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ب�ين التقرير انه خ�لال فترة الانكماش، س��ارع 
المشغلون حول العالم، بمن فيهم المشغلون في الشرق 
الأوس��ط، إلى اعتم��اد مقاربة عامة وواس��عة النطاق 
لتخفيض التكاليف، وبدلا م��ن اتخاذ تدابير قصيرة 
المدى، يتعين على المشغلين اعتماد مقاربة استراتيجية 
ف��ي برام��ج تخفي��ض التكاليف، لاس��يما من خلال 
استراتيجية قائمة على القدرات، ويتعين على المشغلين 
تحدي��د القدرات الأساس��ية التي تنت��ج منها فائدتهم 
التنافسية وتجنب تخفيض التكاليف ذات الصلة، مع 

تركيز كبير على تخفيض النفقات الأخرى. 
واعتبر صباغ أن »هذه المقاربة المستهدفة ستصبح 
أساس��ية مع إجبار تس��ليع العديد م��ن الروابط في 
سلس��لة القيمة للاتصالات جميع الفاعلين في القطاع 
على ابتكار العملي��ات الأكثر فعالية الممكنة«، فالهدف 
النهائي ه��و تحرير الأموال النقدية والموارد لتوظيف 

المزيد من الاس��تثمارات في الأصول الاس��تراتيجية، 
مثل الخدم��ات الجديدة والتقني��ات الجديدة ونماذج 

العمل الجديدة التي ستميز الفاعلين عن منافسيهم. 
وفي س��نة 2010، ستش��كل الفعالية التش��غيلية 
أولوية بالنس��بة إلى المشغلين في الشرق الأوسط في 
جميع الأس��واق، ففي الأس��واق التي يسجلون فيها 
حضورا ثابتا، س��يقضي الهدف الأساس��ي بتحريك 
مس��تويات الربحية المس��تدامة مع تراجع آفاق النمو، 
أما في الأس��واق النامية، فس��تحتم الش��كوك حيال 
الأداء المس��تقبلي توخ��ي الحذر في الإنف��اق، كما أن 
هذا س��يتطلب هي��اكل تكلفة غير ثابت��ة ترتكز على 
تعهيد النش��اطات غير الاستراتيجية واعتماد شروط 
مش��تريات مبتكرة.  وبعدما كان التعهيد منتشرا في 
أوروبا وأميركا الشمالية خلال العقد الماضي، سينتشر 
بين المشغلين في الش��رق الأوسط في سنة 2010، مع 

إجب��ار الهوامش المنخفضة المش��غلين على النظر في 
تعديل أحجام هياكله��م التنظيمية في المدى الطويل. 
والمرش��حون للتعهيد في الأسواق الناشئة مشابهون 
لأولئك ف��ي الأس��واق المتقدمة، أي مراك��ز الاتصال 
والجه��ات التي تقدم خدمات الدع��م لتقنية المعلومات 
وتلك التي تتولى بناء البنية التحتية للشبكة وعمليات 
الش��بكة وصيانتها، وعلق مراد في هذا الس��ياق بأنه 
»بالنسبة إلى المشغلين المنتشرين في أكثر من منطقة، 
سيفس��ح التشابه في تنفيذ برامج من هذا القبيل بين 
سوق وأخرى المجال أمام التنسيق والعمل على أساس 
مركزي، بهدف تحقيق أعلى مقدار من الفعالية وتبادل 

المعرفة عبر المناطق«. 
ويتعين على المش��غلين الاهتم��ام بتنفيذ التعهيد 
باختيار نم��وذج العمل ونموذج الش��راكة الملائمين، 
فضلا عن اختيار الش��ريك المناسب. وسوف يحتاج 

