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السرعة مورد تنافسي  
ـــت  يفـترض المديـر التقليـدي أن لديـه متسـعا مـن الوق
لدراسة مجموعة من البدائل والتفكير مليا في مجموعة 
ــداد التقـارير الطويلـة التـي  من الخيارات المتباينة وإع
تشرح وتبين قراراتــه وخططـه. فالـهدف الـذي يسـعى 
إليه المدير التقليدي هو عدم الدخول في مشاريع تتســم 
ــود التكـاليف  بارتفاع درجة المخاطرة وآذلك التقيد ببن
ــك بنـاء شـرآة  آما تحددها الميزانية.  وتكون نتيجة ذل
ـــدرة علــى المنافســة، بــل تملــك  متعـثرة لا تملـك الق
موظفيـن منـهكين وعمـــلاء غــير راضيــن.  وتكــون 

النتيجة انحدار وتراجع نصيب الشرآة السوقي. 
ــادة.  فـهو  ويقدم لنا المدير السريع نمطا مختلفا من القي
ــت  يعلم أن الوقت يعني المال.  ولذا فهو ينظر إلى الوق
آمـورد تنافسـي ولا يعتـبره عائقـا أو قيـــدا.  و هــو لا 
يعترف بوجود استراتيجية ثابتة ووحيدة يجب تطبيقها 
ــل الظـروف.  بـل يـأخذ بالاعتبـار وجـود  دائما وفي آ
عدد من الاستراتيجيات المتغيرة والمرنة والقائمة على 
عنصـر الزمـن وسـرعة الأداء. ويصـر علـى تحويـــل 
عامل الوقــت إلـى مصـدر للتنـافس.  وهـذا النمـط مـن 
ـــى تقنيــة  المديريـن يـدرك أهميـة اعتمـاد المنظمـة عل
ــائل  المعلومـات ونظـم الحاسـب الآلـي لأنـها مـن الوس
المساعدة على زيادة سرعة المنظمــة ورفـع الإنتاجيـة 
ودقة الأداء.  والأهم من آل ذلك بث (ثقافـة السـرعة) 
في روح المنظمة بحيث تصبـح مـن عوامـل الابتكـار 
الطبيعية في بيئة العمل وفي تكوين شخصية المنظمة. 
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ولأن السرعة أصبحت من محــددات النجـاح والفشـل، 
حين تصنع الفرق بين الرابحين والخاســرين فـإن بنـاء 
ــــة يمكـــن أن يبـــدأ  برنــامج الســرعة داخــل المنظم

بالخطوات التالية: 
ــا إذا عنصـر السـرعة  ١- قدر أهمية السرعة: حدد م
مـهما للمنظمـة ومـا إذا آـان عميلـك يـــهتم آثــيرا 

بسرعة استجابتك. 
٢- تخلص من "الوقت العائم": يعتمد مستقبلك بشدة 

 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
  
 
 
 
 

 
 
 

النماذج المعاصرة للإدارة السريعة  
بإمكان مديري الإدارة السريعة تعلم الكثير من النماذج

الإدارية الحديثة على اختلاف نظرياتها.  
ـــالأهداف / الإدارة ومـن أهـم هـذه النمـاذج: الإدارة ب
العلميـة / القيـادة الموقفيـة / الإدارة بالمبـادرة / فـــرق
ـــات العمــل / إدارة الفوضــى.   وهنــاك ثلاثــة اتجاه
ظهرت إلى الوجود حديثا وجميعها تنســجم مـع فلسـفة

الإدارة المرتكز على عنصر الزمن.  وهي:  
 

علـى تقليـص الفـاصل الزمنـي بيـن القـرار الـــذي 
يتخذه عميلك بالشراء منك، وبين إشباعك لحاجات 

ذلك العميل. 
ــل: قـم بـإجراء مسـح شـامل لعملائـك  ٣- اشرك العمي
ــن وآيـف يؤثـر التـأخير فـي الاسـتجابة  لتعرف أي
ــى منظمتـك.  ثـم حـاول اسـتخدام آـل  لطلباتهم عل
ـــي تمكنــك مــن زيــادة ســرعتك فــي  الطـرق الت

الاستجابة.  
٤- قيـاس الأداء: لعـل أهـم جـانبين يحتاجـان للقيــاس 
ــا سـرعة الإنتـاج وسـرعة  الزمني في المنظمة هم
ــع معـايير  الاستجابة للعميل.  لذا وجب عليك وض
واضحة ومعلنة لقياس سرعتك في هذين الجانبين. 
٥- شجع الجهود المثمرة: دع العملاء يشعرون أنـك 
تبذل قصارى جـهدك لتحسـين منتجـاتك بسـرعة.  
ـــرعة عنــد تخطيــط  وينبغـي اسـتغلال عـامل الس
الحمـلات التسـويقية لاآتسـاب مـيزة تنافسـية فـــي 
السـوق.  فـالعملاء ينظـــرون للســباقين و الــرواد 

