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مقدمة(لمحة عامة عن الشركة)
شركة (IKEA) هي شركة معروفة عالمياً لإنتاج وبيع المفروشات المنزلية، نمت بسرعة منذ أن تأسست في عام 1943 من قبل (Ingvar Kamrad Elmtaryed Agunnaryed) عندما كان في الـ 17 من عمره، وهي اليوم من أكبر الشركات في العالم لمتاجر التجزئة والأثاث ويتم طباعة الكتالوكات الخاصة بها بـ17 لغة حول العالم، تستند فلسفة الشركة على تقديم تشكيلة واسعة من المفروشات والأثاث المنزلي ذات التصميم والأداء العالي والأسعار المنخفضة وتوفيرها لغالبية الناس. معظم أثاث هذه الشركة عبارة عن أجزاء مستوية أو حزم مسطحة يتم تجميعها من قبل المستهلك، وهذا يسمح بتخفيض التكلفة الخاصة بالتعبئة والتغليف.
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تشمل منتجات (IKEA) ما يقارب 9500 مجموعة من المنتجات بما فيها الأثاث المنزلي والإكسسوارات وتجهيزات المطابخ والحمامات وأثاث الحدائق ولوازم المكاتب، هذا العدد الكبير من المنتجات متاح في جميع مخازن هذه الشركة، ويستطيع المستهلك أن يطلب ما يشاء من هذه المنتجات من خلال موقع الشركة على شبكة الانترنت.
تتضمن مخازن(متاجر) (IKEA)منذ عام 1959 المطاعم والمقاهي التي تقدم الطعام على الطريقة السويدية بالإضافة إلى توفير أماكن للعب الأطفال وأصبح هذا سمعة شائعة يحتذى بها من قبل الشركات الأخرى، كما لديها محلات صغيرة على شكل بقاليات لبيع المواد الغذائية وكل شيء من اللحم وحتى المربى، وتتوزع هذه المتاجر في جميع أنحاء العالم.
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حتى الآن يوجد لدى الشركة 18 مخزن في المملكة المتحدة، كان أولها في Warrington في عام 1978، وفي تموز عام 2009 افتتحت الشركة متجر لها في Dublin وهو الأول في أيرلندا.
في آب من عام 2008 افتتحت الشركة 21 متجراً جديداً في 11دولة وامتلكت 253 متجراً في 24 دولة، بالإضافة إلى أكثر من 32 متجراً يملكها ويديرها أصحاب الامتياز.

وفي آب من عام 2009 امتلكت الشركة 301 متجر في 37 دولة حول العالم في أوربا وجنوب أفريقيا وآسيا واستراليا.
يزور الشركة في العام قرابة 565 مليون زائر بالإضافة إلى 450 مليون زائر على موقع الشركة على الشبكة العالمية.
وصلت مبيعات الشركة إلى 21.2 مليار يورو في عام 2008 وذلك بمعدل زيادة وصل إلى 7%، وكانت النسبة الأكبر من مبيعات الشركة في ألمانيا والولايات المتحدة والسويد.
الأسعار المنخفضة هي جزء من الركائز الأساسية بالنسبة لمفهوم(IKEA)، ومن خلالها تجعل العملاء يرغبون بالشراء من الشركة، وتكون إستراتيجية السعر هذه مقترنة بمعدلات عالية من التصميمات الجيدة للمنتج.
تهتم منتجات الشركة بكل الأنماط المعيشية والأعمار المختلفة للزبائن الذين يأتون من مختلف الفئات العمرية وينتمون إلى أسر ذات أنماط حياة مختلفة، وكل هذا يساهم في زيادة الحصة السوقية المحتملة للشركة.
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منذ أن تأسست الشركة وهي تهتم بالبيئة والأشخاص، حيث كانت رسالة الشركة "لخلق حياة يومية أفضل للعديد من الناس"، وتم وضع هذا الاهتمام في صلب أعمال الشركة، وقد استجابت الشركة للاهتمام المتزايد من قبل الجمهور حول موضوع الاستدامة بالنسبة للسلع وذلك من خلال خيارها حول مجموعات المنتجات والموردين والمخازن أو المتاجر والاتصالات، وقد رصدت الشركة فرص الأعمال المحتملة وذلك لتقديم حلول مستدامة.