المش��غلون لقدرات جدي��دة ليديروا بفعالي��ة برامج 
التح��ول إلى التعهيد وكذلك الاتفاقات على مس��توى 
الخدم��ة مع الموردين.  وأخيرا، يتعين على المش��غلين 
مراجعة ميزانياتهم العمومية للإحاطة بصورة شاملة 
بأصولهم  خيارات المش��غلين في الش��رق الأوس��ط، 
خصوص��ا أولئك الذي��ن لديهم حض��ور عالمي. غير 
أنه س��يكون عليهم في إعادة تصميم اس��تراتيجيات 
النم��و أن يأخذوا في اعتباره��م التغييرات الحقيقية 
في جميع أس��واقهم، وستس��تمر معدلات النمو في 
الاختلاف بشكل كبير في الأسواق المختلفة، والسبب 
ف��ي ذلك يعود جزئي��ا إلى النمو الس��ريع في الطلب 
المطرد على خدمات الإنترنت الفائق الس��رعة، ويتعين 
على المتنافس�ين الناجحين اكتساب أكبر حصة ممكنة 
من أس��واقهم الناش��ئة، مع تعلم تقديم خدمات قيمة 

مضافة مبتكرة في الأسواق المتقدمة.

باعتمادهم على مقاربة عامة وواسعة النطاق

المشغلون يخفضّون تكاليفهم على المدى الطويل باتباع نماذج عمل جديدة

أربعة تحديات تواجه مشغلي الاتصالات في الشرق الأوسط:
إنعاش النمو وتسريع الابتكار والاستفادة من الإنترنت وهياكل التكلفة

شعارات لأكبر شركات الاتصالات في منطقة الشرق الأوسط
كان من المتوقع ازدياد الاشتراكات 
فيه في منطقة الشرق الأوسط 
مع نهاية عام 2009 بحوالي %44 
للعام الماضي، رغم أن مستوى 
الاس���تعمال يبق���ى متدنيا عند 
حدود 2.4% من مجموع س���كان 

المنطقة. 
وفي الأس���واق الناشئة مثل 
الهند وإندونيس���يا ونيجيريا، 
سيؤدي الإنترنت الفائق السرعة 
البنى  إلى  دورا محوريا نظ���را 
التحتية المحدودة للهاتف الثابت 
فيها والطبيعة الجغرافية الصعبة 
لأراضيها والت���وزع الجغرافي 
الواسع لسكانها، وبالنسبة إلى 
المشغلين في الش���رق الأوسط، 
تفترض هذه الأرقام قدرة كبيرة 
لنمو الإنترنت الفائق السرعة في 

المديين القصير والمتوسط. 
ولا يسعى مستخدمو الإنترنت 
ـ المستهلكون  الس���رعة  الفائق 
والش���ركات على الس���واء ـ في 
الأسواق الأكثر تقدما في الشرق 
الأوسط إلى مجرد الحصول على 
خدمات إنترنت سريع بل يرغبون 
أيضا ف���ي اختب���ار التطبيقات 
التي يتيحها الإنترنت  المتعددة 
الفائق السرعة وخدمات القيمة 

المضافة الناتجة منه. 
وفي الأسواق الناشئة، سيلبي 
المش���غلون الطلب المتزايد على 
الإنترنت الفائق السرعة من خلال 
الربط اللاس���لكي، ومع انتشار 
 netbooks مدون���ات الإنترن���ت
المتدنية التكلفة وتدني أس���عار 
أجهزة الهاتف الجوال، س���يجد 
المس���تخدمون ـ لاسيما الشباب 
منه���م ـ طرق���ا لرك���وب موجة 

الإنترنت الفائق السرعة. 
وقال م���راد ان »اقتصاديات 
الجيل التالي من الإنترنت الفائق 
الس���رعة مازالت تنطوي على 
تحديات تمنع الانتشار في الأسواق 
المتطورة والناشئة على السواء 
مع س���عي المشغلين إلى تحقيق 
إي���رادات يمكنها تبري���ر تكلفة 
نشر الإنترنت الفائق السرعة«، 
فبعدما أدركت الحكومات الآثار 
الفائق  المفيدة لشبكة الإنترنت 
الس���رعة الوطنية على التنمية 
الاجتماعي���ة والاقتصادية، بات 
التزامها وتدخلها أكبر مع توقها 
إلى دعم النم���و الاقتصادي من 
خلال نشر شبكة الإنترنت الفائق 