نظرات احترام وإعجاب.  
٦- احصد ثمن السـرعة: يميـل معظـم العمـلاء لدفـع 
ثمن أآبر نظير سرعة حصولهم على احتياجاتـهم 

ونظير الخدمات التي يستفيدون منها في زمن أقل.  
٧- شجع السريعين: آافئ الموظفين الذيــن يطـورون 
ويدعمون ثقافة قائمة على الزمن داخــل منظمتـك.  
إذ يقع على عاتق آــل موظـف إدراك أن السـرعة 
ليست مجرد قيمة مضافة.. بل هــي طريقـة حيـاة، 
وهي بعد راسخ في جوهر آل سلعة و آــل خدمـة 

تقدمها المنظمة.  
٨- اضمن السرعة: عندما تسوق نفســك علـى أسـاس 
ميزة السرعة، قدم ضمانات ملموسة بالتنفيذ في - 
ــدد.  فـهناك شـرآات طـيران  أو قبل - الوقت المح
ـــل إن أحــد  تدفـع للرآـاب قيمـة وقـت التـأخير.  ب
البنوك يدفع لعملائه مقابلا نقديــا نظـير انتظـارهم 

أآثر من خمس دقائق.  

إدارة الدقيقة الواحدة  ••••
ــر وقـد اشـتهرت هـذه النظريـة مـن خـلال آتـاب (مدي
الدقيقة الواحدة) الذي وضعه آينيث بلانشارد وسبنسر
ــرة عـام ١٩٨١.  وتقـوم هـذه جونسون و نشر لأول م

النظرية على ثلاثة أعمدة هي: 
١- تحديد الأهــداف بدقيقـة واحـدة: وهـذا يتطلـب أن
يقوم المدير بكتابة أهدافه فيمــا لا يزيـد عـن ٢٥٠
ــي أن آلمـة.  وتحديـد المـدة الزمنيـة القصـيرة يعن
الأهداف يجــب أن تكـون مرآـزة وقابلـة للتحقيـق

بسرعة.  
ــى الموظـف المجيـد فـي دقيقـة واحـدة: ٢- الثناء عل
ـــات وهـذا يعنـي أن يقـوم المديـر بتعزيـز الاتجاه
الإيجابيـة لـدى الموظـف بســـرعة ودون إبطــاء،
ــر الأمر الذي يتطلب الترآيز على المنجِـــز (بكس
ــم) فـي نفـس اللحظـة، الجيم) و المنجَز (بفتح الجي

وبما ينسجم مع الأهداف الواضحة.  
ـــدة: علــى ٣- تـأنيب الموظـف المخطـئ لدقيقـة واح
الموظف أن يدرك أن توقعــات المديـر تقـوم علـى
مبدأ إنجاز الأهم فالمهم.  أي أن المـهم ليـس عـدد
ــدار الإنجـاز.  وفـي لحظـات ساعات العمل بل مق
التأنيب يتم الترآــيز علـى طريقـة أداء العمـل، أي
ــه.  والتـأنيب على الخطأ وليس على الشخص نفس
لدقيقة واحدة يعني أيضا أن يبادر المدير بعد وقت
ــاعل آـامل وآـأن قصير ويتعامل مع الموظف بتف

شيئا لم يكن. 

إدارة الموجة الثالثة  ••••
على المديــر السـريع أن يتحـول مـن مفـاهيم (الموجـة
الثانية) إلى مفاهيم (الموجة الثالثة).  ويمكـن توضيـح
الفروق الجوهريــة بيـن الإدارتيـن مـن خـلال الجـدول

التالي: 
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الخصـــــــــائص 
التنظيمية  

منظمـة الموجــة 
الثانية  

منظمــــة الموجـــــة 
الثالثة  

هرمي  متدرج  الهيكل  

مرن  بيروقراطي  النمط الإداري   

المحافظـة علــى مصدر القوة   
الاستقرار  

تشجيع التغيير  

خلاقة  تقليدية  الثقافة 

فتح أسواق جديدة  الحصة السوقية بؤرة الاهتمام 

مله م ة و مله م ة  ديكتاتورية  القيادة  

تسعى للكمال  تسعى للأفضل  الجودة  

ــــــرق الاسم والمنصب أهداف الموظفين  صناعــــة الف
والتميز   

الســــــــــــــيولة أهم الموارد  
والأصول الثابتة 

الوقت والمعلومات  

لإنجاز مشــاريع التحفيز  
محددة  

لبناء المستقبل 

الإدارة العالمية  ••••
ــالمي.  فقـد  المقصود هنا هي الإدارة ذات المستوى الع
صار لزاما على آــل مديـر أن يتنـافس علـى النطـاقين 
المحلـي و الدولـي فـي وقـت واحـد.  ولكـــي يســتطيع 

