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التخطيط الإ�ستراتيجي
ورقة واحدة, وجهان, ثلاثة مبادئ - لقد انتهيت

بقلم د. بيتي جون�سون

قبل عدة �سنوات كان هناك ملك لديه مملكة �صغيرة جداً في �أر�ض بعيدة جداً. بالن�سبة 
لغيره من الملوك كان هو ملكاً غير عادي؛ كان �شديد الفخر بمملكته لدرجة فر�ضت عليه 
ال�شعور بالالتزام تجاه �شعبه بحيث يقوم بكل ما في ا�ستطاعته للا�ستمرار في جعل مملكته 
�أف�ضل مكان للعي�ش. من �أجل هذا كان �شعب مملكته يكنُّ احتراماً كبيراً لملكهم. ومع كبر 
هذا الملك في ال�سن �شعر ب�ضرورة اتخاذ قرار حازم بت�سمية خليفة على العر�ش. وخلافاً 
للاختيار الآلي لابنه الأكبر خليفة له على العر�ش ر�أى الملك مر�شحاً محتملًا في كل واحد 
العمر وهم متعلمون بدرجة متكافئة  ب�سنة من  الآخر  الثلاثة, كل واحد يكبر  �أولاده  من 

وتدربوا على يد �أف�ضل العلماء والمدر�سين الذين يمكن �أن تقدمهم مملكة.

�أخيراً جاء اليوم الذي �شعر فيه �أن لا يمكن ت�أجيل قراره �أكثر من ذلك. جمع �أولاده 
الثلاثة كي يتم�شوا معه �إلى حقل كبير في نهاية الغابة على مدى النظر من قلعتهم. �أخذ 
عند  �شجرة  غ�صن  على  الببغاء  و�ضع  ملوناً.  وببغاء  �سهام,  وثلاثة  قو�ساً  و�إياهم  الملك 
ووجهه  الأ�سهم,  و�أحد  القو�س  وناوله  �إليه,  ي�أتي  �أن  الأكبر  ابنه  من  وطلب  الغابة  حافة 
باتجاه الببغاء. قال لابنه الأكبر: »قبل �أن تفعل �أي �شيء يابني, �صف لي من ف�ضلك كل 

ما تراه«.

غ�صن  على  يحط  زاهية  ب�ألوان  ملوناً  ببغاء  �أبي  يا  »�أ�شاهد  الأكبر:  الابن  �أجاب 
�شجرة كبيرة عند نهاية الغابة. بيننا وبين الغابة ثمة حقل فيه ع�شب ق�صير وقليل من 
ال�صخور. الغابة �شديدة الاخ�ضرار مع �أوراق كثيرة ولكنني �أ�ستطيع �أن �أ�شاهد الببغاء 

بو�ضوح كبير«.
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جانب  �إلى  ويقف  يذهب  �أن  �إليه  وطلب  منه  وال�سهم  القو�س  و�أخذ  ابنه,  الملك  �شكر 
المق�صود.  الببغاء  نحو  ووجهه  وال�سهم,  القو�س  و�سلّمه  الثاني  الابن  ا�ستدعى  ثم  �أخويه 

وقال ثانية: »يا بني, قبل �أن تفعل �أي �شيء, �أخبرني من ف�ضلك عن كل ما تراه«.

اللون يقف  و�أ�صفرَ  و�أخ�ضرَ  �أحمرَ  ببغاء  �أبي  يا  �أرى  »�إني  الثاني:  الأكبر  �أجاب الابن 
على غ�صن �شجرة على بعد �أربع �أقدام من الأر�ض عند حافة الغابة. �أ�ستطيع �أن �أرى على 

البعد �إلى الي�سار قلعتنا. �إنه يوم م�شرق جداً وال�شم�س �ساطعة جداً«.

مرة �أخرى �شكر الملك ابنه, و�أخذ القو�س وال�سهم منه وطلب منه �أن يذهب ويقف مع 
�أخويه. ثم ا�ستدعى �أ�صغر �أبنائه وكرر العملية.

�أجاب الابن الأ�صغر الملك: »يا �أبي �إني �أرى ببغاء ذا �ألوان زاهية جداً«.

قال الملك ثانية: »بُني, هل هذا كل ما تراه؟«.

زاهي  واحد  ببغاء  �أرى غير  لا  �أنا  زاهية,  �ألوان  ذا  ببغاء  »�أرى  الأ�صغر:  الابن  �أجاب 
الألوان, �أنا لا �أرى �شيئاً غير الببغاء الملون ب�ألوان م�شعة«.

