القسم  الأول - إجباري
السؤال الأول :
1 / مقدمة
       الدار الإستشارية طورت في خلال العقدين الأخـيرين سوقاً لتدريب الهندسةالمعمارية والأعمال في قارة أفريقيا لتدريب محللي الأعمال في هذا المجال . الدار الإستشارية وشركة (ناس)كلاهما متخصص لتدريب العمارة التجارية والمنافسة في هذاالسوق.
    الدار الإستشارية هى إحدى مجموعة ( المعمار) . ومجموعة المعمار تفكر حالياً فى الإستحواذ على شركة (ناس) بقصد دمجها مع الدار الإستشارية بعد  الاستحواذ .
مجموعة الدار الإستشارية:
   مجموعة المعمار شركة مسجلة في سوق  الأوراق وتعمل  فى مجال التدريب والتعليم  في أفريقيا ، وتقدم الشركات في مجموعة المعمار آلاف الكورسات لتعليم  وتنمية  المهارات  والخـبرات وفق  معايير مطورة داخلياً حتى تجعل الكورسات تقدم بطريقة متميزة .
الإيرادات وصافي الأرباح للمجموعة في الجدول أدناه:
                                                   2009         2010       2011        2012      2013         2014    
الإيرادات (مليون جنيه)       600             605              610              710           800               875
صافي الربح(مليون جنيه)      70               65                 70                 85             100                110
الجدول الأول: الإيرادات وصافي الأرباح لمجموعةالمعمار  (2009-2014):
    تحقق الكثـير من النمو لمجموعة المعمار من خلال الإستحواذ على شركات  التدريب على تكنولوجيا المعلومات المتخصصة  لديها . تتمتع مجموعة المعمار بسمعة طيبة لإدارة هذه الشركات فيما بعد الإستحواذ ، الربحية المقاسة بــــــ ROCE  وصافي الأرباح إزداد في الشركات الثلاث. المعمار  تعتقد أن  لديها كفاءة في الإستحواذ والتغيـير الإستراتيجي  وتنفيذه ، وهذه الكفاءة ظهرت في تحسن  الأرباح في الشركات المستحوذ عليها حديثاً .
       إن المساهمين في المعمار ظلوا مهتمين بالأرباح الحالية العالية وشهدوا أن الإستحواذ الحديث للمعمار هو طلب قيمة للمساهمين وذلك للزيادة في نسبة الأرباح والموازنة والعائد علي السهم الواحد .
      المساهمون الأقلية على العكس يعارضون المجلس في مواصلة هذه السياسة من عمليات الإستحواذ وإستخدام الأرباح المحجوزة للمجموعة لمزيداً من النمو . ولكن مجلس إدارة مجمـــــــوعة المعمـــــــار أقــــــــر 30مليون جنيه لمزيد من الإستحواذ وتمويل تغييرات ما بعد الإستحواذ.

         شركة ناس هي من أوائل الشركات التي قررت المجموعة تقييمها بغرض الإستحواذ. وإستراتيجية العمل تقرر على مستوى المجموعة ومن ثم يتم تنفيذها بواسطة الشركات الفرعية.
الإيرادات والمعلومات ذات الصلة لسوق التدريب والهندسة المعمارية في الجدول أناه :-    (المبالغ مليون جنيه)
	2014
	2013
	2012
	2011
	2010
	2009
	الايــــــرادات