السرعة على نطاق واسع. 	
ويتعين على المش���غلين في 
الشرق الأوس���ط الالتزام مبكرا 
مع الحكومات وصانعي السياسات 
لضمان مكانة لهم في برامج الجيل 
التالي من الإنترنت الفائق السرعة 
في جميع الأسواق التي يعملون 
فيها، وستتطلب إدارة التداخل بين 
الفتح المستمر لخدمات الاتصالات 
للأفراد والشركات أمام المنافسة 
والتنظي���م المتجدد للش���بكات 
الوطنية، قدرة استراتيجية مهمة 
للفاعلين في القطاع الذين يأملون 
في النجاح في المس���تقبل الذي 
سيكون أكثر خضوعا للأنظمة.

وخبرات المستخدمين من خلال 
تقنيات الهاتف الجوال والثابت 
الس���واء وفي م���ا يتعلق  على 
بمختلف أجهزة المس���تخدمين. 
وسوف تساعد التقنيات الممكنة 
على غرار تقنية femtocells التي 
تسجل نموا سريعا في دفع هذا 
التوجه إلى الأمام. بالإضافة إلى 
ذلك، سوف يركز المشغلون الذين 
لديهم تغطية جغرافية واسعة 
على الخدمات العابرة للحدود مثل 
خدمات التجوال الموحدة وخدمات 
الدفع والتحويل عبر الجوال التي 

تسمح لهم بالتمايز.
ومازال عدد من المشغلين عالقا 
في لعبة المنافسة القوية لتطوير 
الخدمة. وشرح توسا أن »المشغلين 
الذين يؤدون هذه اللعبة سيجدون 
أنفسهم في معركة قائمة على ردة 
الفعل وقصيرة الأمد ومرتكزة على 
الأسعار مع منافسيهم المباشرين، 
وغافلين عن التحولات في سلوك 
المستخدمين التي قد تجعل نموذج 
الاتصالات التقليدي برمته غير 
صالح«. ولمواجهة هذا الوضع، 
يتع�ي�ن على المش���غلين تخطي 
منافسيهم المباشرين في ابتكار 
الأفكار – إلى أس���واق أخرى أو 
قطاعات أخ���رى أو حتى فروع 
ضم���ن مجموعته���م، فتحريك 
الابتكار الحقيقي سيشكل عامل 

التمايز المستدام الفعلي. 

الإنترنت الفائق السرعة

ي���زداد الطلب على الإنترنت 
الس���رعة بش���كل كبير  الفائق 
على المس���توى العالمي، لناحية 
ازدياد الطلب على الاش���تراكات 
والسرعات على السواء. وبالنسبة 
إلى المشغلين في الشرق الأوسط، 
فإن ظروف نمو الإنترنت الفائق 
السرعة تتطلب عناية بالغة. فقد 

الفائقة الس���رعة التي س���يصر 
عليها العملاء، ومجموعة الأجهزة 
الجديدة التي يتوقعون الربط بها، 
والأنواع المتوسعة للتطبيقات 
التي يرغبون ف���ي الدفع مقابل 
الحصول عليها. وسوف يزداد 
طلب الجيل الجديد من »السكان 
الرقميين« الذين ليس لديهم عالم 
آخر سوى الربط بالعالم الرقمي 

بشكل مستدام«.
ورغم أن التركيز على ابتكار 
الخدمات يمثل أولوية واضحة، 
فإن هذا التوجه مازال في مهده. 
وعليه، يوفر هذا المجال للفاعلين 
العديد من فرص  ابتكارا  الأكثر 
النمو – فضلا ع���ن القدرة على 
الانقطاع عن تقديم الخدمات لمن 