عندئذٍ �أجاب الملك ولّيه على العر�ش: »يا بُني, �أطلق ال�سهم على الببغاء«

نحن بو�صفنا اخت�صا�صيين م�شغولين بالعمل يمكن �أن نجد �أنف�سنا ب�سهولة في �أو�ضاع 
يكون من الم�ستحيل تقريباً فيها المحافظة على تركيزنا بغ�ض النظر �إلى �أي مدى نحن نعي 
قدر �أهمية التركيز وال�شدة. الغر�ض من المقالة الآتية هو لا �أن ن�ساعدك على �أن تحافظ 
على تركيزك على الأهداف والغايات في عملك, وفي مهنتك, وفي حياتك فقط, بل لندلّك 
على طريقة ت�ساعدك في �إيجاد الدافع الذي ترتكز �إليه حتى عندما قد تبدو الأ�شياء غير 

�سوية من حولك. وبالحق, ف�إن كل �شيء يعتمد على التركيز والقوة وكيفية تطبيقهما.

الإ�ستراتيجية والتخطيط
يعترف  لا  اليوم  التجارية  الأعمال  ناجح في عالم  يكون هناك مهني  �ألا  المحتمل  من 
بقيمة و�أهمية التخطيط والتح�ضير. ولعله من المهم �أن بع�ض الاخت�صا�صيين في الأعمال 
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تعقيداً يقوم على  �أكثر  �إلى م�ستوى  التخطيطية  �أن يرفعوا جهودهم  تعلموا  التجارية قد 
و�ضع �إ�ستراتيجية معينة في العمل. ولكن في حين �أن فكرة الإ�ستراتيجية تتمتع حالياً بظهور 
�شعبية لها في عالم الأعمال, ف�إن المفهوم نف�سه لي�س جديداً, بل كان موجوداً منذ �آلاف 
الإ�ستراتيجية  مو�ضوع  مرة حول  �أول  المعروفة  المن�شورة  الأعمال  �أحد  كان  ربما  ال�سنين. 
يعود تاريخه �إلى 500 �سنة قبل الم�سيح, ففي الأر�ض التي تعرف اليوم با�سم ال�صين ن�شر 
مقاتل رفيع ا�سمه �سون تزو مفاهيمه و�إر�شاداته لإرادة الحرب تحت عنوان »فن الحرب«. 
العديدة  العقود  في  منها  يقتب�س  التي  القليلة  الكتب  من  واحداً  الكتاب  هذا  �أ�صبح  وقد 
�أخذنا  �إذا  المراجعة  ي�ستحق  يجعله  التجاري  والعمل  للت�سويق  المبا�شر  فتطبيقه  الما�ضية. 
بعين الاعتبار ما ي�سعى �إلى تحقيقه والمحافظة على »المزّية التناف�سية« الجديدة في عالم 

الت�سويق اليوم.

تميل الإ�ستراتيجية الناجحة -�إن كان في فن الت�سويق �أو المبيعات �أو العمل التجاري- 
�إلى اتباع عدة مبادئ �أ�سا�سية.

دها نجعلها �أكثر �صعوبة  المبد�أ رقم 1: ينبغي �أن تكون الإ�ستراتيجية ب�سيطة. وبقدر ما نُعقِّ
للتنفيذ �أو التكيف مع بيئتنا الت�سويقية المتغيرة با�ستمرار.

المبد�أ رقم 2: ينبغي �أن تكون الإ�ستراتيجية �سريعة. ينبغي �ألا ت�ستهلك قدراً مُتعباً من الوقت 
لتطويرها, ف�لًاض عن تنفيذها. لعل �إحدى الانجازات الكبرى للتخطيط في 
العقد الما�ضي هي الت�أكيد على قابلية التعديل والتكيّف. كل واحد ي�ستطيع 
بغ�ض  الجاري  و�ضعه  على  ويطبقها  قوية  �إ�ستراتيجية  نظام  ي�ستخدم  �أن 
النظر عما �إذا كان مدير �شركة �أو اخت�صا�صي في مجال المبيعات, �أو �شخ�ص 
ومقاربته  �إ�ستراتيجيته  له  تقدمها  التي  ال�سرعة  عن  فح�سب  را�ض  غير 

التخطيطية الحالية, وهذا ما يو�صلنا �إلى:

المبد�أ رقم 3: ينبغي �أن تكون الإ�ستراتيجية قادرة على تقديم نتائج �سريعة جداً, ومنظورة 
وقابلة للقيا�س. ال�س�ؤال المهم هنا هو ما مدى وما مقدار ال�سرعة؟
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�أربع مراحل لتخطيط �إ�ستراتيجية العمل
تميل  -التي  الإ�ستراتيجي  للتخطيط  الأكاديمية  �أو  تقليدية  الأكثر  للمقاربات  خلافاً 
للبدء بتحليل SWOT )القوى, نقاط ال�ضعف, الفر�ص, التهديدات(*, �أو ربما في بع�ض 
الأحيان الم�سح البيئي وهو العمل الأكثر �إرهاقا- نعتقد �أن الإ�ستراتيجية ينبغي �أن ت�ستخدم 

مقاربة ذات �أربع مراحل, بدءاً من مرحلة التركيز.

المرحلة الأولى - التركيز: على الرغم من �أن هذه المرحلة تدمج عدداً من العنا�صر 
ف�إنها  المثال,  �سبيل  على  الغر�ض  بيان  �أو  المهمة  كبيان  تقليدية,  مقاربة  بو�صفها  ذاتها 
ر�ؤية  »لبيان ممتاز حول  ال�شاقة  المهمات  بع�ض  بالغو�ص في  �إلى تجنب الاحباطات  تميل 
�أن يكون هذا مرناً  ر. وكما قلنا �سابقاً ينبغي  �إذا كان هذا مفيداً للمطوِّ �إلا  الم�ستقبل«... 
ويمكن �أن يُدرج �أو يدمج ح�سب ما يختاره المطور, طالما �أن هناك �سبباً �إ�ستراتيجياً له. 
ومرحلة التركيز تكون �أي�ضاً عندما تكون �إجراءات القيا�س, والأهداف, والمقا�صد محددة. 

و�سنتحدث �أكثر عن هذا فيما بعد.

الإ�ستراتيجي  التخطيط  عن  هذا  يختلف  �أخرى  مرة  التحليل:   - الثانية  المرحلة 
التقليدي ب�أن التركيز هنا يكون على تحديد جميع الم�سائل الدقيقة والمعلومات التي تكون 
تلك  �أن  وال�سبب  مكثف.  بحث  �إجراء  مقابل  م�سارها  في  �إ�ستراتيجيتك  لبقاء  �ضرورية 
تلك  الأجوبة على  �أن  تعر�ض  �أن  �إلى  دينامية, تميل  �أكثر  نظاماً  بو�صفها  الإ�ستراتيجية, 
اللقطة  �إنها ت�ستخدم زمن  �أنها تتغير با�ستمرار. بدلًا من ذلك,  الأ�سئلة الأ�سا�سية تبدو 
من المعلومات كي ت�ستمر في تكييف تخطيطها. يمكن �أن ي�أخذ التحليل نطاقاً وا�سعاً من 

الفئات تت�ضمن:
الزبائن الحاليين

الأ�سواق المق�صودة
�صانعي القرار الرئي�سين

المتناف�سين المبا�شرين
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قادة ال�صناعة 
مواد ترويجية
قنوات ت�سويق

ق�ضايا داخلية ..�إلخ

)نماذج من هذه المعلومات �ستكون متوافرة بتف�صيل �أو�سع عند الو�صول 
�إلى خلا�صة هذا الف�صل(.

المرحلة الثالثة - التخطيط: وهي مرحلة ت�سير في وقت واحد مع مرحلة التحليل, 
�أن ي�ساعد على تعزيز نجاحك  �أو تحدد في قائمة كل عن�صر مهم يمكن  وهي تخت�صر 
المن�شود. النقطة المحورية هنا �أن هذا ينبغي �أن يتم كما لو �أنه لا توجد حدود لميزانيتك 
المالية ولديك جميع الموارد التي يمكن �أن تحتاج �إليها. والخط�أ ال�شائع هنا �أننا يمكن �أن 
نميل �إلى »ت�صفية« تفكيرنا ا�ستناداً �إلى ما »نعرفه« من �أننا ن�ستطيع �أو لا ن�ستطيع القيام 
بالطبع بع�ض الحدود لموارده  لديه  �أن كل واحد  بالفعل. في الحقيقة  �أو تحمل كلفته  به 
قادرين  نكون  �أن  �أي�ضاً  الممكن  من  ولكن  الوقت-.  الخبرة,  التقنية.  الأفراد,  -النقود, 
على �أن نطلب, �أو ن�ستدين )�أو ن�سرق حتى( كي نكمل ما تفتقر �إليه -�أنت لا تعرف �أبداً 
ما هي الفر�ص التي قد تبرز فيما بعد, لذا لا تحدّ من نف�سك الآن-. هذا وقت التفكير 
خارج الم�ألوف, ون�ستطيع لاحقاً �أن ن�سحب �أنف�سنا رجوعاً �إلى الواقع في المرحلة الأخيرة 

من �إ�ستراتجيينا.