وجعلهم محور الأداء والإنتاجية. 
٧- التأآيد على التحسين المســتمر لجـودة الخدمـات و 

المنتجات. 
٨- المعرفة الموسوعية والمتخصصة: من الجميل أن 
ــة، ولكنـه يحتـاج أيضـا  يكون المدير واسع المعرف
إلـى معرفـة عميقـة وخـبرة ممـيزة فـي تخصــص 
معين.  وآلمــا آـان المديـر عل مـا فـي مجالـه آلمـا 

آانت فرص نجاحه أآبر. 
٩ - مهارات استثنائية في بناء فرق العمل  

١٠ - إدارة المستقبل: أي امتلاك نظــرة ثاقبـة وحـدس 
وقراءة واعية للاتجاهات والتوقعات.  

  
إدارة الوقت  
ــدي و  هناك فرق آبير بين إدارة الوقت بمفهومها التقلي
الإدارة السـريعة.  فـالأولى ترآـــز علــى تســريع أداء 
ــا ت عنـى الثانيـة بتسـريع أداء  الفرد داخل المنظمة، بينم
ـــق الأولــى مــن خــلال  المنظمـة آكـل.  ويمكـن تحقي
التدريـب علـى المـهارات الســـلوآية و الفنيــة، ولكــن 
الثانية تحتاج للمزيد من المهارات التنظيمية والقيادية. 
ويمكن النظر لإدارة الوقت على أنها طريقة أو أسلوب 
مـن أسـاليب بنـاء المنظمـة فائقـــة الســرعة.  وتشــمل 

أساليب إدارة الوقت الفعالة الجوانب التالية: 
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المدير البقاء والتفوق في أسواق 
تشتد فيها وطأة المنافسة و يحتد 
ـــب أن  فيــها التغيــير، فإنــه يج
يتمتـع بجملـة مـن الخصـــائص 

هي: 
١- تكريــس حياتــه آلـــها 

لمهنة الإدارة. 
٢- التوحـــد مـــع رســـالة 
ــق  المنظمة بحيث يتم التوفي
بيــن الأهــداف الشـــخصية 

والأهداف الرسمية. 
٣- إشـعال حمـى المنافســة 

دون تقديم تنازلات. 
ـــى المــدى  ٤- الترآـيز عل
البعيـد والربـح المســـتقبلي، 
ــــي  بــدلا مــن الانــهماك ف

النتائج ربع السنوية.  
٥- مواصلـة البحـــث عــن 

التميز. 
٦- التوجه لخدمة العمـلاء 

١- .التفويض الفعال. 
٢- تحديد الأولويات. 

٣- تنظيـــــم الأعمــــــال 
الورقية و المعلومات. 

٤- منــــــع الفوضـــــــى 
وحالات المقاطعة. 

٥- وضـــــع أهـــــــداف 
واضحة ومنطقية. 

٦- الحزم والحسم : "قل 
(لا) عند اللزوم". 

ـــــويف  ٧- تجنــــب التس
والتأجيل. 

٨- الانضبـاط والالــتزام 
بالمواعيد. 

ــــــــدد  ٩- تقصـــــــير م
الاجتماعات. 

ـــــت  ١٠- اســــتغلال وق
التنقل والسفر.  

علق هذا الشعار على مدخل الشرآة
 

"ليس المهم آم ساعة 
نعمل، 

المهم ماذا نعمل في تلك  
الساعات" 

 

"IT IS NOT THE OURS
 WE PUT IN,

IT IS WHAT WE PUT
 IN THE HOURS"
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ـــد  • الخطـوة الثانيـة: جمـع المعلومـات الأوليـة.  فبع  
تحديد المعلومات المطلوبة يصبح من السهل وضع 

خطة لجمع المعلومات الدقيقة و الحديثة بانتظام. 
ــد  • الخطوة الثالثة: تنسيق المعلومات وتحليلها.  وعن  
ــــة المعلومـــات المغلوطـــة  التحليــل ينبغــي مراقب
Misinformation والمعلومـــــــــات المدسوســــــــــة 
Disinformation.  و يتـم الترآـيز هنـا علـــى معرفــة 
خطط وأهداف و نجاحات وإخفاقات و نقاط القوة و 