لا يستطيعون التكيف. 
ويتعين على المش���غلين في 
الشرق الأوسط مواجهة التهديدات 
 Googleو Apple من شركات مثل
وBlackBerry وNokia التي تحاول 
إعاقته���م عبر تق���ديم تطبيقات 
مباش���رة إلى المس���تخدمين من 
خ�ل�ال أجهزتها الخاصة أو تلك 
الخاصة بأطراف خارجية – ومن 
مواقع الشبكات الاجتماعية مثل 
 Twitterو YouTubeو Facebook
التي تستقطب ملايين المستخدمين، 
عبر تعزيز الابتكار واستقطاب 
مطوري التطبيقات المس���تقلين 
إليهم. وللمش���غلين في الشرق 
الأوس���ط أفضلية على س���ائر 
الفاعلين الدوليين في هذا الإطار 
العميقة للعملاء  بفضل المعرفة 
المحليين وقدرته���م على تقديم 

المحتوى باللغة العربية. 
وسيكون التماهي أيضا عاملا 
محركا لابتكار الخدمات في سنة 
2010، فالتماه���ي داخ���ل قطاع 
الاتصالات سيدفع بعجلة خدمات 
التعقيد  الاتصالات الخالية من 

للنمو عبر التركيز على قطاعات 
جديدة في السوق والتركيز على 
حصصهم من قيمة السوق كمؤشر 
وحيد مهم للنجاح. وسوف يكون 
على المشغلين التركيز على خدمات 
معينة لكل قطاع في حال أرادوا 

تأمين عملاء ذوي قيمة عالية. 
وفي هذا الإط���ار، قال محمد 
م���راد وه���و مدير في ب���وز أند 
كومباني إنه »رغم أن المشغلين 
في الشرق الأوسط يواجهون في 
الوقت الراهن مجموعة مختلفة 
من التحديات في أسواقهم المتقدمة 
والناشئة، تميل مصادر القلق هذه 

أكثر فأكثر إلى التماهي«. 

تسريع الابتكار في الخدمات 

يتجه القسم الأكبر من عالم 
الاتصالات بسرعة نحو التسليع 
– من الربط والخدمات الأساسية 
للهواتف المتدني���ة التكلفة، إلى 
تجهيزات الشبكات بذاتها – الأمر 
الذي يدف���ع غالبية الفاعلين في 
القطاع إل���ى البحث عن مصادر 
جدي���دة للقيم���ة، ويكمن الحل 

الواضح في الخدمات. 
ومع سعي المتنافسين في قطاع 
الاتصالات إلى الارتقاء في سلسلة 
القيمة، يس���ير العالم بس���رعة 
في اتجاه نم���وذج رقمي ودائم. 
ويتوقع المس���تهلكون الحصول 
على التجربة الرقمية – الخدمات 
النصية، والشبكات الاجتماعية، 
والأخب���ار والمعلومات، والأفلام 
العالية الدقة – في أي مكان وأي 
وقت. وقد بدأ مشغلو الاتصالات 
باعتب���ار بواب���ات الإنترنت من 
الأصول الأساس���ية في السباق 
إلى تقديم الخدمات. ولفت صباغ 
في هذا الإطار إلى أن »هذا التوجه 
س���يؤثر في كل وجه من أوجه 
قطاع الاتصالات – من الشبكات 

غير العضوي من خلال عمليات 
الاس���تحواذ، لكنهم سيركزون 
التحكم  بصورة متزامن���ة على 
بالعمليات في أسواقهم الناشئة 
النمو المنشود. وسوف  لضمان 
يعمل���ون بغالبيتهم على إيجاد 
الت���وازن الملائم ب�ي�ن جهودهم 
باستخراج القيمة من انتشارهم 

المتوسع«. 
وفي أسواقهم الناشئة، سيركز 
المشغلون في الشرق الأوسط على 
تحقيق الحجم مع فورة السوق 
الذي يس���تمر  الإجمالية، الأمر 
لثلاث أو أربع س���نوات ومن ثم 
يتلاشى. وسوف يحقق المشغلون 
الذين يعتمدون الاستراتيجيات 
الصحيحة ويس���تثمرون مقدما 
خلال هذه الفترات المحدودة فائدة 
مستدامة طويلة الأمد من خلال 
الحجم وضمان تحقيق أداء مالي 
أعلى من أداء منافس���يهم الأكثر 

