
یتغیر العالم من حولنا بشكل متسارع ومضطرد. وسواءً أحببنا ھذا التغییر أم كرھناه، أوَ جدناه سلبیاً أم 
إیجابیاً، فھذا لن یغُیر من الأمر شیئاً. كل ما نعرفھ، ونحتاج إلى تقبُّلھ، ھو أن الحیاة لن تعود إلى سابق 
عھدھا، والبنوك لیست استثناءً من ھذا. ولكي نؤھل أنفسنا لمزیدٍ من التغیُّرات المُرتقبة، علینا أن نعود في 
رحلة سریعة عبر التاریخ لنعرف كیف أسھم الماضي في تشكیل حاضرنا، ثم نحاول أن نتنبأ ما یخُبِّئھ لنا 

ي والصوتي.  مستقبلنا. وھذا تحدیداً ما سنقدمھ في ھذا الملخص النصِّ

تتطور البنوك بخطى متسارعة. وفي غضون عشرین إلى خمسین عامٍ على أقصى تقدیر، ستتبع البنوك 
ا ھي علیھ الآن. ومن ثمَّ، علینا فھم ما یحدث حولنا وإدراك جمیع الاحتمالات  نمط عمل مختلفاً كلیاً عمَّ

المُتوقّعة، حتى لا نتخلف عن ركب التغییر. 

یؤمن المؤلف، بوصفھ أحد المستشرفین المُخضرمین، بأننا لا یمكن أن نفترض ما سیحدث في المستقبل، 
بل نحتاج إلى عقد المقارنات والقیاسات لما یمكن أن یحدث، أو لا یحدث بناءً على ما حدث في الماضي 
للمستقبل.  للماضي قبل أن یكون مستشرفاً  بالفعل. بعبارة أخرى، یحتاج المرء لأن یكون متأملاً جیداً 
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وعندما نقارن بین ما حدث في الماضي وما یحدث في الحاضر، نجد أن العالم یخضع للرقمنة، وھو الأمر الذي 
نتج عن انشغالنا المتزاید وبحثنا المستمر عن الحلول الفوریة. لقد أصبح وقت الفراغ رفاھیة لا نملكھا؛ ومن ثمَّ، 
فلم نعُد نطیق الانتظار! وفي ظل موجة التغییر الشامل ھذه، لا یمكن أن نتوقع أن تظل البنوك على حالھا. كان لا 
بد لھا أن تتطور لتواكب احتیاجاتنا، ومتطلباتنا المُستحدثة لأنھا إن لم تفعل، فسنبحث تلقائیاً عن بدیل أفضل، وھو 

بالتأكید آخر ما تطمح إلیھ البنوك.

مراحل التطور
الثقة ھي عُملة البنوك الأولى والأكثر أھمیة بلا منازع. عَمل الجیل الأول من البنوك – وھو ما نطُلق علیھ 
آمناً  مكاناً  باعتبارھا  أموالھم  لحفظ  البنوك  إلى  یلجؤون  العملاء  كان  إذ  للغایة.  مُبسط  بشكل  ”بنوك 1.0“ – 
ومؤھلاً لذلك. وفي ھذه المرحلة لم تكن التقنیة ضمن قواعد اللعبة. ولم یكن ھناك ما یسُمى برقم الحساب. 
كان یمكنك فقط أن تذھب إلى البنك وتودع أموالك وتستلم في المقابل إیصالاً یحمل اسمك وعنوانك. وكان ھذا 
الإیصال ھو رقم حسابك في الفرع الذي أودعت مالك بھ؛ إذ لم یكن مُتاحاً حینئذٍ أن تسحب أو تُودع المال في 
ریة الأولى في  أيِّ فرع آخر قبل أن تنُشيء حساباً جدیداً فیھ. ولكن بعد فترة، خَطَت التكنولوجیا خطواتھا التطوُّ

قطاع البنوك بسبب متطلبات العملاء المتنامیة وعدم قدرة النظام البشري على تلبیتھا. 

