك 
واردة مدي جاهزية المعلومات التي يمكن أن يستفاد منها خصوصاً تلك ال علىوبناء 

  .نترنت علام والالاعبر وسائل ا
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دعم تزداد قوة صوت حملة الودائع بوتيرة متزايدة وقد يبحث البعض منهم عن سبيل 

  .حسن إدارتهملتعرف أغلب حملة الودائع لديك وستراتيجيتك لذا من الضروري لا

  :تحلیل المؤثرات

ون في تأثيرهم  يعتبر كل حملة الودائع لديك مهمين لكنهم في نفس الوقت لا يتسا

أداء قد تساعدك في التعرف على حملة الودائع وتعتبر خريطة حملة الودائع  عليك

أن  عليكأعمالك التجارية لذلك  علىوإدارتهم لتدرك أي منهم أكثر تأثيراً وأهمية 

في كل من له مصلحة لدي منظمتك من حملة الودائع ثم تمعن  علىتبدأ بالتعرف 

  .ي لديكأسمائهم في القائمة الت

ن مع الخيارات بوويتجاستخدم هذه المعلومات لتقيم كيف أن حملة الودائع المهمين سا

  .المختلفة ولتخطط كيف ستدعمهم الاستراتيجية

  :موازنة المصالح

ختيار بين أمرين كلاهما تعتبر إدارة أطراف متعددة من حملة الودائع ورطة للا

نتاج دائماً في تقليل تكاليف الا يرغب الذين يستثمرون لديك: صعب ومثال لذلك 

 علىعندما تتخذ قرارات تؤثر . بينما يرغب العاملين لديك في منحهم أجور عالية 

أطراف عدة من حملة الودائع لديك أستخدم المعلومات التي جمعتها لتقيم توازن 

  .وفي مصلحة المنظمة في ذات الوقت القوى وأعتبر أن هذا ضد قيمك
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الإتحادات 
 :الصناعیة

ضبط المعاییر 
 وأفضل الأداء

 :المستثمرون
یرغبون في 

معرفة أن أموالھم 
التي بحوزتك في 

 أیدي أمینة

 

العدد الممكن 
من حملة 
الودائع في 

  منظمتك

 :العملاء
یقررون إذا 

كانوا یرغبون 
في الإتحاد 
 معك أم لا

 منافسیك
یعملون بعدة 
طرق قد تؤثر 
على خیاراتك 

وتحد من 
 قراراتك

مصدر  :المجتمع
 للموظفین ویدعم ما

  اجھ تحت      

 ىتحتاج إل :العاملین
ولائھم وقدرتھم 
 الإنتاجیة لتكافأھم

إتحادات 
یطالب  :التجارة

أعضاءھا بأن 
 یثقوا بھا جیداً

لھ القدرة على  :الإعلام
التأثیر على العدید 

 إیجاباً وسلیاً

یرغبون  :المزودین
في معرفة أن سلعھم 

 سیتم دفع قیمتھا

یمكنھا  :الحكومة
تقدیم دعم متبادل 

 ن أن یكـــونیمك

  مصدراً للقوة     
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  :ظیميبالھیكل التن الاستراتیجیةربط 
  