	16.5
	17.0
	17.0
	16.0
	14.0
	12.0
	إيرادات ناس

	48.0
	46.0
	45.0
	42.0
	40.0
	39.0
	إيرادات الدار  الإستشارية

	202.0
	202.0
	200.0
	196.0
	190.0
	175.0
	مجموع الإيرادات


1) الدار الإستشارية  هي شركة رائدة في هذا السوق .
2) هي ثاني أكبر مركز وشركة للتدريب.
3) أظهر بحث مستقل أن الشركات العاملة في هذا المجال أو السوق لديها متوسط عائد علي رأس المال 25% ومتوسط صافي أرباح 10% .
    الدار  الإستشارية:
    في عام 2011م عينت الدار الإستشارية فريق إدارة عليا ذوي خـبرة لتحسين أداء الشركة في سوق التدريب للهندسة المعمارية. ولجذب مديرين ذوي كفاءة وخبرة عرضت الدار الإستشارية أجور وحوافز مالية لها إرتباط مباشر في تحقيق الإيرادات وتطوير الأداء. معلوم لدى مجموعة المعمار أن الدار الإستشارية لديها مبيعات ضخمة وقد حصلت أخيراً على عقد حكومي للتدريب في مجال المعمار ومع ذلك توجد صعوبة في الحصول على مدربين ذوي خـبرة وتحتاج لتوظيفهم بسرعة إذ أن لديها طاقة فائضة (يمكن أن نبيع أكثر إذا كان لدينا مزيد نبيعه) هذا تعليق قسم المبيعات والتسويق. 
    حاولت الدار  الإستشارية في الماضي إنتاج منتجات التعليم الإلكتروني ، وهذا المشروع الذى تم تطويره لم ينجح، تم تعيين فريق من مطوري البرمجيات وتطوير منصة التعليم الإلكتروني . وجدت الشركة صعوبة في السيطرة علي عمل المـبرمجين ، علق أحد المديرين (نحن مقدمي كورسات تدريب ولسنا مبرمجين).
     لقد ظهر أن الحلول التعليمية الـتي ينتجها الفريق ليست هي ما يطلبه العملاء وبعد سنتين تم التخلص من المشروع وتسريح فريق العمل .





التطلع الي المعرفه (ناس) :-
       تم  تأسيس شركة (ناس) من قبل محمد وأحمد وفي عام 2002 إنضم إليهم علي. يمتلك محمد 25% من الأسهم ، وأحمد 35% من الأسهم أما علي فيمتلك 35% من الأسهم. كما يمتلك كل من مدير التسويق الحالي ومدير المبيعات 2.5% من الأسهم لكل واحد منهم ومجلس الإدارة يتكون حالياً من علي (الرئيس التنفيذي) ومن مدير التسويق ومدير المبيعات بعد أن تقاعد محمد وأحمد. الهيكل الإداري للشركة يتكون من المدير التنفيذي وتحته مديري الإدارات وتحت هؤلاء يظهر فريق المبيعات والتسويق والفريق المالي والإلكتروني.
      لدى علي كاريزما ومعرفة متميزة وعميقة في مجال التدريب والهندسة المعمارية. وعلى الرغم من أن إستراتيجية الشركة هي مسئولية مجلس الإدارة ولكن كل القرارات الحاسمة للشركة تتخذ بواسطة علي. وقد حاول مدير التسويق في الماضي وضع إستراتيجية بديلة ولكن علي رفض ذلك كما أصدر علي عدد من القرارات أدت لإستقالة عدد من الموظفين والعاملين.
     كان النجاح السابق لشركة ناس مستند لإبتكارات محمد وأحمد في التدريب وكانت الشركة متميزة بنهج مميز ومختلف. وفي محاولة للحفاظ على هذا النهج كان علي يدعو محمد وأحمد للإحتفالات السنوية حيث يتذكر الإثنان الأيام الخوالي للشركة.
   إن المدربين المتفرغين أصبحوا محبطين بعدم إشراكهم في قرارات التدريب وإستراتيجية الشركة وكذلك وجود محمد وأحمد دائماً في أحداث الشركة بإعتبارهم رجال في عمر الشيخوخة.
   (ناس) لديها عدد صغير من المبرمجين ولكنهم ذوي خبــرة وقد تم تطوير عدد من برامج التعليم الإلكترونية وأصبحت جاهزة للشراء في موقع الشركة. إن المبيعات ستكون كبيرة وكذلك هامش الربح لأنه لن يكون هنالك تكاليف متغيرة عند تطوير برامج التعليم الإلكترونية. ولكن الفريق الذي قام بالتطوير أصبح محبطاً لأن الشركة لا تلتزم ببرامج التعليم الإلكترونية عبر موقع الشركة ولأنها تفضل التدريب المباشر. كذلك فإن رئيس الفريق عمر غاضب لأن الشركة لم تتح له فرصة الإنضمام لمجلس الإدارة.
    على الرغم من أن شركة ناس كانت تعمل بصورة ناجحة من بداية نشأتها ولكن المدير التنفيذي يعتقد أن التكاليف ليست تحت السيطرة.
    وللمدير التنفيذي أدلة وإثبات أن التكلفة لكل يوم تدريب قد زادت بينما الإيرادات لكل يوم تدريب قد إنخفضت وذلك نتيجة للمنافسة في سوق الهندسة المعمارية . ولذك أصبح المدير التنفيذي منشغل بصورة يومية في أعمال الشركة خاصة الأعمال المالية وذلك لعدم ثقته في موظفي المالية.