بنوك الجيل الثاني
مھ ”معھد ماساتشوستس  سُمِّي أول حاسوب مركزي للبنوك بـ ”إرما“ (آلة التسجیل الحسابیة الإلكترونیة) وقد صمَّ
للتكنولوجیا“ في خمسینیات القرن الماضي بالولایات المتحدة الأمریكیة بھدف معالجة الشیكات. إلا أن ھذه الآلة 
لة على نظام ”إرما“،  عجزت عن تسجیل بیانات العملاء بأسمائھم. ولذا، كان كل عمیل یتسلم عدداً من الأرقام المُسجَّ
وكانت ھذه بدایة نظام أرقام الحسابات البنكیة المُتبع حتى یومنا ھذا. وفي منتصف الثمانینیات، بدأ البحث عن طرق 
بدیلة لتحویل الخدمات البنكیة إلى خدمات ذاتیة. ومن ھنا جاءت فكرة ماكینات الصرف الآلي بدیلاً لاصطفاف 
ع؛ ومن ثمَّ، لم یعد  العملاء ساعاتٍ طوال في فروع البنوك ومبانیھا. أخذت المنصات الإلكترونیة للبنوك في التوسُّ
العملاء یتعاملون معھا باعتبارھا مُنشآت ذات ساعات عمل محددة، بل أصبحت تقدم خدماتھا على مدار 24 ساعة. 

وكان ھذا الجیل الثاني من البنوك-“بنوك 2.0“.

بنوك الجيل الثالث
أما الجیل الثالث من البنوك- وھو ”بنوك 3.0“- فقد شھد بدایة الخدمات البنكیة عبر الإنترنت. فلم تعد مضطراً الیوم 
للذھاب إلى ماكینة الصرف الآلي، إذ أصبح بإمكانك الآن أن تستخدم ھاتفك المحمول لإتمام معاملاتك البنكیة في أيِّ 
وقت على مدار الیوم. وھنا أخذت الثقة منعطفاً جدیداً. فلم نعد نضع ثقتنا في البنوك بحدِّ ذاتھا كملاذٍ آمن للنقد، بل 
نثق في الخدمات التي نتلقاھا – أو بالأحرى في منصة البنك الإلكترونیة، والخدمات التي تقدمھا. فإذا تعطل نظام 
البنك لبضعة أیام، أو حتى ساعات، وعجز العملاء عن الولوج إلى الخدمات البنكیة، فسیفقد البنك ثقتھم. بعبارة 

أخرى، تغیَّر مفھوم الثقة بشكل جذري لیرتبط بالمنفعة – وھو أمر یجب أن یوضع في الحسبان.

غياب العنصر البشري
یسُمى  ما  المثال،  سبیل  على  عملھا،  وآلیة  المالیة  الخدمات  لیشمل  امتد  بل  فحسب؛  البنوك  ھیكل  التغییر  یطل  لم 
”یوباو“، وھو مُنتج مالي قدمتھ منصة ”علي بابا“ للتجارة الإلكترونیة لأول مرة في عام 2013. قَدَّم ھذا المُنتج 
للمستثمرین عائداً على الفائدة أعلى بكثیر مما تقدمھ البنوك على الودائع التقلیدیة. بدایةً، جمعت المنصة ودائع من 
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التجار الذین یعملون في الصین، وبعد فترة قصیرة حققت نجاحاً مُبھراً. إذ تمكنت من جمع أكثر من 180 ملیار 
دولار من الأصول، وكل ذلك من دون أيّ تدخل بشري، ومن دون أن تضطرَّ إلى إنشاء أیَّةِ فروعٍ بنكیة على أرض 
الواقع. بالعودة إلى خمسینیات أو حتى ثمانینیات القرن الماضي نجد أن أحداً لم یكن لیصدق أن ھذا قد یحدث في 
یومٍ ما؛ وإنْ صدَّق أحدھم، فلم یكُن لیرى أن الأمر سیُجدي نفعاً. فنحن نؤمن أن الفروع  المادیة للبنوك، والمعاملات 
المُباشرة، حتمیة لجذب العملاء وإقناعھم بإیداع أموالھم. ثم جاء ”یوباو“ لیثبت لنا خطأ ھذه المزاعم باعتباره مؤتمتاً 
شة للعنصر البشري بصورة صادمة في شتى مجالات الحیاة. إذ أصبحت  كلیاً. وبمرور الأیام، ستزداد التقنیات المُھمِّ
منازلنا وھواتفنا مُزودة بمُساعدین شخصیین أذكیاء، إلى جانب الذكاء الاصطناعي القائم على تقنیة الفیدیو – وھي 
برامج تحلل الأصوات والصور للتعرف على البشر، أو الأدوات، أو الأشیاء، وغیرھا - ومن المتوقع، في غضون 
سنوات، أن نمتلك نظارات ذكیة تسمح بعرض البیانات أمام أعیننا مُباشرة لتسُھل علینا اتخاذ القرارات. كل ھذه 
التقنیات ستؤثر في الخدمات البنكیة في عالمنا. لذا، لا بد وأن یُعاد تصمیم البنوك من الصفر بحیث تقوم على مبدأ 