الضعف لدى المنافسين. 
ـــل النتــائج إلــى الجــهات  • الخطـوة الرابعـة: توصي  

المعنية داخل المنظمة بوضوح وسرعة.  
• الخطوة الخامسة: والأآثر أهمية هي استخدام نتائج   
البحث والتحليل في تغيير خطط وقــرارات الشـرآة 
من خلال دمج المعلومات الحاسمة و الجديدة بنظام 
ـــم  المعلومــات الإنتــاجي والتســويقي.  فــإذا لــم يت
اسـتخدام النتـائج بكفـــاءة فــإن آــل جــهود البحــث 

وتكاليفه الباهظة ستذهب هدرا. 
وعندما يقوم المدير السريع بتحليل منافسيه فإنه يرآــز 

على نوعين من المعلومات هما: 

المعلومات الإستراتيجية - وتشمل:   
• تاريخ المنافس في السوق    

• أهدافه الحالية    
• حصته في السوق    

• مدى قناعته بحصته السوقية    
• طريقة تحديد الأسواق    

• مصروفات البحث والتطوير    
• استراتيجيات النمو والتوسع    

• التغيرات المحتملة في السوق    
• المرآز المالي للمنافس    

• النمط الإداري والهيكل التنظيمي    
• خطط التنويع    

المعلومات التكتيكية - وتشمل:  
• أساليبه في التسعير    

• جهوده الإعلانية    
• طرقه وأساليبه في البيع والتسويق    

• مدى ولاء عملائه له    
سرعة القرار  
يحـدد (بيـتر درآـر) خمـس مراحـل يمـر بـها المديـــر 
ــر  الفعـال أثنـاء عمليـة اتخـاذ القـرار.  ويـرى أن المدي
الذي يعتمد على أسلوب علمي لاتخاذ القرارات، غالبا 
ــك الذيـن  ما يتخذ قراراته بسرعة وآفاءة أآبر من أولئ
ـــي  يفتقـرون للطريقـة العلميـة.  والمراحـل الخمـس الت

تزيد من سرعة وفاعلية القرار هي: 
١- تحديد طبيعة المشكلة 

٢- تحديد الهدف من اتخاذ القرار  
٣- اتخاذ القرار المناسب  

٤- تحويل القرار إلى تصرف و أداء (التنفيذ)  
٥- اختبار فعالية القرار ومتابعة نتائجه  

ــن يعتمـدون أسـاليب الإدارة  وقد تبين أن المديرين الذي
السريعة يتميزون عن نظرائهم المديرين التقليديين بما 

يلي: 
ــاف  ١- يتخـذون القـرارات بسـرعة تبلـغ أربعـة أضع

المديرين الآخرين على الأقل. 
ــثر قبـل اتخـاذ  ٢- يجمعون و يستخدمون معلومات أآ

القرار.  
٣- يحسون بوجود المشكلة قبل غيرهم. 

٤- يبتكرون بدائل و حلولا أآثر للمشكلات الإدارية. 
٥- يولون عناية فائقــة للمعلومـات التـي يتلقونـها مـن 

مصادر متعددة. 
٦- يتمتعـون بقـدرات خاصـة علـى حـل الصراعــات 

داخل المنظمة. 
ـــي  ٧- يملكـون مـهارات و مواهـب و جـرأة ممـيزة ف

مجال التفاوض. 
٨- يوازنون بشكل أفضــل بيـن الخطـط الإسـتراتيجية 

طويلة المدى و الخطط التشغيلية اليومية. 
المنافسة والتسويق  
يعتمد المدير السـريع علـى نظـام فعـال للاسـتخبارات 
التسويقية.  وهناك خمـس خطـوات لجمـع المعلومـات 

عن المنافسين:-  
ـــات  • الخطــوة الأولــى: تحديــد احتياجــاتك للمعلوم  
الاسـتخبارية عـــن المنافســين و نــوع المعلومــات 
ـــتهداف  المطلوبـة ومتـى تحتاجـها.  وهنـا يجـب اس
أقرب المنافسين لنشاطك وتحديد الشخص المسئول 

عن نظام الاستخبارات في إدارة التسويق.  
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• تكاليف جهود المنافسة    
• القدرة الإنتاجية    

• جهود العلاقات العامة وتكاليفها    
• الجودة المقارنة للمنتجات و الخدمات    

• الموارد البشرية ومستجداتها    
• مدى الاعتماد على التكنولوجيا    

• أساليب التوزيع    
وهنـاك عـــدد مــن الخطــوات 
العملية التي يمكن اتباعــها فـي 
سـبيل السـيطرة علـى الحصــة 
المستهدفة من السوق بسرعة، 