اهتمام الشركة بالناس والبيئة يشجعها على الاستفادة وبشكل أفضل من كل من المواد الخام والطاقة وكل هذا يجعل التكاليف في حدودها الدنيا ويساعد الشركة في الوصول لأهدافها أو توجهاتها الخضراء والتي لها تأثير ايجابي على البيئة بشكل عام.
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دراسة هذه الحالة توضح لنا كيفية تحديد موقف الشركة(من خلال تحليل swot) وكيف أن الموقف البيئي القوي هو بحد ذاته ممارسة أو عمل يصب في مصلحة رجال الأعمال.
تحليلSWOT
تمثل أهداف الشركة في الاستمرارية والتصميم البيئي مركز إستراتيجية الأعمال بالنسبة لها، حيث انطلقت الشركة بخطة جديدة للاستمرارية تأخذ بها الشركة حتى عام 2015 وهذا يتطلب الجمع بين القضايا الاقتصادية والبيئية والاجتماعية.
تستخدم الشركة تحليل SWOT في الوصول لأهدافها وهي أداة التخطيط الاستراتيجي بالنسبة لها، حيث يساعد هذا التحليل رجال الأعمال في التركيز على القضايا الأساسية، ويعتبر هذا الأسلوب المرحلة الأولى من التخطيط حيث ينظر في نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات التي ينطوي عليها أي مشروع.
تمثل نقاط القوة والضعف أمور داخلية، أي أنها تقع في دائرة السيطرة بالنسبة للمنظمة، ويمكن أن تشمل نقاط القوة جوانب في التسويق أو التمويل أو التصنيع أو التنظيم(الهيكل التنظيمي)، أما الفرص والتهديدات فهي أمور خارجية تقع خارج سيطرة الأعمال ويمكن أن تشمل على البيئة والقضايا الاقتصادية أو التغيرات الاجتماعية والتطورات التكنولوجية (مثل الانترنت).
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يمكن لرجال الأعمال إيجاد الفرص وحساب التهديدات من خلال الاستفادة القصوى من نقاط القوة ومعالجة نقاط الضعف، على سبيل المثال واحدة من نقاط القوة بالنسبة لهذه الشركة هي سعيها لعدم استخدام أي مواد زائدة وغير ضرورية في عملية تصنيع أي منتج، بالإضافة إلى ذلك فهي تطور خططها الإنتاجية لتزيد من إمكانية استخدام نفايات الإنتاج أو إعادة تدوير المواد.

نقاط القوة 
يمكن أن تضمن نقاط القوة الخبرة التسويقية المتخصصة للشركة أو حتى موقع الشركة، أو أي جانب من الأعمال التي تضيف قيمة للمنتج أو الخدمة.
تشمل نقاط القوة الخاصة بهذه الشركة مايلي:
1. العلامة التجارية القوية والتي تجذب المجموعات الرئيسية من المستهلكين بالإضافة إلى عنصر الجودة والانتشار حول العالم.
2. الرؤية الخاصة بالشركة "لخلق حياة يومية أفضل للعديد  من الناس".
3. المفهوم القوي المستند على تقديم مجموعة واسعة من التصاميم الرائعة والمنتجات ذات الأسعار المنخفضة.
4. العلاقات طويلة الأجل مع الموردين الذي يضمن الحصول على المواد عالية الجودة بأسعار معقولة.
5. التوصل إلى التوازن المثالي بين وظائف الجودة والتصميم والسعر، حيث أن مفهوم الوعي للتكلفة الخاص بهذه الشركة يعني أن السعر المنخفض يؤخذ بالحسبان عند تصميم أي منتج من البداية.
6. تعمل الشركة على وضع متاجرها خارج مراكز المدن الأمر الذي يقلل من تكاليف النقل ويسهل المرور، بالإضافة إلى جعل هذه المتاجر تعمل على مدار 24 ساعة.
تسمح نقاط القوة لهذه للشركة بأن تكون قادرة على اجتذاب واستبقاء عملائها، وتقوم الشركة بقياس نقاط القوة الخاصة بها من خلال استخدام مؤشرات الأداء الرئيسية(Key Performance Indicators)(KPI)، حيث تساعد هذه المؤشرات الشركة في عملية تقييم التقدم المنجز في رؤيتها وأهدافها طويلة الأجل عن طريق تحديد الأهداف ورصد التقدم نحو تحقيقها.