ممانعة. 
ومع الاس���تثمار في توسيع 
الشبكات، يتعين على المشغلين 
المطلع�ي�ن التركي���ز عل���ى بناء 
مجموع���ات عم�ل�اء أكب���ر عبر 
تش���جيعهم على الاستفادة من 
أكثر استقطابا  أسعار اتصالات 
العملاء المحددي���ن بعناية.  بين 
ويتع�ي�ن على المش���غلين العمل 
على بناء ماركات قوية ودعمها 
بتغطية إعلامية واسعة وحضور 
قوي في المحال التجارية وعلى 
صعيد التوزيع. وسوف يسمح 
الأثر الناش���ئ للمشغلين الكبار 
بتحقي���ق الزخ���م والقدرة على 
الاستقطاب، مما يقلل شيئا فشيئا 
من قدرة المشغلين الأصغر حجما 

على الاستقطاب.
أما ف���ي أس���واقهم المتقدمة، 
فيتعين على المشغلين في الشرق 
الأوس���ط البحث ع���ن مجالات 

مع بدء انحس���ار الانكماش، 
سيواجه مشغلو الاتصالات في 
الشرق الأوسط عالما مختلفا تماما، 
إذ تشير دراسة جديدة لبوز أند 
كومباني إلى أنه سيكون عليهم 
إدارة مجموع���ة من نماذج عمل 
واستراتيجيات أكثر تنوعا من ذي 
قبل، مع إرساء التوازن بين الموارد 
البشرية ورأس المال الاقتصادي 
في مختلف مناطق العالم، على 
أمل مواجهة التحديات المتنوعة 
في الأس���واق المتقدمة والنامية 
على السواء. كما أنهم سيواجهون 
المزيد من المنافسين وطلبا متزايدا 
من عملاء أكثر اطلاعا، فضلا عن 
مواجهة انتشار التقنيات الجديدة. 
وفي الوقت نفسه، سوف تؤدي 
الحكومات والجهات المنظمة دورا 
محوريا ف���ي دفع عجلة تطوير 
ال���ذي يؤدي إلى  القطاع، الأمر 

إنعاش النمو الاقتصادي.
ورأى نائ���ب رئيس في بوز 
العالمي  أند كومباني والمسؤول 
عن قطاع الاتص���الات والإعلام 
والتقنية كريم صب���اغ أنه »إذا 
نظرنا في هذه المس���ائل، سوف 
التركيز  يتعين على المش���غلين 
أكثر فأكثر على أربعة تحديات 
هي إنعاش زخم النمو وتسريع 
الابتكار في الخدمات والاستفادة 
م���ن ق���درات الإنترن���ت الفائق 
السرعة، وتحويل هياكل التكلفة«. 
وأضاف أنه سيتعين على المشغلين 
تطوير القدرات المناسبة لمواجهة 
هذه الحتمي���ات، في حال أرادوا 
الاس���تمرار في النمو في جميع 

أسواقهم.

إنعاش زخم النمو

وتابع، كان الانكماش بالنسبة 
إلى المشغلين في الشرق الأوسط 
أقل قس���وة منه بالنس���بة إلى 
المش���غلين العالميين، إذ استمرت 
أسواق المنطقة بالنمو. ومنذ بداية 
أواخر عام 2008،  الانكماش في 
عمل المش���غلون على تخفيض 
استثماراتهم الاستراتيجية في 
النمو العضوي وغير العضوي 
على السواء. وفي غالبية الحالات، 
تقصد المشغلون الأمر للاحتفاظ 
بأموالهم النقدية تحسبا لظروف 
أسوأ قد تقع، مما بدد الكثير من 

فرص الاستثمار. 
إلى ذلك، تباطأ الاستثمار في 
البنية التحتية. فخلال عام 2009، 
سعى المشغلون إلى تحقيق أعلى 
فائدة من خطط توسيع الشبكات، 
وتشاركوا الشبكات مع منافسيهم، 
وطلب���وا من الموردين مهلا أكثر 
مرونة ونماذج تمويل مبتكرة. بيد 