يعتبر تطوير الخيارات في غاية الأهمية لأنه يوضح الكيفية التي تتطبق بها منظمتك 

تم وضع هيكلها بالإسلوب الصحيح المنتقاة ويوضح إذا كان المنظمة  الاستراتيجية

علماً  ،الأخرى للمضي قدماً الجديدة أم ترك بقية المساعي الجيدة الاستراتيجيةلدعم 

  .الفشل ىالتنظيمي القديم سيؤدي إلبأن الهيكل 
  

  :حلل ھیكلك التنظیمي

  ؟يكل التنظيمي أم العكس هو الصحيحقيادة اله الاستراتيجية علىي هل ينبغ

أكثر أهمية من الهيكل التنظيمي وذلك لأن بعد تطبيق  الاستراتيجيةتعتبر 

 ،صنع المستقبل علىي فريقك أو منظمتك القدرة الجديدة يصبح لد الاستراتيجية

 الاستراتيجيةأن تأتي أولاً ثم تصنع المنظمة  الاستراتيجية علىذلك يجب  علىوبناء 

ختيارها تحظي االتي تم  الاستراتيجيةالصحيحة ثم تعالج هيكلها التنظيمي لتضمن أن 

  .بفرصة عظيمة لتحقيق النجاح 

ذا تم وضع إم لمنظمتك يمكن تصوره بوضوح فترض ان الهيكل التنظيمي القائا

في قمة منظمتك ثم  شخص مرتبة على، ولتبدأ بأالموظفين في شكل مخطط بياني

أسفل حسب التسلسل الموجود ستجد أن الفرق أو المجموعات الموجودة  ىأنزل إل

قم بتوصيلها مع بعضها بواسطة خطوط  ،في منظمتك ستظهر في شكل أفقي

  .بينهم  صالتلتوضيح طرق الا
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  :أصنع التغیرات

ستراتيجيتك ا علىفكر ملياً الأن عن الكيفية التي سيؤثر بها هذا الهيكل التنظيمي 

ذا أعتبرنا أن منظمة ما لها هيكل تنظيمي معقد يتكون من عدة طبقات إومثال لذلك 

أن يتم إجازتها في أي مستوي من  ىن القرارات بهذه المنظمة تحتاج إلإف

صنع القرار يعطل الوقت مما يجعل الأمر في غاية الصعوبة  أذن ،المستويات

  .الاستراتيجية علىية سوقية مبنية للمنظمة في إستجابتها لمتغيرات السوق وتبني رؤ

. أنه إذا أردت أن تكون ناجحاً يجب أن تكون هيكلك التنظيمي مبسطاً علىمما يدل 

عمال في المنظمة ات إدارة الأذا منح المدير التنفيذي والمدير العام السلطة لوحدإف

تخاذ قراراتها بسرعة وتتفاعل مع صير كل إدارة أعمال مؤهلة لالإدارة شئونهم ت

هذا الأسلوب أو النمط  قد الهيكل التنظيمي بن إعادة بناء إفي كل الأحوال فوالسوق 

 ن ذلك سيستغرق زمناً وجهداً وأموالاًإلا يكون متاحاً دائماً وحتي إذا كان ممكناً ف

)TEM (ن الحل الوسط هو أفضل الحلول وهوإوفي هذه الحالة ف:  

وإذا لم تستطيع  الاستراتيجيةلتغيير الهيكل التنظيمي لتدعم بداية أبذل قصاري جهدك 

لتقدم أفضل ما يمكن تقديمه  الاستراتيجيةكيف سيمكنك تعديل  كلية قرر هاأن تغير

  .د عوائق الهيكل التنظيمي الحاليفي ظل وجو
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  فعالیة إتخاذ القرار قبل إعادة البناءة بناء الھیكل التنظیمي للمنظمة من أجل إعاد

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  بعـد البنــــــاء

  

  

  

  

  

  
  

  الزمن المناسب للتغییر  علىف تعرَ

 علىفالأمر يعتمد  الاستراتيجيةيعتبر الوقت عامل حاسم جداً في إتخاذ القرارات 

الخاصة بك  الاستراتيجيةوكيف أن  الاستراتيجيةصنع التغييرات  عليكي تي ينبغم

ماً لأنه بالرغم فالسر يمكن في أن تبقي مرناً دائ تتأثر بالوقت الذي تملكه تأثيراً كبيراً

حظة الحالية هي متعلقة بالمستقبل إلا أنه من الممكن أن تكون الل الاستراتيجيةمن أن 

  .لحظة بداية العمل

 

  المدیر التنفیذي

 

شئون الأفـــــراد 
  ١العملیاتیة رقم

 

شئون الأفـــــراد 
  ٣العملیاتیة رقم

  

 

شئون الأفـــــراد 
  ٢العملیاتیة رقم

  

 

  ٢المدیر العام رقم 

 

  ١المدیر العام رقم
 

  ٣المدیر العام رقم

 

  ٢رئیس القسم 

 

  ١رئیس القسم 
 

  ٣رئیس القسم 

 

  المدیر التنفیذي

 

  المدیر العـــــام

 