أيضاً لدى الشركة نقاط قوة حقيقية من خلال عمليات الإنتاج الخاصة بها:
1. زيادة استخدام الطاقة، حيث تم تحسين استخدام الطاقة من 71% في عام 2007 إلى 75% في عام 2009.
2. الاستخدام الذكي للمواد الخام حيث تزيد الشركة من استخدام النفايات المعاد تدويرها أو المتحصلة من المنتجات في إنتاج الطاقة في جميع المتاجر وذلك من نسبة 84% في عام 2007 إلى 90% في عام 2009.
3. التخلص نهائياً من الأثاث البلاستيكي، والتوقف نهائياً عن تقديم أكياس بلاستيكية وتقديم أكياس قابلة لإعادة التدوير.
4. الحد من استخدام الكروم في معالجة المعادن والحد من استخدام بعض المواد مثل الرصاص والكلور والأصباغ.
5. حجم الالتزامات: حيث تؤمن الشركة بإقامة علاقات شراكة طويلة الأجل مع الموردين ويتم ذلك من خلال شراء كميات كبيرة على مدى عدد من السنوات وهنا تستطيع الشركة أن تفاوض في تخفيض الأسعار، وهذا بالمقابل يحقق الفوائد للموردين لأنه يضمن استمرار وجود أوامر شراء.
6. وفورات الحجم: مثل شراء الجزء الأكبر من الوحدات التي تتمتع بتكاليف وحدة أرخص.
7. قرب مصادر التوريد وذلك للحد من تكاليف النقل.
8. استلام المواد من المورد مباشرة وذلك للحد من التكاليف أيضاً.
9. استخدام التكنولوجيا الحديثة.
الفرص 
يتخذ رجال الأعمال من نقاط القوة وسيلة للاستفادة من الفرص التي تنشأ.
تؤمن شركة (IKEA) بأن الاهتمام البيئي في أعمالها سوف يكون له عوائد جيدة للشركة، وتقوم الشركة بتطوير حلول فعالة للعملاء لتشجعهم على عملية التدوير أو إعادة الاستخدام بهدف عدم وجود أي منتج ينتهي في الأرض، كما أن المواد المعاد تدويرها يمكن أن تدخل في إنتاج منتجات جديدة لدى الشركة.
من الفرص التي يمكن لشركة (IKEA) أن تستفيد منها:
1. الطلب المتزايد على المنتجات البيئية.
2. الطلب المتزايد على المنتجات ذات الأسعار المنخفضة.
كما أن الشركة لديها العديد من المجالات التي تستطيع أن تعمل فيها وكل منها يدعم الشركة بطريقة مختلفة:
1) حلول لحياة مستدامة في المنزل حيث تعطي الشركة نصائح على الانترنت وأفكار جديدة لهذا الغرض.
2) الاستخدام المستدام للموارد فالشركة تهدف أن تصل إلى صفر نفايات وإلى معالجة مياه الصرف الصحي بالإضافة إلى برامج الحد من استخدامها للمياه.
3) الحد من انبعاث الكربون من خلال التقليل من استخدام الطاقة الغير متجددة واستخدام أنواع متجددة من الطاقة، أيضاً تهدف الشركة إلى خفض استخدامها للنقل الجوي والحد من التعبئة والتغليف، حيث تهدف الشركة إلى الحد من الرحلات الجوية التجارية بنسبة 20% في علم 2010 و60% في عام 2015.
4) تطوير المسؤولية الاجتماعية حيث تشمل سياسة الشركة على تقديم الدعم للجمعيات الخيرية مثل الصندوق العالمي للحياة البرية واليونيسيف وصندوق إنقاذ الطفولة.
5) الانفتاح مع أصحاب المصلحة جميعاً وهذا ينطوي على بناء الثقة من خلال حسن التواصل مع المستهلكين وزملاء العمل وصناع الرأي والصحافة.