أن حركة العملاء استمرت. 
الس���نة، سيس���عى  وه���ذه 
المش���غلون في الشرق الأوسط 
بفاعلية إل���ى تحقيق النمو من 
جديد. وب���رأي مدي���ر في بوز 
أن���د كومباني دايفد توس���ا، أن 
النمو  »المشغلين سيس���تأنفون 

تواجه كل صاحب عمل »س���واء كان عملا عاما أو 
خاصا« مشاكل وصعوبات وتحديات مختلفة ومتعددة 
لا يس���عنا حصرها لأنها تتشكل بناء على معطيات 
عدة منها ظروف السوق وطبيعة العمل وبيئة العمل.. 
إلخ. إلا اننا في زاوية هذا الأس���بوع سنقدم تبويبا 
وتشخيصا لنوعية التحديات الرئيسية التي تواجه 
أصحاب العمل الحر بناء على تجارب ش���خصية في 
هذا المجال، كما سنقدم وجهة نظرنا عن كيفية التعامل 
مع هذه التحديات، آملين أن يكون في هذا الاستعراض 

فائدة.
1 ـ  الخوف والتردد من الإقدام على العمل

وهو ش���عور طبيعي يراودنا جميعا ومسبباته 
متعددة منها الخوف من التغيير أو من خسارة المعاش 
الشهري أو من الإخفاق.. إلخ. وهو من أخطر التحديات 
التي تواجهنا والذي قد يتسبب في فشل المشروع من 
قبل ان يبدأ. ولكي نتعامل مع الخوف يجب أن نقبل 
به وأن نطوعه لمصلحة عملنا في سياق الحرص على 
العمل والانتباه للمخاطر التي قد تواجهنا، أما التردد 
فحذار منه.. فهو قاتل وهو عدو الإدارة الفعالة التي 
ترتكز عل���ى اتخاذ القرارات، وعلينا ان نتذكر انه لا 
توجد قرارات س���يئة فهي إم���ا موفقة وبالتالي فهي 
ناجحة، أو غير موفقة وبالتالي فهي فرصة للاتعاظ 

والاستفادة.
2 ـ توفير وصيانة موارد وأصول العمل

لا يق���وم عمل أيا كان من غير توافر أصول العمل 
وهي المكونات الأساس���ية للعمل والتي يتعين على 
صاح���ب العمل الحرص على توفيرها فمن غيرها لا 
تتوافر عناصر الجدوى في المش���روع. تختلف هذه 
المكونات باختلاف نوعية العمل إلا نها تتش���ابه في 

كونها الإجابات الواضحة للتساؤلات التالية:
ماذا نعمل؟ أين نعمل؟ كيف نعمل؟ لماذا نعمل؟ من 

يعمل؟ بماذا نعمل؟ ما الهدف من هذا العمل؟
3 ـ غموض الرؤية وعدم الوضوح في التعامل

يكمن غم���وض الرؤية في عدم الإجابة الصريحة 
عن الأسئلة س���الفة الذكر حتى لو كانت الإجابة »لا 
أدري« حي���ث من الأجدر بن���ا التأكد من الإجابة قبل 
خوض غمار أي تجربة جديدة، وعليه فإنه لا يوجد 
مجال للغموض في العمل الناجح. يميل الإنسان في 
بعض الأحيان الى الغموض كوس���يلة احترازية في 
تعاملاته مع الغير »كلنا س���ويناها«، ولكن في إطار 
تأسيس وإدارة المشاريع التجارية يجب علينا الالتزام 
بالشفافية في تعاملاتنا مع عملائنا وشركائنا وموظفينا 