الجدول التالي يوضح بعض التحليلات المالية:
	2014
	2013
	2012
	2011
	2010
	2009
	رأس المال

	3.00
	3.00
	3.00
	3.00
	3.00
	3.00
	رأس المال 

	0.40
	0.40
	0.40
	0.40
	0.40
	0.40
	الإحتياطيات

	0.60
	0.70
	0.80
	0.80
	0.90
	0.80
	الأرباح المحتجزة 

	16.50
	17.00
	17.00
	16.00
	14.00
	12.00
	المبيعات

	1.40
	1.45
	1.60
	1.65
	1.65
	1.75
	صافي الارباح 


    وبدأ مجلس إدارة مجموعة المعمار الإعداد لتقديم عرض إستحواذ شركة (ناس) . وقد إجتمع ممثلين لمجموعة المعمار بشكل غير رسمي مع محمد وأحمد والذين أبدوا إستعدادهم للبيع بالسعر المناسب وكذلك إجتمعوا مع مجلس إدارة شركة ناس (وهم المدير التنفيذي ، ومدير المبيعات والتسويق) وقد تم تكوين رأي خلال الإجتماع أن الإستحواذ سيكون من صالح مجموعة المعمار إذا تم توظيف المدير التنفيذي ومدير المبيعات والتسويق لشركة ناس في مجموعة المعمار بعد عملية الإستحواذ. وتم وضع هذا في أجندة الإجتماع ولكن بدون إعطاء موافقة عليه. وهنالك شكوك بالنسبة لمجلس إدارة مجموعة المعمار في أنه هل هنالك حاجة لهؤلاء الثلاثة وهل يستطيعون العمل بصورة رسمية في المجموعة هم فقط  يرغبون في دمج الشركة وليس الموظفين.
المطلوب :
    المدير التنفيذي لمجموعة المعمار طلب منك (بإعتبارك محلل للأعمال) أن تجهز ورقة موجزة تعالج القضايا الرئيسية التالية:
1) حدد وناقش المزايا والفوائد لمجموعة المعمار والدار الإستشارية لإستحواذ شركة (ناس) (ركز على العوامل الإيجابيه والفوائد من هذا الإستحواذ). 				(19 درجة)
2) قيم التغيـيرات الإستراتيجية المطلوبة لشركة (ناس) إذا تم إستحواذها ودمجت مع الدار الإستشارية مستخدماً نموذج بالوغون وهوب هايلي (Balgoan hope- Hailey) ذو العناصر لخمسة وهي الوقت ، (الوقاية أو الحفظ) ، التنوع ، القدرة والإستعداد.       	 (15 درجة)                                                                                                         
       ج) المدير التنفيذي مهتم بالثقافه التنظيميه لشركة ناس (وهو يعتبرها شركة مختلفة عن مجموعتهم).  
         المطلوب أن تشرح مبادئ الثقافة التنظيمية ووضح مفهوم وتطبيق الشبكة الثقافية والشكل أو الترتيب التنظيمي لمنتزبيرج (Mintzberg)  في سياق إحتمال إستحواذ شركة (ناس) وإندماجها مع الدار الإستشارية.								(12 درجة)
                           هنالك أربعة درجات لوضوح وشكل إجابتك.				(4 درجات)
(المجموع 50 درجة)
القسم الثانى 
يجب  الاجابة على سؤالين فقط
السؤال الثاني:
    تأسست على وعمر قبل أكـثر من 50عاماً لتصنيع سلع ومنتجات كهربائية وإلكترونية لشركات أخرى. يتم تصنيع هذه البضائع حسب المواصفات المطلوبة من قبل هذه الشركات ويتم إضافة شعارات (Logos) هذه الشركات للمنتجات. تصنع علي وعمر حالياً مئات من هذه المنتجات وبعضها متشابه جداً في المواصفات مع إختلافات طفيفة نتيجة لمتطلبات كل عميل. عمر وعلي لا تبيع منتجاتها للمستهلكين المحليين وإنما تركز على المبيعات الضخمة للشركات الكبيرة.
     هنالك منافسة كبيرة في سوق السلع الكهربائية والإلكترونية وذلك لدخول شركات أجنبية للسوق ، وإستجابة لهذا التنافس فإن عملاء عمر وعلي يطالبون بأسعار منخفضة مع سلع ذات جودة عالية. وبما أن المنتجات التكنولوجية في تطور وإبتكار مستمر فإنه دائماً هنالك طلب في تطوير المنتجات الموجودة وإبتكار أخرى جديدة. كشف مدير المبيعات مبارك أن فريق المبيعات تجاوز أهداف حجم المبيعات لعام 2014. ومع ذلك فإن مراقب الأعمال (خان) لا يشاركه هذا الحماس وقد كتب تقرير للمدير التنفيذي يوضح فيه أن هنالك مشاكل أساسية في الأداء.
  وأنه خلال الفترة الحالية وإزدياد المنافسة وزيادة حجم السلع المنتجة فإننا فشلنا في السيطرة على أرباح أعمالنا . والتقرير أدناه يوضح ذلك: 
أداء  الاعمال 			التقدير				الفعلية
 	                                                  وحدات				وحدات
حجم المبيعات			243,000    			  270,000
                                                التقدير			الفعلية
                                                	جنيه 000                               	  	جنيه 000 
ايرادات المبيعات		36,450				 36,450
المواد المباشرة			(15,795)			 (18,630)
العمالة المباشرة		(3,402) 			(4,725)
المصروفات غيرالمباشرة		(8,250)			 (11,450)
  أرباح التشغيل 		9,003 				1,645
الجدول 1 – الموازنةمقابل الأداء الفعلى لعام 2014