نقاط الضعف والتهديدات 
أ0نقاط الضعف
تعترف الشركة بنقاط الضعف التي لديها من أجل تحسينا وإدارتها، ويمكن أن يلعب هذا دوراً رئيسياً في مساعدة الشركة على وضع الأهداف وتطوير استراتيجيات جديدة ............تشمل نقاط الضعف الخاصة بشركة (IKEA) ما يلي :
1. الحجم الكبير والنطاق العالمي لأعمالها وهذا يمكن أن يجعل من الصعب السيطرة على المعايير والجودة.
2. الحاجة إلى منتجات منخفضة التكلفة، وهذا يجب أن يكون متوازياً مع نوعية أو جودة المواد لكي تستطيع الشركة أن تميز منتجاتها عن منتجات المنافسين، وتعتقد الشركة بأن هناك حل وسط بين أن تكون قادرة على تقديم منتجات ذات نوعية جيدة وبين المنتجات ذات الأسعار المنخفضة.
3. تحتاج الشركة إلى المحافظة على حسن التواصل مع المستهلكين وأصحاب المصلحة ولكن حجم الأعمال الكبير قد يجعل هذه المهمة صعبة، وتقوم الشركة بإنتاج منشورات مطبوعة أو الكترونية بالإضافة إلى الحملات الإذاعية والتلفزيونية لتمكين رجال الأعمال من التواصل مع العملاء المستهدفين.
ب0التهديدات
إذا كانت الشركة تدرك التهديدات الخارجية المحتملة يمكنها أن تخطط لمواجهتها من خلال توليد أفكار جديدة، وتستطيع شركة (IKEA) أن تستخدم نقاط القوة الخاصة فيها ضد التهديدات التي يمكن أن تواجهها في السوق، والتي يمكن أن تصنف إلى الآتي:
1. الاتجاهات الاجتماعية مثل تباطؤ المشترين الجدد أي الداخلين إلى السوق لأول مرة.
ولكن وجود الشركة على شبكة الانترنت يساعدها على وضع تعليمات لتوجيه الزبائن إلى حياة أكثر استدامة، وتدعمهم بنصائح وأفكار حول موقعها على شبكة الانترنت، وهذا سيوفر عليهم الأموال، بالمقابل يتم تدريب عمال الشركة على الاستدامة، سواء بما يتعلق بأعمال الشركة وما تقوم به أو فيما يتعلق بما يستطيعون القيام به ليصبحوا مستدامين بأنفسهم.
2. قوى السوق مثل دخول المزيد من المنافسين في سوق المفروشات وتبنيهم إستراتيجية السعر المنخفض، وهنا تحتاج الشركة إلى تعزيز صفاتها الفردية لكي تستطيع أن تنافس في السوق.
تتعامل شركة (IKEA)مع هذا التهديد من حيث أنها كبيرة بما فيه الكفاية لكي تتمتع بوفورات الحجم، وهذا بدوره يقلل التكلفة المتوسطة على المدى الطويل، ويمكن أن تشكل وفورات الحجم هذه ميزة تنافسية إذا تم استخدام وفورات التكلفة الناتجة على شكل تخفيضات في السعر وذلك بتمريرها حتى تصل إلى العملاء، مما يشكل حواجز أمام دخول الشركات الصغيرة إلى السوق.
3. العوامل الاقتصادية مثل الركود الاقتصادي الذي يؤثر على الإنفاق الاستهلاكي وكذلك انخفاض الدخل.
بالمقابل فإن انخفاض الأسعار بالنسبة للشركة خلق نوع من الارتباط والولاء بين الشركة وعملائها، وأصبح من الأهمية بمكان أن تحافظ الشركة على الأسعار عند أدنى مستوى ممكن عند تصميم أو التخطيط لأي متجر.
إستراتيجية السعر المنخفض هذه موجهة نحو العملاء ذوي الإمكانات المالية المحدودة ولكن الشركة لديها أيضاً منتجات موجهة إلى ذوي الدخول العالية من خلال الجودة العالية والتصميم الرائع.

4. اختلاف البيئات التنظيمية حول العالم والذي يمكن أن يؤثر على كيفية تعامل الشركة مع هذه البيئات ويؤثر على تكلفة منتجاتها وخاصة فيما يتعلق باستخدام الموارد الطبيعية.
وبشكل دائم يجب على الشركة أن تتأكد من أن أسعارها هي الأقل في السوق الحالي والمحتمل، وهنا تلعب الاتصالات دوراً هاماً.