وهي:  
الصغـير آبـير: المثـل الشـــائع 
يقـــول: "الصغـــير جميــــل".  
ولكـن مـن الأفضـل أن نقـــول 
هنـا: الصغـير آبـــير.  لمــاذا؟  
لأنـه سـريع.  فـالغزال أســـرع 
من الفيل.  وفي زمن الأسواق 
المتحرآـــة فـــإن الشـــــرآات 
ـــون أقــرب إلــى  الصغـيرة تك
العمـلاء وأقـدر علـى التفـــاعل 
ـــإذا آــانت  مـع احتياجاتـهم.  ف
ـــــد  شــــرآتك ضخمــــة وتري
ـــة،  السـيطرة علـى سـوق معين
عليك إذن تجزئتها إلى وحدات 
ــــــــــدات  أصغــــــــر، أو وح
متخصصة.  وفي آل الأحوال 
فـــإن تغيـــير ثقافـــة منظمـــة 
صغيرة أسهل بكثير من تغيير 
ثقافــــة منظمــــــة عملاقـــــة.  
فالشرآة الصغيرة أسـرع مـن 
الكبيرة في الوصول للعملاء - 

وأيضا - في تغيير سرعتها. 
ـــــدودك: تبــــدأ  •••• اعـــرف ح
المشكلات في التصاعد عندما 
تكون الشريحة المستهدفة مـن 
ــير معروفـة أو غـير  السوق غ
ـــــالم.  ويمكــــن  محـــددة المع
ــــة  تعريــف شــريحتك بالإجاب

على الأسئلة التالية:  
مــا أفضــــل وســـيلة  ∗
لاختيـار الشـــريحة الأآــثر 

ربحية؟ 
ما الميزة التنافسية التي سأحققها من هذه الشريحة؟  ∗

ـــى مــيزة تنافســية إذا  هـل سـيحصل المنافسـون عل ∗
جزأوا السوق بطريقة مختلفة؟ 

ما الشريحة السوقية التي فيها أعلى معدلات النمو؟  ∗

ما أفضل شبكة توزيع تحتاجها هذه الشريحة؟  ∗

ــذه  مـا الدعـم الخـاص الـذي يحتاجـه العمـلاء فـي ه ∗
الشريحة؟ 

ـــن تحســين  آيـف يمك ∗
العلاقـة بمجموعـة ا لعمــلاء 

المستهدفة باستمرار؟ 
•••• أبحاث التسويق: وتشــمل 
ــــــــــات  جمـــــــــع المعلوم
ـــلاء  الديموجرافيـة عـن العم
ــــــــكانية  والتغــــــيرات الس
والسلوك الاستهلاآي الســائد 
وحجم السوق.  وهناك أيضا 
ــــــلاء  قيــــاس رضــــا العم
ونظرتــهم للمنتــج  ومــــدى 
ولائهم له و ما موقعه عندهم 
ــات المنافسـة.   بالنسبة للمنتج
ــن المنتـج  و هناك أيضا تمكي
مـــــن حصتـــــه وتمكنــــــه 
(رسوخه) في ذهــن العميـل.  
فــالمدير الســريع يســــتخدم 
الاتصـــــالات التســـــــويقية 
المتكاملــة لينشــــر رســـالته 
القويــة عــن منتجــه والتـــي 
تقول للعمــلاء: لمـاذا وآيـف 
ـــا مــن حيــث  يختلـف منتجن
القيمـة والأداء عـن منتجــات 

المنافسين. 
•••• شــبكة المداحيــن: هــــي 
ـــــــــبراء  مجموعــــــــة الخ
ـــــــلاء  والأصدقـــــاء والوآ
ــة  والعملاء و العلاقات العام
والمستشـارين و الموزعيـــن 
ـــــن  والإعلامييــــن والمعلني
ـــون  والمورديــن الذيــن يزف
ـــث  المنتـج إلـى السـوق.  حي
ـــادة  تبـدأ الإدارة السـريعة ع
ـــــات  بتكويـــن شـــبكة علاق
محدودة ثم توسعها وتنشطها 

التميز في عصر المعلومات 
يـرى خـبراء نظـم المعلومـات أنـه بحلـــول عــام
ــي مجـال ١٩٩٥ ستبلغ نسبة المديرين العاملين ف
المعرفة والمعلومات والذي يعتمدون عليها يوميا
ــيتعين علـى هـؤلاء جمـع في عملهم ٨٠%،  وس
ــــترجاعها المعلومــات وتحليلــها وتنســيقها واس
وتبادلـها داخـل المنظمـــة وخارجــها.  فــإذا أراد
هـؤلاء اعتمـاد أسـلوب الإدارة السـريعة بـــهدف
التميز في عصر المعلومات، تحتم عليهم ما يلي:
ـــاه المعلومــات • امتـلاك حساسـية خاصـة تج
ـــدرة الإداريـة وتميـيز الغـث مـن السـمين والق
ـــة علـى تحليلـها وتوجيهـها للأطـراف المختلف