الخدمة؛ فلم یعد المستخدمون یكترثون بالمُنتجات، إنما ھم بحاجة إلى خدمات متاحة على مدار الساعة. 

المبادئ ا!ولى
حدثت كل التغیُّرات الكبرى التي شھدھا العالم من خلال ما یسُمى بفكر ” المبادئ الأولى“. وھو ما یحدث عندما 
عن سابقاتھا، حتى أنھا تدفع الناس إلى تغییر سلوكھم. وخیر مثال على ذلك ھو  تظھر تقنیة جدیدة مُختلفة كلیاً 
السیارات التي أحدثت طفرة على عدة مستویات. فعلى مستوى الوظائف، مثلاً، لم یعد ھناك حاجة لركوب الخیول؛ 
وعلى مستوى تخطیط المُدن، تغیر التخطیط العمراني نظراً للحاجة إلى شقِّ طرق ممھدة تصلح لحركة المركبات. 
عند اختراع السیارات، لم یكن الناس یفُكرون في تطویر ما لدیھم بالفعل فیما یتعلق بوسائل المواصلات – كالبحث 
یؤدي بھم إلى وسیلة أسرع للانتقال بین  كلیاً  مختلفاً  عن طرق لجعل الخیول أسرع- بل قرروا أن یسلكوا نھجاً 
الأماكن. وثمة مثال آخر في ھذا السیاق، وھو ”آیفون“. عندما قرر ”ستیف جوبز“ أن یبتكر ھاتفاً جدیداً، لم یحاكِ 
ھواتف ”نوكیا“، أو ”موتورولا“، أو غیرھما من العلامات التجاریة الناجحة آنذاك – بل أراد أن یبتكر ھاتفاً یتُیح 
ضت ھذه الأفكار في النھایة عن  الاتصال بالإنترنت، وتعمل شاشتھ باللمس، ویضم بعض التطبیقات المفیدة. تمخَّ

جھاز ”آیفون“ الذي لاقى نجاحاً مُبھراً. 

تحتاج البنوك إلى تطبیق النھج ذاتھ على طریقة عملھا. حیث تقُدِّم لنا البنوك ثلاث خدمات رئیسة: القدرة على الدفع، 
والاحتفاظ بالقیمة، والحصول على الائتمان. والیوم، بما أننا جمیعاً نحمل ھواتف ذكیة، فقد صارت الخدمات البنكیة 
ل من المُستخدمین رسوماً مالیة ثابتة مقابل ھذه الخدمات، ویدفعھا  الإلكترونیة في متناول الجمیع. إلا أن البنوك تحصِّ
العملاء على مضض لعدم وجود بدیل. تفرض البنوك ھذه الرسوم كي تمتلك من المال ما یؤمن مستقبلھا. ولكن 
على البنوك أن تتبنَّي فكر ”المبدأ الأول“ من خلال إضافة قیمة أفضل لأصحاب الحسابات بدلاً من فرض الرسوم 
ج مثالٌ. فبمجرد تخرجھم في الجامعة، یغوص معظمھم وسط أطنانٍ من الدیون  على الخدمات. ولنا في حدیثي التخرُّ
التي تثُقل كاھلھم، ویبذلون جھوداً مُضنیة لسداد قروضھم التعلیمیة، وفي الوقت نفسھ، یلھثون وراء حلمھم بامتلاك 
رون البحث عن قرض عقاري، فإنھم یتجنبون البنوك التقلیدیة ویتوجھون إلى المؤسسات  منزلٍ خاص. وعندما یقرِّ
ر أنظمة  الجدیدة مثل ”أمازون“. وفي حین لم تبدأ البنوك بشكلٍ مُبتكر، ولم تنشأ من العدم، بل نشأت نتیجةً لتطوُّ
كانت موجودة مسبقا؛ً نجد مؤسسات أخرى، مثل ”أمازون“،  تثبت أن لدیھا نظاماً أسرع وأن بإمكانھا تیسیر الحیاة 