ومستثمرينا ليعلم الجميع ما لهم وما عليهم.
4 ـ التعاطي مع بيئة وظروف العمل

لكل مش���روع بيئة يتعين علي���ه التعايش معها 
والتعاطي مع ظروفها سواء كانت إيجابيه أو سلبيه، 
وفي هذا السياق علينا الوعي بأن هذه الظروف هي 
واقع العمل الذي يصيب كل من قرر دخول هذا المجال 
وبالتالي فهي تق���ع »علي وعلى غيري« ونذكر على 
سبيل المثال تداعيات الأزمة الاقتصادية العالمية التي 
»م���ا خلت أحدا بحاله« وبالتالي فهل نجزع منها؟ أم 
نعيد ترتيب أمورنا للتعامل مع هذه الظروف الجديدة 

والتحضير لما قد يأتي به المستقبل؟
5 ـ فقد العزيمة والإصرار على النجاح

نحن مقتنعون بأن هناك عنصرا واحدا رئيسيا في 
غيابه يصبح النجاح مستحيلا وهو العقلية المتفائلة 
والعزيمة المخلصة على إنج���اح العمل، وهما ما قد 
ينقذان العمل وصاحبه من أصعب ما سيتعرض له 

من مشاكل أو صعاب أو تحديات.
عزيزي القارئ، في الاسبوع المقبل سنقوم بطرح 
منهجية »آيديليتي« لتطوير المشاريع التجارية آملين 

أن تحوز إعجابكم.
.. وفي النهاية

دعوة من »آيديليتي« للمولى عز وجل بالتوفيق 
لكم جميعا في أعمالكم.

تحديات العمل الحر

زاوية أسبوعية هادفة تقدمها كل اثنين شركة آيديليتي 
للاستش��ارات في إطار تش��جيعها على إنش��اء وتطوير 
واحتضان ورعاية المش��اريع التجارية المجدية واقتناص 
الف��رص أو معالج��ة القص��ور ف��ي الأس��واق الكويتية 

والخليجية والسعي لتطويرها.

Info@idealiti.com
*

تقــرير

تسريع الابتكار في تكنولوجيا الموبايل

بريتي: »التمويل الخليجي« ينوي 
بيع حصصه في بنك خليجي

شدد الرئيس التنفيذي لبيت التمويل الخليجي تيد بريتي على 
ان البنك جاد ف���ي حديثه عن العودة الى تحقيق الربحية والنمو، 
معتبرا عام 2010 بالنس���بة لبيت التمويل الخليجي مرحلة عبور 
من الظروف الاستثنائية الصعبة التي واجهها البنك في عام 2009 
الى مرحلة جديدة من الربحية في العام 2012/2011. وقال بريتي في 
تصريح نش���ره موقع »أرقام« الإلكتروني على هامش قمة رويترز 
للمصرفية العالمية الاس�ل�امية ان البنك يجري عددا من التغييرات 
الادارية والتشغيلية، كاشفا ان البنك سيكون لديه فريق ادارة فعال 
ولكن اقل عددا، لافتا الى ان البنك يسعى لبيع بعض الاصول غير 
الاساس���ية المدرجة بالميزانية العمومية. ولفت بريتي الى ان البنك 
يجري مباحثات لبيع حصصه في بنك خليجي، اضافة الى مشاريع 
»مدينة الطاقة« العقارية، وقال ايضا انه يجري مباحثات مع مصارف 
ومؤسسات سيادية ومطورين عقاريين ويأمل في انهاء عمليات البيع 
بنهاية الربع الجاري. وقال ان هذه الخطوات ستس���اعد على الحد 
م���ن الديون وخفض التكاليف المرتبطة بها، واصفا هذه الاجراءات 
بالمنطقية حيث تقوم به���ا جميع البنوك في المرحلة الراهنة نظرا 
لظروف الس���وق وقد اعلناها بشكل صريح وبكل شفافية، واعتقد 
انه من المهم في هذه اللحظة ان يدرك الجميع بمن فيهم مساهمونا 

اننا جادون في العودة الى تحقيق الربحية والنمو.

»بوز أند كومباني«: شركات الاتصال مطالبة بنماذج عمل وإستراتيجيات أكثر تنوعاً