  وحدة إدارة الأعمال
  )١(رقم 

 

  وحدة إدارة الأعمال
  )٣(رقم 

 

  وحدة إدارة الأعمال
  )٢(رقم 
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  :أكتسب التوقیت الصحیح
  

ذا كانت الأمور لا تسير إتها فقط ياجأغلب الفرق والمنظمات النظر في إستراتي تعيد

التغيير إذا كانت كل الأمور  ما الداعي : (مايرام وهنالك منطق خاطئ يقول على

وحقيقة الأمر تقول أن أفضل التوقيتات للتخطيط من أجل التغيير هي ) ما يرام  على

ستراتيجي قد يعني والوقت والفوائد فالتغيير الا ةمتلاكك للروح المعنوياعند بالضبط 

ندماج مع ستثمار وإعادة تغيير مواقع النشاطات التجارية والازيادة رقعة الا

رتباط بأسواق جديدة ومثل هذه موظفيين جدد أو الا علىالمنافسين والأعتماد 

جدول تسلسل زمني  علىري الأعتماد التغييرات الكبيرة تستغرق وقتاً لذا من الضرو

  :ذلك علىستراتيجي ومثال خطيطك الافي ت

ندماج مع منافسيك لأن لديهم مبيعات جيدة في مناطق حدي قراراتك هي الااقد تكون 

 قد تكمل لك عملك ويعتبر هذا السلوك إدراك للمدى البعيد من ناحية إستراتيجية لأن

تفاق مع المنافس وشهوراً أخرى من ضات للايتطلب شهوراً من المفاوقد الأمر  هذا

أبعد من  ىتفاق وقد يذهب الأمر إلأجل ختام وجهات النظر القانونية والمالية لبنود الا

  .ا البعض مظم عمل كل من المنظمتين مع بعضهذلك بدمج موظفي ونُ

أو أكثر حتي تدخل  اًشهر ١٨وبما أن كل الأفكار البسيطة والمتقاربة قد تستغرق 

ذا إالتنفيذ فمن الجيد أن يتوفر لديك كل هذا القدر من الزمن المطلوب ولكن  حيز
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منهج  ىالتطلع إل ىاج إلكانت حوجتك لأنشاء مبيعات إضافية في السنة المالية ستحت

  .آخر بديل

  :إعادة تقویم الأحداث

بالرغم من الأهتمام الكبير بالتخطيط لكل الأحداث إلا أن الأشياء الغير متوقعة 

تمله الحدوث وأنت مطالب بإبتكار إستراتيجية جديدة تعالج المتغيرات بأسرع ما مح

ن خياراتك من أجل التغيير تصير محدودة وأنت إستفادة من الزمن فيمكن وبدون الا

في حوجة لأن تعرف مدي هذه المحدودية وما هو الزمن الذي تمتلكه حقيقة من أجل 

  .رات إستراتيجية تغطي كل الفراغاتأن تعمل  مبتدءاً من الوراء لتطوير خي

فبداية قم بقياس مدي حوجة الموقف ، وكم يستغرق من وقتك لإجراء التغيير ؟ 

القضايا الأساسية التي تواجهها وحدد مكانها في جدول أولوياتك  علىوتعرف ثانياً 

  :ومثال لذلك 

 أفترض أن هنالك شركة صغيرة تكمن مشكلتها في ضعف العمل الجماعي الذي

معدات الجديدة قصور في الأداء وإنخفاض في العائدات وال ىسيقود في النهاية إل

ها تجعلك عرضة للتهديد بواسطة المئتمنين وقد تصل حتي التي تستثمر بواستط

هذه المرحلة يوجد جزئين من خطة  ىفلاس وعند وصول الوضع إلمرحلة الا

  .إستراتيجية ضرورية 
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صدي للخسائر وتطوير تدفق الحالي عن طريق الت يوجه نحو التهديد: الجزء الأول

  .الأموال

شئون الأفراد التي سببت  يتعامل مع الممارسة العملية وقضايا: الجزء الثاني

  .المشكلة

  :ستراتیجيضبط أزمنة التغییر الا
  :مسار سریع

  