تتعامل الشركة مع هذه القضايا من نواح متعددة، وتدير نقاط الضعف والتهديدات بهدف الوصول إلى نتائج إيجابية.
الخاتمة والمستخلص
(IKEA) هي العلامة التجارية العالمية المعروفة جيداً مع مئات المتاجر في جميع أنحاء العالم.
تحتاج الشركة من أجل تحسين الأداء إلى تقييم البيئة الخارجية والتنافسية، وهذا يكشف عن الفرص الرئيسية التي يمكن أن تستفيد منها الشركة وكذلك الكشف عن التهديدات التي يجب التعامل معها، وهنا تستجيب الشركة لكل القضايا الداخلية والخارجية بطريقة ديناميكية واستباقية من خلال استخدام نقاط القوة وتقليل نقاط الضعف، وبالنهاية تكون (IKEA) قادرة على توليد النمو الذي تحتاج إليه للاحتفاظ بهوية قوية في السوق.
تشمل هوية (IKEA) كل من التصميم الرائع والسعر المنخفض والاستخدام الاقتصادي للموارد بالإضافة إلى المسؤولية تجاه البيئة والناس.
كل من منتجات الشركة وعملياتها وأنظمتها يبرهن على موقفها تجاه البيئة، على سبيل المثال الاستخدام الذكي للتعبئة والتغليف وكذلك التصميم.
تعتقد الشركة بأنه لا يوجد حل وسط بين ممارسة الأعمال الجيدة وكون الشخص رجل أعمال جيد، أي أن الشركة تهدف إلى ما وراء الربح والسمعة الجيدة، كما أن الشركة عازمة على أن تصبح القائد في الأعمال التجارية المستدامة وهذا سيوفر حياة يومية أفضل لعملائها.
اكتشفت الشركة الحقيقة التجارية "الاستدامة والمسؤولية لا تعني أن تكون جيداً بالسبة للعملاء فقط ولكن بالنسبة للكوكب(البيئة) وأيضاً بالنسبة للأعمال".
حالة عملية(2)
مدخل سام والتون الخاص بعملية الرقابة الإستراتيجية
يعتبر المركز الرئيسي لمتاجر"وول مارت" الكائن في "Bentonville" بولاية أركنساس هو أكبر متاجر تجارة التجزئة في العالم, إذ حقق هذا المركز عام 1996 حجماً من المبيعات يتجاوز المائة بليون دولار، ويرتكز نجاح هذا المركز على طبيعة نظام الرقابة الإستراتيجية التي أرساها المؤسس " سام والتون "، حيث أراد والتون لكل مديريه وعماله أن يكونوا مساهمين في صياغة المفهوم الخاص بوظائفهم وأن يكونوا ملتزمين التزاما كاملاً بالهدف الرئيسي لوول مارت, ذلك الهدف الذي يتمحور حول إرضاء العميل بشكل كامل, واتجه والتون لاستحداث نظام رقابي استراتيجي يتيح للموظفين في كل المستويات الحصول على معلومات مرتدة بشكل مستمر تتعلق بطبيعة أداء الشركة.
أولاً : قام والتون بتطوير نظام رقابي مالي سهَّل إمداد المديرين بمعلومات مرتدة بشكل يومي عن مستويات الأداء المتعلقة بكل جوانب العمل, ويستطيع المديرون في المركز الرئيسي في "Bentonville" تقييم كل متجر من المتاجر من خلال نظام معقد للاتصالات يستخدم الأقمار الاصطناعية التي تغطي كل الشركة وأنشطتها, بل وتغطي كل قسم في كل متجر، ويجري تزويد مديري المتاجر بمعلومات تتعلق بمعدل أرباح المتجر وإجمالي حركة السلع, ويقوم المديرون بدورهم بتوصيل تلك المعلومات إلى موظفي وول مارت والذي يقدر عددهم بـ 625000 موظف، ومن خلال تقاسم المعلومات يهدف أسلوب والتون لتشجيع كل الأطراف على تعلم أساسيات تجارة التجزئة , ومن ثم العمل على تحسين الأداء.
وإذا ظهر أن أي متجر يتسم بسوء الأداء, يقوم المديرون ومعاونيهم على أثر ذلك بعقد اجتماعاً لمعرفة الأسباب وإيجاد الحلول للمساعدة في رفع مستوى الأداء.