  
      أوصي أن ننتقل من نظام توزيع التكلفة الكاملة التقليدي (Absorption costing) لنظام التكلفة على أساس الأنشطة من أجل الوصول لفهم أفضل لتكاليفنا وتقديم إستراتيجية مناسبة لتعديل وتغيير الأداء. يجب علينا دمج كل من المنتج والعملاء في نظام التكلفة على أساس الأنشطة (ABC) وذلك لتحديد منتجاتنا وعملائنا المربحة وتلك غير المربحة.
       إطلع مدير المبيعات مبارك على التقرير ورد بغضب على خان (نحن في أوقات إزدادت فيها المنافسة ورغم ذلك نجحنا في زيادة المبيعات وكذلك أوفينا ببعض الأوامر الخاصة في أوقات قياسية ، ولذلك يجب علينا الإحتفال وليس التعامل مع هذا النجاح على أنه أداء ضعيف. ويجب أن نتوقع إنخفاض في الربحية لأن عملائنا يمكنهم التحول لمنتجات أخرى ولذا يجب علينا جعل منتجاتنا وأسعارنا أكـثر جاذبية لهم. إن نظام التكاليف الجديد الذي تقترحه ما هو إلا مجرد ورقة لإنتقاد جهود فريق الإنتاج والمبيعات وسأفعل كل ما بوسعي لإيقاف تطبيق هذا النظام) .
    من الواضح أن مراقب الأعمال ومدير المبيعات لهم آراء مختلفة حول الأداء الحالي للشركة.
المطلوب:
1) قم بتحليل البيانات الواردة  في  الجدول  رقم  (1)  أعلاه مقترحاً الأسباب المحتملة التي تجعل الأداء قد لا يكون إيجبي كما صورة مدير المبيعات.
(15 درجة)
(ب) مدير المبيعات مبارك وصف نظام التكاليف  علي  أساس الأنشطة(ABC) (على أنه مجرد ورقة لإنتقاد جهود فريق الإنتاج والتسويق )  
      مطلوب أن تشرح بإيجاز مبادئ نظام التكلفة على أساس الأنشطة وأسباب تطويره . وقيم  إذا ما كان ذا فائدة لشركة عمر وعلي. موضحاً فوائد ومساوئ (ABC) وأي مشاكل مرتبطة بتنفيذه.
[bookmark: _GoBack] (10 درجات)
   (المجموع  25 درجة)   