  .مفاجأة منافسيك ىتطلع إل -

 .المبكرة للتغيير الذي قد تحتاجه معرفة الأشارات ىتطلع إل -

 .التالية عندما تبلي جيداً الاستراتيجيةفكر في الخطوة  -

 :خارج المسار

 .ستراتيجيتك اله منافسوك قبل أن تغير نتظر لترى ما الذي يفعا -

 .المدى الطويل لتنفيذ قائمة المهام التي لديك  علىأترك التغيير الأستراتيجي  -

 .    مجدك  علىوره وعش دأترك النجاح يأتي في  -

  

  :ــدیـدةفـكــرة ســـ

  :كن مستعداً للتغییر

ذراً دائماً من متغيرات البيئة عك بعيداً مع خيارات محدودة وكن حتجنب أن يتم دف

  .نفسك وقتاً كافياً لصنع التغيراتالمحيطة بك لتمنح 
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  :حذرك علىحافظ 

أن تتكيف مع الوقائع والتنبؤات الجديدة ولكن السؤال هو  الاستراتيجية علىيجب 

؟ بصورة ثابتة أو بالتحديد إجراء تغييرات في إستراتيجيتك ليكعمتى يتوجب 

تكمن حقيقة  .تقد أنه من الضروري إجراء ذلكبفواصل منتظمة أو فقط عندما تع

ن يقظاً ، لكن يجب ان تكويتكالأمر في أنه لا توجد مشكلة في مدى متانة إستراتيج

البحث عن الخطوة الأولى  ، حتى ولو لم تتضمن إستراتيجيتكدائماً لإجراء التغييرات

أن تكون آخر من يلاحظ أن العالم يتغير من حولك بينما  عليك، ولا ينبغي للأفضلية

فإشارات التغيير موجودة وتأتيك من كل الأماكن من  أنت ساكن بلا حراك في مكانك

ومن داخل منظمتك ومن حركة عملائك ومنافسيك ومن التغيرات التي تحدث  حولك

لمعرفة لك تأكد أنت وفريقك من إمتلاككم للذ. الكلي الاقتصادتقلبات السوق ومن في 

الجيدة التي تمكنكم من قراءة كل مؤشرات التغيير السابقة وشجع فريقك ليبقى 

متطلعاً دائماً ويلاحظ إشارات التغيير المحتملة الحدوث وأي تغيرات أخرى داخل 

حركة تلك المعلومات لتتمكن  بيئة العمل المحيطة بك وإتخذ موقعاً يوضح لك آلية

  .لتقاطها والتواصل معها ومناقشتهاالإشارات وا علىمن الحصول 

  :الـتـغـیــیر ـاراتإشـ

  .إنخفاض أو نمو في المبيعات -

  .عملاءالتغيرات في السلوك الشرائي لل -

  .الكلي الاقتصادلإعلام عن تغيرات تقارير وسائل ا -
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  .هولة وطواعيةعمل الموظفين بكل س التغيرات في -

  .كماش المنافسينننمو أو إ -

  .ولات في النظام أو سياسة الحكومةالتح -

  .التغيرات في تسلسل المزودين -

  .إنخفاض أو نمو الفوائد -

  :التحــرك أو السكــون

، تأكد أن هنالك حوجة قوية التغيير ىرة توضح أنك في حاجة إلإذا إلتقطت إشا

المخاطر  شروع في تغيير إستراتيجيتك قم بتقييمتبدأ باللإجراء ذلك التغيير، وقبل أن 

بتحميلها أكثر ما  الاستراتيجيةولا تهلك  ،الناجمة عنه في مقابل مخاطر  البقاء ساكناً