المرحلة الرابعة - �شدة العمل: تكون مهمتك في هذه المرحلة تنفيذ مخطط المراحل 
الأربع بدقة و�سرعة قدر الإمكان. هذا النظام يَ�ستخدم غطاءً ي�ساعد على تن�سيق تنفيذ 
جميع �أعمال المتابعة. ويجب �أن تتوافر ن�سخة من الت�صميم مجاناً تتاح لك تحت الطلب. 
ومن الوا�ضح �أن هناك خيارات �أخرى مثل جدول PERT, م�شروع مايكرو�سوفت, وجداول 

GANT وقائمة طويلة من بدائل �أخرى... ولكن تذكر المبد�أ رقم 1: الب�ساطة!

�أو كتابة خطتك  لتطوير  المبادرة بعد  ت�أخذ  �إذا لم  والآن ماذا يعني كل هذا لك؟ 
�أو  المبيعات,  �إ�ستراتيجية  �أو  الت�سويقية,  �إ�ستراتيجيتك  �أو  الخا�صة,  الإ�ستراتيجية 
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�إ�ستراتيجية العمل التجاري -ح�سبما ت�شاء �أن ت�سميها- افعلها الآن! �إن هذا, بلا نقا�ش, 
�سيكون واحداً من �أكثر الن�شاطات حيوية التي تقوم بها في حياتك. �إنه �سيعطيك فائدة 
مبا�شرة و�سيطرة على الأمور لم ي�سبق لها مثيل. والأكثر �أهمية من ذلك, يوجد الآن 
�أ�سلوب ت�ستطيع بو�ساطته �أن ت�ستفيد من جانبي الورقة! وكما نذكرّك دوماً... النتائج 
الفرق  وتختبر  هذا  في  وقتك  من  �ساعتين  تنفق  لا  لماذا  لذا  وب�سيطة!  و�سريعة  فورية 

الهائل بنف�سك؟

كيف ت�صوغ خطتك الإ�ستراتيجية الخا�صة
العمل,  ا�سم  التاريخ,  الا�سم,  التركيز(:  )مرحلة  �آ  للجانب  العامة  الخطوط 
�أرقام  الأ�سا�سية,  الخم�سة  الأداء  مقايي�س  المهمة,  بيان  ال�سلعة/الخدمة,  ال�صناعة, 
)�أو  الكبرى  الخم�سة  الأهداف  القادم,  العام  �أرقام  العام,  هذا  �أرقام  الأخير,  العام 
الإ�ستراتيجيات  المطلوب,  التاريخ  هدف,  لكل  نموذجي  مثال  المن�شودة(,  الانجازات 
الأربع الأ�سا�سية, التاريخ �أو التوقيت المفرو�ض لكل �إ�ستراتيجية, الم�سائل الثلاث الكبرى 
الحالية )م�شكلات �أو تحديات(, تواريخ دقيقة لكل منها, الأولويات الإ�ستراتيجية الخم�س 

الفورية, القيادة, التاريخ المطلوب, الو�ضع الراهن, العمل الآتي لكل منها.

مرة �أخرى نقول �إن ما تقوم بعمله هو بمنزلة التقاط و�سائل تطوير ومتابعة الأهداف 
والأغرا�ض الإ�ستراتيجية ب�صورة �أكثر اخت�صاراً مما يجري عادة. �إحدى الم�سائل الأ�سا�سية 
المهمة هو �أنه حتى �إذا كنت غير قادر على انجاز خطتك ب�صورة دقيقة من ناحية الجدول 
ب�أن تكون معيارية و�أن تتطور وتعمل جيداً كما تريد. بال�شروع في  الزمني ف�إنها م�صممة 
تطوير مخططك التمهيدي فقط �سوف ت�ضع نف�سك في قمة الع�شرة بالمائة من بين الرجال 

المنظمين الذين يحركهم حافز النجاح في ميدان �صناعتك.