السؤال الثالث:
    حديقة هشام هي حديقة كبـيرة في الصين وزيارتها تعتبر هواية شعبية. لسنوات عديدة كانت الحديقة مهملة حتى تم شراؤها قبل أربعة سنوات بواسطة عائلة فو والتي قامت بإعادة تأهليها وصيانتها وفتحها للجمهور. تدار الحديقة الآن بواسطة جمعية هشام الخيرية والتي أقامتها عائلة فو. وقد تم التمويل الأول بواسطة جد العائلة عن طريق وصية من الميراث. ومع ذلك تجد الجمعية صعوبة في مقابلة التكاليف كما أنها بدأت تنفق تدريجياً من الوصية. تم تقدير المصروفات الثابتة السنوية بمبلغ 60,000 يوان وسعر الدخول للحديقة هو 5 يوان .هنالك ما يقرب من 1,000 زيادة في الشهر والحديقة مفتوحة لمــــــدة   8 أشهر في السنة ويتم غلقها في فترة الشتاء والبرودة حيث لا تزهر النباتات. وبسبب قلة الزوار أيضاً فإن الحديقة تظل مغلقة في الشتاء. بالحديقة مقهى يزوره حوالي 60% من الزوار حيث يشترون الطعام والمشروبات، ولكن عمليات الشراء هذه متواضعة نسبياً. وقدر المدير الإداري للجمعية أن متوسط المساهمة هي 1.25 يوان لكل زائر للمقهى. 
   وكشف مسح إستبياني أجرته مؤخراً إحدى الجامعات المحلية أن الزوار يشعرون أن سعر الدخول عالي جداً وأن الزائر سيكون مستعداً  لدفع 3.25 يوان لأن حدائق مماثلة تعمل بمثل هذه الرسوم.
    تقوم الجمعية بالإعلان عن الحديقة في مجلة شهرية ويكلف كل إعلان 500 يوان لكل إصدار وقد تم حجز الإعلانات للستة أشهر القادمة. ولكن يمكن إلغاء الحجز للأشهر الثلاثة المتبقية بدون تكبد رسوم. وهنالك كتيب للجمعية يركز على الطابع التاريخي للحديقة (وهي الحديقة الوحيدة الباقية التي صممها وليم ويسكس).
يبين الجدول (1) أدناه الأسباب الرئيسية الأكثر شيوعاً لزيارة الحديقة ، شملت الدراسة 200 زائر وقد سمح لهم لإختيار سبب واحد لزيارة الحديقة.
السبب لزيارة حديقة هشام                                      عددالمشاركين
السير في مكان آمن،جميل،بيئةآمنة			   100
للتمتع بالنباتات والزهورفى الحديقة 	  		    70  
للاطلاع على أعمال الترميم التي تقوم بها الجمعية             20
لزيارة المقهى والمتجر					   5
لمراقبة أعمال وليام وسيكس				  5
          المشاركون في الإستبيان أو المسح إنتقدوا نوعية الطعام الذي يقدمه المقهى. أحد المعلقين قال (إن نوعية الطعام قد إنخفضت منذ إنتقال المقهى إلى الحديقة (حقاً هنالك إختيارات قليلة ولايمكن العثور على مكان بديل لتناول الطعام)).
          وكان المقهى يقع في البداية جوار مدخل الحديقة وكان الزوار يذهبون إلى المقهى لتناول الطعام ولا يدفعون رسوم دخول للحديقة. وكان الإعتقاد أنه إذا تم نقل المقهى داخل الحديقة سيشجع الناس على دفع رسوم الدخول ولكن هذا لم يحدث. وحسب التقديرات فإن المقهى قد فقد حوالي 500 زائر في الشهر وكان لهذا تأثير سلبي على معنويات الموظفين ونوعية الطعام.
     وفي إستطلاع حديثاً ذكر 20% من المستطلعين بأنهم سوف يشترون تذكرة سنوية لدخول الحديقة لمدة ثمانية أشهر إذا تم عرضها بمبلغ 9 يوان . كذلك تم سؤال المستطلعين كيف سمعوا بالحديقة. 
  الجدول (2) أدناه يلخص ردود الناس.
    تم إستطلاع 200 شخص عن الحديقة وأعطي لكل واحد إختيار إجابة واحدة.
الجدول (2) كيف سمع الزوار عن الحديقة؟ بحث يوم واحد في 13 مارس 2012
كيف سمعت عن حدائق هشام ؟ 		عدد من  المشاركين
توصية شخصية من أحد الأصدقاء			110
مقالات نشرت مؤخراًفي صحيفة محلية			50
عن طريق الإنترنت					10
عن طريق مجلة تراث الحدائق				10
أخرى							20