وتذكر أيضاً أن تكاليف التغيير . قد ينجم عن ذلك إرباك عملائك وموظفيكينبغي ف

عالية ناهيك عن حتمية ) TEM(أموالاًفي الفترة المحددة تكلف وقتاً وجهداً و

سك هل وأسال نف. الأعمال التجارية كما هي العادة وجودها بمحازاة تكاليف تسيير

؟ ولذا تحمل عدم إجراء التغيير علىتقدر ؟ أم أنك لا ستتحمل إجراء التغيير الآن

هناك أوقات يكون فيها . بعناية قبل أن تتخذ قرارك تمعن في الخيارات المتاحة لك

ولكن يعتمد هذا الخيار دائماً ) عدم فعل أي شيئ(رات القابلة للتطبيق هو أحد الخيا

فإذا كنت تدير . ينتج من الخلل أو لأنه خيار سهل النزاهة أكثر من الخيار الذي على

عملاً صغيراً وفضلت التقاعد فمن المفترض أن تكون إخترت الخيار المشروع 
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قد يكونوا لا  الاستراتيجيةتغيير والأمثل لأن الوقت والمال والجهد المطلوب ل

عمال يستحقون العناء ومن الأفضل تقليص الدخل في ظل بقاء الموارد وإتجاه الأ

  .التجارية نحو التدهور ببطء

  :ةدراســة حالـــ
  :عمل خلاف النفط علىالعثور 

غال بعض الشركات والدول بصناعة النفط في مطلع القرن الحادي تشأدى إ

التي يمكن أن ر إستراتيجياتهم فما هو السبب ؟ وماهي الإشارات تغيي ىوالعشرون إل

  ؟تساعد في تفسير هذا

  .إقترب زمن إنتهاء إحتياط البتروللقد : أولاً

الأثر الناتج من تغيير مناخ الكرة الأرضية بسبب إنبعاث غاز ثاني أوكسيد : ثانياً

جتماعية اقتصادية واوتغيرات سياسية  ىالكربون الناتج من إستخدام البترول أدى إل

وبما أن شركات البترول . البحث عن بدائل للبترول ىأدت إل وأسباب تشريعية

والدول الغنية بالنفط تبحث عن مستقبل لها فقامت بتطوير إستراتيجيات جديدة تجنبت 

   .البترول كداعم مستقر فيها

للنفط تمتلك ؟ السبب هو أن الشركات والدول المصدرة ولكن السؤال هو لماذا الآن 

ر في مشاريع الآن الوقت والجهد والمال لتحقيق التغيير الإستراتيجي عبر الإستثما

أو  شركات فيأن كانت طاقة بديلة أو إستثمار  ، سواءوفرص جديدة لتطويرها
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وتعد هذه الإستراتيجيات نشاطات صغيرة مقارنة بصميم الأعمال . مشاريع أخرى 

.  لهدف هو ضمان مستقبل تلك الشركاتفي النفط ولكن ا عملها علىالتجارية التي تحافظ 

  .مناسب لك لتبني إستراتيجية جديدةوهل هذا هو الوقت ال

  :ةـدفكــــرة ســدیــــ

تقداً ولا أفضل أصدقائك لذا إحتفظ بذهنك م في بعض الأحيان لا يكون الخبراء هم

التقاط  ىع إلتكن مفرط الثقة في درايتك بالعمل التجاري ومواقع السوق وتطل

  .الإشارات الحيوية 

هي الإتجاه دوماً للتغيير الإستراتيجي ، أو الإستجابة لأبسط  :المفرطة الاستراتیجیة

  .مسببات القلق 

  :العمل مع الآخرین

ستراتيجي الأفضل قد تجد في بعض الأحيان بعد تحليل وتخطيط مكثف أن الخيار الا

موارد معينة أو  ىتقر إلفردك لأنك تفوالوحيد والمتاح لك لا يمكن أن تطبقه بم

وفي هذه الحالة بإمكانك العمل مع منظمة أو مجموعة أخرى حتى ولو . الكفاءات

  .منافسيك كان أحد

  :ـراكـةالبحــث عــن الـش

هنالك العديد من العلاقات التي يمكنك إنشائها مع المنظمات الأخرى حتى تصبح 

الطرف الآخر من نهاية الطيف شكل من  درجة الإرتباط واضحة ومتميزة ونجد عند

أحد الخيارات المتاحة لك هو التعاون . الثقة علىير التعاقدية والمبنية غالالعلاقات 
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مع شركة أخرى في السوق مع إحتفاظك بمكانك اللائق ودعم أحدكما الآخر في 