على العملاء، لأنھا ابتكرت نظامھا من الألف إلى الیاء – وھذا ھو جوھر المبدأ الأول. 

تغيير السلوك
عندما تستھدف البنوك العملاء لفتح حسابات ادِّخار متنوعة في الوقت الحالي، فإنھا تطالبھم بحدٍّ أدنى من الأصول 
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المُدارة لیتمكنوا من فتح ھذه الحسابات. ولكن آن الأوان لیتغیر كلُّ ذلك. إذ تحتاج البنوك إلى المزید من التركیز 
على فھم سلوكیات العملاء كي تساعدھم على الادِّخار والاستثمار بأفضل صورة مُمكنة. وسینعكس ذلك التوجھ 
ن العملاء  بالإیجاب على كلٍّ من البنك والعملاء؛ لأن البنوك من ناحیتھا ستحصل على المال الذي تحتاجھ وسیكُوِّ
الحد الأدنى من الأصول المُدارة بشكل أسرع من النھج التقلیدي المُتَّبع- والذي یقوم على جذب انتباھھم لمنتجات 
البدیل  ھو  المعروضة،  المُنتجات  من  بدلاً  العملاء،  سلوكیات  على  التركیز  ویُعد  فیھا.  أموالھم  لیستثمروا  مختلفة 
الأمثل. وخیر مثال على ذلك البنك الصناعي والتجاري الصیني - ICBC الذي شرع بالفعل في اتخاذ خطواتھ 
الأولى على طریق التغییر. وبدأ في مراقبة سلوكیات العملاء لطرح نماذج من المخاطر الاستثماریة التي تناسب 
عن استخدام استبیانات المخاطر التقلیدیة – وھي استبیانات تستكشف مدى فھم  مختلف العملاء، كما توقف تماماً 
العمیل للأسواق والاقتصاد وكیفیة تعاملھ مع ظروف اقتصادیة بعینھا. قد لا یروق ھذا النھج للبعض، لاعتقادھم 
أن موجز استبیان المخاطر ضروري لفھم ما سیلتزمون بھ، ولكن ھذا كان في الماضي. یرُاقب ”البنك الصناعي 
لھا كل منھم. وحین تمُثِّل عائقاً، یعمل البنك على  والتجاري الصیني“ سلوك العملاء لیكتشف حجم المخاطر التي یشُكِّ

الحد منھا من خلال توعیة العمیل وتزویده بالأدوات اللازمة، ثم تقدیم خطة ادِّخار مناسبة لھ. 

طريقة جديدة ل*نجاز
لم یتجاوز التغییر الذي استحدثتھ البنوك في العقود الماضیة محاكاة المعاملات التي كانت تتم عادةً داخل الفروع؛ 
عبر الھاتف. تبنَّت مؤسسة ”كابیتال وان“ المصرفیة ھذا النھج فیما یتعلق ببطاقات  فھي نفسھا تتم الآن إلكترونیاً 
الائتمان الخاصة بھا. إذ آمنت أن تقنیة بصمة الصوت ھي الطفرة القادمة في عالم الأعمال؛ ومن ثمَّ، قررت أن 
تتیح لعملائھا إدارة مدفوعات بطاقات الائتمان باستخدام بصمة الصوت ورمز التأكید المُرسل إلى ھواتفھم. وھذا 
المُساعد  بـ”ألیكسا“   فروعھم  في  موجودة  خدمة  بربط  اكتفوا  وبالتالي،  كافٍ.  غیر  ولكنھ  بالطبع،  مشكور  جُھد 
ف أحدھم فكر المبدأ الأول ھنا، لتخلَّى على الأرجح عن  الافتراضي الذكي التابع لمنصة ”أمازون“. ولكن إذا وظَّ
فكرة بطاقات الائتمان برمتھا، وابتكر نظاماً جدیداً كلیاً یقوم على تقنیة الصوت فحسب، من دون الحاجة إلى ھذه 