المرجع في الجدول (2) مقالات نشرت مؤخراً  في صحيفة محلية كتبت من قبل المسؤول الإداري للجمعية تحدد المشاكل التي تعاني منها الجمعية. وحقيقة أن مشاكل التدفق النقدي على المدى القصير قد تسببت في إغلاق مؤقت للحديقة. علق أحد الزوار (نحن لم نسمع عن حدائق هشام إلا بعد هذه المقالات على الرغم أننا نعيش على بعد أربعة كيلو مترات). للجمعية أيضاً موقع على الإنترنت يوضح موقع الحديقة ، مواعيد فتحها ، صور الترميم وسيرة وليام.
  أنت محلل للأعمال قمت بتولى عمل طوعي في الحديقة، وقد طلب منك إقتراح تغيـيرات فورية على المدى القصير وكذلك مبادرات تسويقية على المدى الطويل للجمعية . توصيات التغـيرات قصيرة الأجل والـتي يمكن تطبيقها فوراً أو  على مدى ثلاث أشهر يمكن أن تولد دخل أو وفورات إدخار. أما المبادرات التسويقية على المدى الطويل فهي مقترحات قد تأخذ أكثر من ثلاثة أشهر لتطبيقها.
المطلوب:
(أ) بإستخدام البيانات أعلاه ، وضح لماذا تخسر الجمعية وقدم توصية فورية أو (خلال ثلاثة أشهر) للتغيـيرات المطلوب القيام بها . أحسب بشكل كمي زيادة الدخل أو خفض التكاليف والتي يمكن لهذه التغييرات أن تحدثها.									(15 درجة)
(ب) أوصي مع المبررات،إستراتيجيات تسويق على المدى الطويل (أكثرمن ثلاثة أشهر)  يمكن أن تقوم بها الجمعية.                                                                                                                                      	(10درجات)
  (المجموع 25 درجة)
  السؤال الرابع:
  فلكس هي شركة ناجحة تقوم بتوريد الأنابيب المرنة لمجمعة واسعة من الصناعات. ويستند نجاح الشركة على عمليات الإنتاج المبتكرة التي تسمح للشركة بإنتاج دفعات صغيرة نسبياً من هذه الأنابيب بأسعار تنافسية. وهذا الإنتاج المبتكر يعتمد جزئياً على الميكنة وجزئياً على خبرة المديرين والمشرفين الصناعيين. يجدول هؤلاء المديرين طلبيات العملاء المختلفة لتحقيق إنتاجية ذات جودة عالية مع الإستفادة من الإقتصاد الكبـير((Economic of scalel كل هذا أعطى فلكس ميزة تنافسية كبيرة على معظم منافسيها. 
   قبل عام قرر المدير التنفيذي لفلكس توسيع العمل الأوتوماتيكي وذلك بشراء برنامج حاسب آلي يساعد في تقديم مزيد من المزايا وهذا يشمل أتممة (Automation) عملية إتخاذ القرار والذي يتم إتخاذه الآن بواسطة المديرين والمشرفين.
    وقد شاهد هذا البرنامج في معرض للبرمجيات وقد أعجب بهذا الأمروقام بملء أمر شراء على الفور. وذكر أن هذا البرنامج تم تطويره وهو يسبق زمانه وأنه لم يرى مثيل له في السوق.
   ويعتـبر هذا أول مرة تشتري فيها الشركة برنامج لشئ آخر غير المستخدم حالياً  للمرتبات والحسابات. كما أن أتممة جزء من عمليات الإنتاج قد تم تطويره داخلياً بواسطة فريق صغير للبرمجة داخل الشركة وشعر المدير التنفيذي "أنه ليس هنالك وقت كافي أو مال لتطوير حزمة برامج داخلياً بواسطة المبرمجين".
    وقد وافق أنه لا توجد عمليات شراء رسمي للبرمجيات ولكن يمكننا أن نضع واحدة الآن إذا تم إكمال هذا المشروع".