يفتر�ضان  منا�سب,  ب�شكل  يتما  عندما  والتخطيط,  الإ�ستراتيجية  �أن  ذهنك  في  �ضع 
�أن التعديل والتغيير هما من العنا�صر الأ�سا�سية للحياة. والواقع �أن مفهوم الإ�ستراتيجية 
لعله يت�ضمن �أنها العملية الوحيدة التي لا تحت�ضن التغيير ولكنها تعتمد عليه بو�صفه مزية 
تناف�سية. ولو لم يكن عاملا التحدي والتغيير هما اللذين ي�ؤثران في جهود تغيير كل فرد 
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التحديات والتغييرات هي  ب�أقل مجهود. هذه  ب�أن ي�صبح مليونيراً  ب�إمكان كل فرد  لكان 
التي ت�ساعد في الواقع على جعلنا �أقوياء.

�أكبر  العمل(:  و�شدة  التخطيط  التحليل,  )مراحل  ب  للجانب  العامة  الخطوط 
خم�سة زبائن حالبين, نقطة ات�صالنا, ات�صالاتهم الرئي�سة, حجم العمل في ال�سنة الما�ضية, 
وحجمه في هذه ال�سنة, وحجم ال�سنة القادمة, مناف�سنا المبا�شر, �أكبر 5 فر�ص مبيعات 
جديدة, نقطة ات�صالنا, ومفاتيح الات�صال الرئي�سة الخا�صة بها, حجم العمل المحتمل 
الثلاثة  مناف�سونا  مادة,  كل  في  الأول  المبا�شر  مناف�سنا  الأ�سا�سية,  الم�سائل  العام,  لهذا 
الاخت�صا�صيون  المناف�سة,  مزايانا  قواهم,  المقارن,  ال�سنوي  عملهم  حجم  المبا�شرون, 
الرئي�سون في كل فريق منهم, لائحة تمنياتنا من خطتنا الإ�ستراتيجية )العنا�صر الحا�سمة 
لتح�سين نجاحنا(, عملية �سير �أهداف الأداء الخم�سة الكبرى لدينا, الإدارة الأ�سا�سية 
لكل واحد منها, تاريخ المراجعة الآتية للأداء, الو�ضع الراهن, الأعمال الحا�سمة الآتية, 
فريق تخطيطنا الإ�ستراتيجي. تواريخ مراجعة الأداء الف�صلية المن�شودة, مكان اجتماع 

المراجعة وتوقيته, من�سق �أو موجه م�س�ؤول عن كل اجتماع ف�صلي.

تبلور هذه المقاربة ب�شكل فعال جداً عملية �إ�ستراتيجية وتخطيط كل ن�شرة. ولكن كما 
ت�ستطيع �أن ترى ف�إننا ابتعدنا دون �شك عن الم�ألوف في تفكيرنا وتعريفنا... وهو تماماً ما 
�سيقوم به كل مفكر �إ�ستراتيجي ذكي حقاًَ ب�صورة دائمة. عندما تملأ المعلومات الأ�سا�سية 
لكل مادة �أو م�س�ألة ت�ستطيع �أن تعدل بحرية المواد المختلفة بما ينا�سب ب�صورة �أكثر فعالية 
احتياجاتك المحددة �أو و�ضعك. هذه المقاربة يمكن �أن تكون �أي�ضاً فعالة جداً با�ستخدام 
الحا�سوب الخا�ص بك لطبع المعلومات والمعطيات في �سل�سلة بطاقات بقيا�س 3×5 بحيث 
دّث تاريخها. ومرة �أخرى ف�إن  ت�ستطيع �أن تحملها في جيب قمي�صك لتراجعها ب�سهولة وُحت

الق�صد من هذا تقديم دليل �إر�شادي لك لا مجرد قالب �أو نموذج.

�سير عملية التقدم في الخطة: غالباً ما نبد�أ بمقا�صد كبرى لنكت�شف �أنه عند ظهور 
طارئة  ظروف  �ضوء  في  و�أهدافنا  خططنا  تُ�سّوى  ما  �سرعان  المقاومة  على  علامة  �أول 
وتغّري الأولويات. ومع هذا ففي معظم الحالات ندرك في �أعماقنا �أننا فقدنا التركيز على 
�أنها لا تقدر بثمن لا في المحافظة على  �أثبتت  �آلية  �أهدافنا ومهمتنا. كل هذا الم�أزق ثمة 
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تركيزنا فح�سب, بل في م�ساعدتنا على تذكر التقدم الحقيقي الذي نقوم به على الرغم 
من الحالة الم�شو�شة التي نجد �أنف�سنا فيها �أحياناً. المبد�أ الأ�سا�سي هنا هو التركيز على 
النتائج الإيجابية التي كنا قادرين على تحقيقها والدفع ب�أنف�سنا نحو الم�ضي قدماً تجاه ما 

يبدو �إيجابياً.