.   العمل لوحدك علىة اكبر من قدرتك أماكن الضعف وبالتالي يمكنك العمل بصور

غرى التي لها خبرات مكملة الثقة بين الشركات الص علىد تنشأ العلاقات المبنية ق

الذين بنوا  وتنشأ هذه العلاقات أيضاً في العادة بين ملاك الأعمال التجاريةلبعضها، 

خذ أت. لة ويعرفون ويحترمون بعضهم البعضخلال سنوات طوي مشاريعهم التجارية

مية حيث تصبح الأدوار تفاقيات الرسق طابع الاالعلاقات التجارية في منتصف الطري

تاخذ  .ظمتينوضوحاً حتى يظن العملاء أنكم منظمة واحدة أو أحياناً منأكثر دقة و

العلاقات التعاقدية عدداً من الاشكال بما فيها التعاقدات الفرعية وذلك عندما يسلم أحد 

موارد وذلك عندما يأخذ الأطراف خدمة معينة للآخر أو الإلتزام بترتيبات ما بعد ال

عاتقه دور معين عن الشريك الآخر مثل الإلتزام بإدارة شئون  علىأحد الأطراف 

وعند نهاية الطرف الآخر من الأمر المشاريع . لأفراد أو خدمات تقنية المعلوماتا

لصنع شيئ التجارية المشتركة أو الشراكة المالية بحيث تتحد شركتان أو أكثر 

  .ا معاًمشترك ينسب إليهم

لصنع مشروع تجاري جديد ) ب(مع الشركة ) أ(بط المشروع التجاري الشركة قد ير

أموالاً وموظفين وبعض الموارد لدى ) ب(و ) أ(تضع كل من ) . ج(يسمى الشركة 

  .أن يكون لها إدارتها الخاصة بها التي من المهم) ج(الشركة 
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  :تقــیـیـم الــــــــروابــط

دخل في علاقة مع منظمة أخرى ورغبت في أن تراقب تسإذا إفترضنا أنك 

ما تعطي من الاقل أكثر  علىإستراتيجيتك فأنت في حوجة لأن تتأكد أنك تكسب 

ماً مع جماعة وتكسب أشياء لا تستطيع كسبها بمفردك وأعلم أن العمل المحصور دائ

ب أن ، لذلك يجشاركهم المعارف الكامنة والقيمة، فأنت ستخطر لا يسهل إدراكه

وما هو  ؟ وكيف ستحتفظ بهم بأمانارك اين تقع حدود التعاون بالضبطتضع في إعتب

واة؟ أم أن شريكك يرغب في ؟ وهل هنالك أساس بالمسامدى قوتك في هذه العلاقة

  من أجل تمكين شراكة عملية فعالة؟؟ وهل هنالك ثقة كافية وإحترام بينكم السيطرة
  

  :راتیجیةالاستالمختلفة للعلاقات  الأشكال
  

  

 المساوئ المحاسن نوع العلاقة
  

أساس  علىعلاقة 
 الثقة

  .مرنة
التغيير بسرعة  علىلها القدرة  

 .تجاوباً مع السوق

 .ليس لها أسس تعاقدية
العلاقات التي  علىمبنية 
د يوماً ماقد تفس. 

 .من الصعب الخروج منها .رسمية علاقة تعاقدية

  
  

 المشاريع المشتركة

يتعلق بطبيعة الموارد واضحة فيما 
  .والكفاءات عطاءاً وإكتساباً

  

 .قد تفقد بوصلة المعرفة

من الضروري أن تكون  ليس
ثقافة الشريك الآخر  علىمرغماً 
 .بالمنظمة

خاصة بك  طور حياةقد تُ
تصطدم مع الطرف الآخر 

 .لمنظمةل

الشركة  ىإنتقال الخطر المالي إل
 .الأخرى

صراع حول  ىقد تقود إل
 .وةالق
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  :فـكــــــرة ســـدیــدة
  

 تذكر أن الشراكة هي شكل من التجارة ، فأنت ستمتلك في مقابل أن تتنازل عن قدراً

ق ذلك قبل الدخول يقين أن هذه التجارة تستح على، لذلك كن من قوتك وسيطرتك

       .في أي إتفاقيات

        