داخل المنظمة، آل حسب احتياجه. 
• معالجة المعلومات باستخدام احدث التقنيـات
ـــترجاع المباشــر المتاحـة وعلـى رأسـها الاس
On- ــات العالميـة والفوري من قواعد المعلوم
Line  Databases ومـــن أقــراص اللــيزر

  .CD-ROM Databases
• تعلـم القـراءة السـريعة وقـراءة الملخصـــات
والمختصــرات بــدلا مــن مراجعــة الملفـــات

والتقارير  الضخمة والكتب المطولة.  
• الاشـتراك فـي المجـــلات المتخصصــة فــي
ــت مجالـهم و المجـلات العالميـة الذائعـة الصي
وإحـدى الصحـــف الاقتصاديــة و الجمعيــات
المهنيـة و حضـــور المؤتمــرات والمعــارض

العالمية والمحلية. 
ــير النـاقد واآتشـاف • امتلاك القدرة على التفك
المغالطـات و الأفكـــار المتناقضــة و الأرقــام
ـــير الواقــع وإظــهار الأمــور المدسوسـة لتغي

بصورة غير صحيحة. 
• امتــلاك القــدرة علــى الاتصــال وتوصيـــل
المعلومـات للآخريـن بنفـس الدقـة والوضــوح

والسلاسة. 
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 ٦

ــبر الشـبكة المحكمـة والمخلصـة  من حين لآخر.  وتعت
مـن علامـات التمـــيز لا ســيما فــي المناســبات وفــي 

الأزمات. 
•••• صياغة الهوية: تهتم الإدارة السريعة باسـم المنتـج 
ــة التجاريـة وطريقـة التغليـف  وشعار المنظمة والعلام
وتناسق الألوان.  وتنطوي تحت الهوية سهولة التعامل 
مع المنتج ونقله وحفظه.  فالمنتج ذو التأثير العميق هو 
المنتج السريع في الوصول والبيع والدوران.  والاســم 

المؤثر يتصف بما يلي: 
يصـاغ ويصمـم بواسـطة خـبراء لغوييـــن وخــبراء  ∗

إعلان. 
يكون معبرا عن مضمون المنتج ورسالة الشرآة.  ∗

يكون سهل النطق والحفظ والتذآر.  ∗

يكون مختلفا عن أسماء المنافسين وأسماء منتجاتهم  ∗
في شكله ونطقه وألوانه. 

يراعى فيه الانسجام والســهولة فـي مختلـف اللغـات  ∗
والمجتمعات والثقافات. 

وهناك آتاب بعنوان: ( The Name The Thing - الاسـم 
هـو الشـيء) يتنـاول طريقـة اختيـار الاســـم المناســب 

للمنتج المناسب في المكان المناسب. 
ـــار الإدارة الســريعة قنــوات  •••• قنـوات التوزيـع: تخت
ــلاء  التوزيع التي تعمل على توصيل منتجاتها إلى العم
فـي أسـرع وقـت ممكـن.  وتقـوم بعمـــل مســح دوري 
للسوق للتعرف على أفضــل قنـوات التوزيـع المتاحـة.  
وبذلـك تعـرف آيـف ومتـى وأيـن وبكـم يـود العمــلاء 
المتوقعـون شـراء المنتـج.  أي لا تـترك شـيئا للحــظ و 
المصادفة.  ويرتبط بهذا الإدارة الفعالة لنظم التخزيـن 

وحسن التوقيت وتوقع الطلب و طرق العرض الفعالة.  

 
ر 

 

ت 

ي 

التغير في إدراك العملاء ومفاهيمهم.  ♦

ــواء آـانت علميـة أو تسـويقية أو  المعرفة الجديدة س ♦

عامة. 
ومـن المعـروف أن المديريـن الذيـن تتسـم اســـتجابتهم 
بالبطء يستغرقون وقتا أطول وجهدا أآــبر فـي تحقيـق 
إنجازات جوهرية.  بينما يــدرك المديـرون السـريعون 

أن سرعة الاستجابة  تصنع الفرق.  
ـــة  ولكـن سـرعة الإنتـاج والابتكـار لا تكفـي.  فمـا قيم
ـــد مــن اقــتران  منتجـات مبتكـرة ومعيبـة!؟  إذ لا ب
السرعة بالجودة.  وتزامن آل من السرعة والجــودة 

يقتضي اتباع السياسات التالية: 
ينبغي أن يلتزم آــل الموظفيـن بكـل الأهـداف  -١

الموضوعة وأن تطبق عليهم نفس معايير الأداء. 
ــدرب الجميـع علـى اسـتبعاد  يجب أن يعود وي -٢
ـــذا يتطلــب  آـل احتمـالات الخطـأ قبـل حدوثـه، وه
الابتكـار فـي طـرق العمـل وطـــرق الرقابــة علــى 