     هذا النهج من الشراء يعتبر مألوفاً في شركة فيلكس حيث يوجد كثير من عمليات الشراء تتخذ بواسطة كبار المديرين. هنالك قسم صغير للمشترين مكون من أثنين من الموظفين ولكنهم ينفذون فقط عمليات الشراء بعد إتخاذ القرار من المديرين وهم مشغولون دائماً بطلبات الشراء وحسابات الدائنين. إن هذا النهج من عمليات الشراء تسببت بمشاكل في الماضي. فمثلاً واجهت الشركة مشاكل عندما خرج أحد الموردين للمواد الخام من الأعمال (أي توقفت الشركة) مما تسبب في مشاكل قصيرة المدى للإنتاج ، ولكن المدير التنفيذي تحصل على مورد آخر.
     بعد عودته من المعرض كلف المدير التنفيذي محلل أعمال للتحقيق من عملية الإنتقال من لنظام الحالي إلى النظام الجديد حتى يمكن التخطيط لهذه العملية بصورة صحيحة.
     عندما تم تسليم حزمة البرامج كانت هنالك صعوبات في نقل بعض البيانات من نظام الإنتاج الحالي لنظام برنامج الحاسب الآلي. ولكن ومع بعض الصعوبات تم إجراء تجارب مع المستخدمين ذو الخبرة. وكان المدير التنفيذي على ثقة أن هؤلاء المستخدمين لا يحتاجون لتدريب وأنهم قادرون على تعلم البرنامج مع مرو الوقت. ولكنهم في الواقع وجدوا أن البرنامج صعب إستخدامه كما ذكروا أن بعض الوظائف الرئيسية كانت مفقودة في البرنامج. وذكر أحد المشرفين (أن نظام مراقبة إنحراف العملية مفقود تماماً مع أنه كان لدينا هذا في النظام القديم). وعلى الرغم من هذه التحفظات فقط تم تطبيق وتنفيذ حزمة برنامج الحاسب الآلي ، وكانت النتائج محبطة وأنه من الصعب إعادة نجاح النظام القديم وأظهرت النتائج أن التكاليف قد زادت كما أن وقت العمل أصبح أطول.
    وبعد صراع مع النظام لعدة أشهر وضح أن الدعم من المورد أصبح ضعيفاً وأخـيراً أخطر المورد الشركة أنه سحب الدعم عن البرنامج. ولكن لحسن الحظ فإنه من الممكن للشركة الرجوع للنظام القديم وقد كلفها تطبيق البرنامج الجديد مبلغ 3 مليون جنيه مع إنخفاض الأرباح. وإتضح للمدير التنفيذي أن مورد البرنامج كان مدين بمبالغ كبيرة ويعاني من ضعف السيولة المادية. وأفاد فريق مراجعة المشروع أنه كان هنالك على الأقل ثلاثة برامج متاحة في السوق والتي كان يمكن أن تفي بمتطلبات الشركة. ولكن الرئيس التنفيذي للشركة أوضح أنه من غير المناسب الآن شراء برنامج لأتممة عمل نظام الإنتاج وأنه يجب تطوير نظام من الداخل بواسطة الشركة.  
المطلوب:
أ) قم بتقييم نقدي للقرار الذي إتخذه المدير التنفيذي لشراء نظام حاسب آلي للعمل على أتممة نظام الإنتاج بالشركة موضحاً لماذا هذا النهج غير ناجح.  
                                                                    							 (12درجة)
ب) أوصى المدير التنفيذي أن الشركة يمكنها الآن تبني نظام رسمي للشراء لتقييم وتطبيق حزمة لنظام برنامج حاسب آلي والذي يمكن إستخدامه في المستقبل عندما يكون هذا الأمر مناسباً.
     حلل كيف يمكن لنظام رسمي لشراء وتقييم وتطبيق حزمة برنامج الحاسب الآلي يمكن أن يحل المشاكل التي واجهتها الشركة.                                                                                                
( 13 درجة )
(المجموع  25 درجة )
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