ويقوم مديرو وول مارت بعمل زيارات روتينية للمتاجر التي تعاني مشكلات ووضع خبراتهم في خدمة هذا المتجر, ويقوم مديرو القمة كل شهر باستخدام طائرة الشركة لزيارة متاجر وول مارت في شتى المواقع حتى يكونوا على اتصال دائم بإيقاع العمل ونبضه، ومن المعتاد أيضاً بالنسبة لمديري القمة في وول مارت أن يقضوا أيام السبت مجتمعين معاً لمناقشة النتائج المالية للأسبوع المنصرم, وتبادل الآراء المستقبلية.
ثانياً: أصر والتون على ربط الأداء بالمكافآت، وفي ظل هذه السياسة يقاس الأداء الفردي لكل مدير بقدرته على تحقيق الأهداف المحددة أو المخرجات المستهدفة وينعكس ذلك على الرواتب والأجور وفرص الترقية ( لترقية إلى متاجر أكبر في إمبراطورية  الشركة المكونة من 2000 متجر وحتى في المركز الرئيسي ،حيث أن الشركة وبشكل روتيني ترقي من داخل الشركة بدلاً من التعاقد مع المديرين من شركات أخرى).
ثالثاً: أرسى والتون أيضاً ضوابط رقابية تتعلق بالقواعد والموازنات وكذلك تشكيل سلوك الموظف حيث أن كل موظف يقوم بأداء نفس الأنشطة بنفس الطريقة, ويتلقى كل موظف نفس نوعية التدريب لذا فهم يعرفون كيف يتصرفون تجاه العملاء.  
بهذا الأسلوب يكون بمقدور وول مارت تنميط عملياتها الأمر الذي يترتب عليه تحقيق معدل كبير من التوفير في التكاليف ويسح للمديرين بإحداث تغيرات شاملة بسهولة عندما يحتاجون ذلك .
رابعاً: أخيراً لم يكن والتون قانعاً بمجرد استخدام المخرجات وضوابط السلوك والمكافآت المالية لتحفيز موظفيه، ومن أجل العمل على إشراك موظفيه في العمل وتشجيعهم على تطوير سلوكيات العمل التي تستهدف توفير خدمة العميل بشكل جيد, لذا اتجه والتون إلى إرساء قيم ثقافية قوية فضلاً عن مجموعة من القواعد والأنماط السلوكية لشركته, وتشتمل تلك القواعد والسلوكيات التي يتعين على موظفي الشركة إتباعها ذلك المفهوم الذي يعرف بـ " اتجاه الإقدام العشرة Ten foot attitude " ذلك الأسلوب الذي شجع والتون موظفيه على العمل عندما يكون أحدهم على بعد عشرة أقدام من العميل فإنه يتعين عليه النظر إليه مباشرة وتحيته وإبداء الاستعداد لخدمته  وكذلك قاعدة "غروب الشمس Sundown rule  " والذي يقضي بضرورة قيام الموظفين بالاستجابة لطلبات العملاء بحلول الغروب في نفس اليوم الذي يستقبلونهم فيه, هذا فضلاً عن قاعدة "لهجة وول مارت Wall mart cheer"الذي يستخدم في كل متاجر وول مارت.
أما أقوى القيم المتعلقة بالعميل والتي ابتكرها والتون فهي التي تلك التي تتجسد في القصص التي يرويها أعضاء الشركة لبعضهم البعض بما يتعلق بشؤون الشركة واحتفائها بعملائها، ومن هذه القصص واحدة بطلتها "شيلا" التي خاطرت بنفسها عندما قفزت أمام سيارة لتحول بينها وبين الاصطدام بصبي صغير, وكذلك عن "فيليبس" الذي قام بتشغيل جهاز (سى بي آر )عندما تعرض العميل لأزمة قلبية في المتجر, وكذلك عن "آنيتى" التي تخلت عن لعبة ثمينة كانت اشترتها لأبنتها لتحقق بذلك رغبة أحد أبناء العملاء في عيد ميلاده.
ولقد ساعدت ثقافة وول مارت القوية في الرقابة على الموظفين وتحفيزهم ومساعدة موظفي الشركة في تحقيق الأهداف الملحة والأهداف المالية التي أرستها الشركة لنفسها.
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