الجودة. 
ــي  يجب أن يدرك آافة العاملين أن الجودة تعن -٣
ــر.  أي لا عيـوب علـى  الوصول بالعيوب إلى الصف

الإطلاق. 
يجب أن يتمثل مقياس الجودة في الفارق بيـن  -٤
تكلفـة أداء العمـل بطريقـة صحيحـة وتكلفـــة أدائــه 

بطريقة خاطئة. 
ـــودة شــعارا معلنــا و أن  يجـب أن تكـون الج -٥
ــة.   تمارس على أنها الغاية وليست مجرد وسيلة لغاي
ــل لأننـا  أي أننا لا نصنع منتجات جيدة لكي نربح، ب

جيدين بطبعنا. 
سرعة الابتكار والجودة   
يرى فيلسوف الإدارة المعاصر (بيتر درآر) أن هناك
ــث سـبعة مصـادر يمكـن لـلإدارة انتـهازها لتصبـح أآ

قدرة على الابتكار وهي: 
النجاح أو الفشل غير المتوقع.  ♦

التناقض بين الواقع القائم وبين الواقع المنظور (أي ♦

الواقع من وجهة نظر الشرآة). 
بــروز احتياجــات اجتماعيــة وثقافيــة وســـلوآيا ♦

جديدة.  
التغيرات المفاجئة والحادة في هيكل الصناعة أو ف ♦

طبيعة السوق.  
التغيرات الديموجرافية.   ♦
سرعة الإنتاج  
تواجه الشرآات ضغوطا متزايدة لتقليل الوقت الــلازم 
للانتقال من وضع تصور لمنتج جديد إلــى طـرح ذلـك 
المنتج في الأسواق.  وفضلا عــن ذلـك فـإن الشـرآات 
تعلق أهمية آبرى على المنتجات الجديدة التي تؤهلـها 

لتحقيق المزيد من المبيعات ومن ثم الأرباح.  
وتولي الإدارة السريعة أهمية خاصة لسرعة الوصول 
ــج الجديـد  إلى السوق المستهدف.  أولا لأن أخبار المنت
قـد تتسـرب إلـى المنافسـين الذيـن قـد تســـاعدهم نظــم 
المعلومات واستخبارات السـوق علـى السـبق.  وثانيـا 
ــج  لأننـا نعيـش عصـرا أصبحـت فيـه دورة حيـاة المنت
قصـيرة جـدا.  فمـا يكـاد يـنزل المنتـــج للســوق حتــى 
يُســتهدف مــن قبــل عشــرات المنتجــــات المنافســـة 
والمماثلة.  والأهم من سرعة نزول المنتج للسوق هـو 
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ــوق بالكـامل. لأن المنتجـات الجديـدة تخلـق  تغطية الس
المزيد من الطلب.  ومن الخطأ أن نســاعد علـى زيـادة 
ــا  الطلـب ولا نسـتطيع تلبيتـه.  وفيمـا يلـي بعـض مزاي

السرعة في تطوير المنتجات: 
تقلـل مـن زمـن الوصـول إلـى نقطـــة التعــادل.  أي  •
ـــرادات الشــرآة مــع  النقطـة التـي تتسـاوى فيـها إي

مصروفاتها.  
ترفع حصة الشــرآة فـي السـوق.  لأن الـذي يـهاجم  •
أولا يكسب مســاحات آبـيرة ويجـبر المنـافس علـى 

الدفاع. 
تقلـل مـن المخـزون، فعندمـا يوجـد الطلـب تضيـــق  •

مساحة المخزون. 
تقلل من المصروفات الثابتة و مـن الـهدر و تحمـي  •
من مخاطر زيــادة أسـعار المـواد الخـام والمكونـات 

الأساسية. 
تزيـد مـن شـعور العـاملين بالرضـا وتحفزهـم نحــو  •
مزيـد مـن الابتكـار والإنتـاج وتجـــبر الإدارة علــى 
تمكيـن الموظفيـن مـن اتخـــاذ القــرارات التشــغيلية 

اليومية وترفع الروح المعنوية.  

زادت شكاوى العميل وتذمراته آلمــا سـنحت الفرصـة 
ــه وجـدارة منتجـه مـن خـلال  لرجل البيع لتأآيد جدارت
حل المشكلات الطارئة بأســاليب مبتكـرة حتـى يتمكـن 

من إعادة الأمور إلى نصابها. 
•••• الإدارة الذاتية: البائع الناجح مدير نفسه.  فهو يضع 
ــه  فـي ذهنـه أرقامـا مسـتهدفة للمبيعـات تتجـاوز حصت
المفروضـة مـن الإدارة.  ويسـعى دائمـا لوضـع خطــة 
ــي تسـاعده  موازية تتضمن تصوره الخاص للطرق الت
على تحقيق أهدافه.  أي أنه يسارع إلى تجاوز الإطــار 
ــل البيـع التقليـدي ويؤسـس لنفسـه  العام الذي يحكم رج

مساحات جديدة يتحرك فيها بملء إرادته. 