�شيء  ت�سجيل كل  �أثناء  التركيز  ت�ساعدك في  �أ�سبوعية  باعتماد خطة عمل  فكّر  لهذا 
قد �أنجزته بنجاح عبر مجرى الأ�سبوع الما�ضي. ي�ساعدك هذا القالب �أي�ضاً على تحديد 
�أعمالك التجارية الخم�سة الكبرى �أو الأولويات الخم�س الأ�سا�سية ال�شركة بالإ�ضافة �إلى 
�أولوياتك ال�شخ�صية الأولى. والبند الأخير في القالب يفتر�ض �أن ت�ضع فيه �أف�ضل فكرة 
جديدة تعلمتها عبر الأ�سبوع الما�ضي الأمر الذي ي�ساعدك على �أن تكون �أكثر حذقاً وفعالية 
مما كنت في الأ�سبوع الما�ضي. الم�س�ألة هي �أن تركز على التعلم البنّاء �أو التعلم من تجاربك 
كل �أ�سبوع. تخيل ماذا يعني �أن ت�ستثمر طاقاتك للقيام بو�ضع »خطة العمل الأ�سبوعية« هذه 
مدة �أربعة �أ�سابيع متتالية. حافظ على »خططك« ال�سابقة كي تعود �إليها ولتُبّني لنف�سك 
وللآخرين التقدم الملحوظ الذي �أنجزته في �شهر واحد فقط. و�إذا كنت تعمل في �شركة, 

فكر في �أي مدى يمكن �أن ت�سهم م�شاركتك في تو�صيل القيمة الركيزة لعملك ول�شركتك.

هل ت�ستطيع �أن تحقق وتحافظ على النجاح دون �أي تخطيط �أو �إ�ستراتيجية؟ بالطبع! 
ولكن �إذا كانت مقاربتك الحالية لا تقدم م�ستوى النجاح الذي ترغب فيه, فلعك قد ت�أخذ 
�إلى   4 ب�سرعة  قيا�سياً  فرقاً  تحقق  والتخطيط  للإ�ستراتيجية  �إن�سيابية  مقربة  بالاعتبار 
الاحتمالات  نطاق  و�سّع  �أو  ما تملكه حالياً  ا�ستمر في الح�صول   - لك  الخيار  �أ�سابيع.   6

والإمكانيات �أمامك. وت�أكد �أننا جاهزون لم�ساعدتك, ونتمنى لك دوام النجاح.

بيت جون�سون Pete Johnson, �أو بروف�سور الإ�ستراتيجية, عنوان بريده الإلكتروني: 
www.StrategicPlanning.com. �أم�ضى ال�سنوات الخم�س والع�شرين الأخيرة في البحث 

�أداء قواعدها.  ال�شركات حول كيفية تح�سين  والتحليل وتقديم الن�صائح لبع�ض كبريات 
نتيجة لهذا البحث الم�ستمر �أ�صبح باحثاً طليعياً في التخطيط الإ�ستراتيجي الذي يجعل من 
الممكن بالن�سبة �إليك �أن تتكيف على الفور مع متطلبات الم�سائل الح�سا�سة التي يمكن �أن 
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تواجهها في المناف�سة من �أجل النجاح في �سوق عالية متغيرة با�ستمرار في يومنا هذا. يقدم 
موقعه التخطيطي الإ�ستراتيجي للزوار �إ�ستراتيجية بعيدة المدى, و�أنظمة تخطيط وتنفيذ 

�شبكات دعم كي ي�ساعد ب�صورة درامية على تب�سيط و�إن�سيابية �سير العملية ب�أكملها.

حقوق الن�شر ©2006, بيت جون�سون

جميع الحقوق محفوظة.

و�إعادة ن�شرها  �أي جزء من هذه المقالة  جميع الحقوق محفوظة. لا يمكن ا�ستخدام 
الن�سخ  �أو  الت�صوير  �آلي بما في ذلك  �أو  �إلكتروني  ب�شكل  و�سيلة  �أو  �شكل  ب�أي  ترجمتها  �أو 
�أو الت�سجيل �أو تخزين المعلومات دون �إذن خطي من الكاتب با�ستثناء ا�ستخدام عبارات 

مقت�ضبة منها في �أي بحث �أو درا�سة.
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