 

تحليل القوائم المالية 
ــة تحليليـة للقوائـم  تقوم الإدارة المالية السريعة بمراجع
الماليـة بصفـة دوريـة.  وتشـــمل المراجعــة عمليــات 
المقارنة والاستنتاج والرقابــة والابتكـار.  فعلـى سـبيل 
المثـال ينبغـي توخـــي الحــذر عنــد تحليــل الميزانيــة 
العموميـة، فالميزانيـة لا تعـدو آونـــها لحظــة ســكون 
افتراضية أو تخيلية تهدف إلى إعطاء تصــور لموقـف 
سرعة البيع 
مثلما تترتب سرعة الإنتاج على سرعة الابتكار، فـإن 
ــف  سـرعة البيـع تـترتب علـى سـرعة الإنتـاج.  وتتوق
سرعة البيع على إرساء نظم ثقافــة سـريعة الاسـتجابة 

للعملاء من ناحية وسريعة التفاعل مع رسالة المنظمة.  
أما اللبنة الأولى في بناء فريق بيعـي سـريع ومتكـامل 
فهي اجتذاب وتدريب وتحفيز بائعين يملكون الرغبة و 
ــة نموذجـا  القدرة على النجاح.  وتشكل الخطوات التالي

مبسطا لتكوين إدارة المبيعات السريعة: 
•••• البيـع الـهادف: حيـث ينطلـق فريـق البيـع مـن مبــدأ 
مسـاعدة العميـل علـى حـل المشـكلات التـي تواجهـــه.  
وبذلك يقوم رجل البيع بتوطيد الثقة بينه وبيــن العميـل 
دون أن ينسى أهدافه البيعية والنسب المستهدفة خـلال 

فترة زمنية محددة.  
•••• الإعداد: يقوم البائعون المحترفون بدراســة مسـتمرة 
ــذي يبيعونـه، ويسـعون دائمـا إلـى  لخصائص المنتج ال
ــة نظـر المشـتري فيضعـون أنفسـهم مكانـه.   تفهم وجه
وبذلك تتحقق لهم فرص التوقع والاستجابة.  لذا ينبغي 
أن يتمتع رجل البيع بمهارات الاستماع الجيد والتفسير 
الواضح.  إضافة إلى مهاراته في طرح الأسئلة بدقة و 

وضوح. 
•••• الخدمة: يواظــب رجـل البيـع السـريع علـى ترسـيخ 
ــه بعـد البيـع.  وآلمـا  علاقته بالعميل ويستمر في خدمت
التحليل المالي  
ــام فعـال تسـتخدمه  تقتضي الإدارة السريعة تصميم نظ
ــل والرقابـة  الإدارة المالية في التخطيط والتنبؤ والتحلي
ــة.  وإذا آـانت الإدارة التقليديـة  واتخاذ القرارات المالي
ــع السـنوية والشـهرية  تعتمد على التقارير السنوية ورب
وحتـى الأسـبوعية، فـإن الإدارة السـريعة تبنـى علـــى 
نظام الاستعلام الفوري.  وهو نظام متكامل ترتبط فيه 
الميزانية العمومية بنظـام المصروفـات و الإيـرادات، 
وتعالج فيــها التدفقـات النقديـة دخـولا وخروجـا لحظـة 

حدوثها.  
إن ارتكاز عملية اتخاذ القرار على المعلومــات الماليـة 
الدقيقــة، وفــــهم المديـــر لموقفـــه المـــالي وإدراآـــه 
للمصطلحات و المفاهيم المالية من البديـهيات التـي لا 
تشكل عاملا حاسما فـي التمـيز علـى المنافسـين.  لأن 
سرعة التحليل واســتخراج النتـائج اللحظيـة هـي التـي 
ـــرى  تصنـع الفـرق بيـن شـرآة رابحـة (سـريعة) وأخ
ــإذا آـان الوقـت مـن ذهـب، وهـذا  خاسرة (بطيئة).   ف
تعبـير مجـازي يعـبر عـن أهميـة السـرعة فـي العمـــل 
والإنجـاز، فإنـه مـن الأولـى أن نديـر الذهـب الحقيقــي 
(رأس المال) بسرعة فائقة تؤهلنا لمعرفة العــائد علـى 
الاسـتمثار فـي أي وقـت يتطلـب منـــا اتخــاذ القــرار. 
والقـرارات الماليـة فـي زيـادة النفقـات وخفضـها هــي 
المرتكــز الأساســي الــذي تتــأثر فيــه آــل منظومـــة 

القرارات.  
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