البطاقة البلاستیكیة لإتمام المعاملات. 

تواصل  برنامج  وھو   - تشات“  ”وي  تطبیق  طورت  التي  ”تنسنت“  مؤسسة  الفكر  ھذا  طبَّقت  التي  الكیانات  ومن 
اجتماعي صیني للمراسلة الحرة، والتجارة، وخدمات الدفع. تتم الآن حوالي 98 % من مدفوعات الھواتف عبر 
منصات إلكترونیة بدلاً من البنوك. وفي العام الماضي، بلغ إجمالي المعاملات الإلكترونیة: 12 تریلیون دولار، 
رو البرنامج العملاء على  وھو رقم یفوق ما كانت تحقِّقھ بطاقات الائتمان أو بطاقات الخصم المباشر. لم یجبر مطوِّ
وا مدفوعاتھم فقط عن طریق  التسجیل من خلال البطاقات في أحد فروعھم كما جرت العادة؛ بل طلبوا منھم أن یتمُّ
قراءة رمز الاستجابة السریعة (QR)عبر الھاتف. ولم یحاولوا محاكاة نموذج موجود بالفعل أو الإضافة إلیھ؛ بل 
بدؤوا من الصفر. ثمة سببان یحتِّمان الاستغناء عن بطاقات الائتمان والخصم المباشر؛ أوّلھما، سھولة سرقة ھذه 
البطاقات، والثاني، أن الكثیرین لا یمتلكونھا. بعض الناس لا یملكون أصلاً حسابات بنكیة حتى ھذه اللحظة. كانت 
ھذه إحدى المشكلات التي واجھت تطبیق ”أوبر“ لدى بدایة تشغیلھ. إذ وجد القائمون علیھ أنھم غیر قادرین على 
توظیف السائقین بالسرعة المطلوبة. وعندما بحثوا عن الأسباب، اكتشفوا أن 30% من السائقین الذین یحاولون 
التسجیل یتوقفون عند مرحلة معینة ویغُلقون التطبیق – وذلك عندما یطُلب منھم إدخال رقم بطاقة الخصم المباشر. 
معظم ھؤلاء كانوا یعملون سائقي سیارات أجرة. وكانت معاملاتھم تتم نقداً، ولم یحتاجوا إلى بطاقات. لذا وجد 
القائمون على التطبیق أن علیھم فتح حسابات بنكیة للسائقین كي تنمو المؤسسة بشكل أسرع، وأصبحت ”أوبر“ الآن 
أحد أكبر أصحاب الحسابات البنكیة للشركات الصغیرة في ”الولایات المتحدة“. ولم ترغب مؤسسة ”أوبر“ في أن 
تتحول إلى بنك أو تؤسس واحدا؛ً بل أرادت فقط  مزایا البنوك بھدف تسھیل العملیة على الرُكاب والسائقین على 

حدٍّ سواء، وعلى نفسھا في المقام الأول. 
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المستشار المالي
استندت الخدمات المالیة على مدار أربعین عاماً مضت إلى فكرة واحدة: وھي أن خیر سبیل للحصول على أكبر 
قدر من المكاسب المالیة ھو الاستعانة بمستشارٍ مالي؛ وھو شخص لدیھ من المعرفة ما یؤھلھ لتقدیم نصائح مالیة 
سدیدة. غیر أن ھذا أیضاً سیتغیر في المستقبل القریب. سَتغُیر التقنیة نظرتنا إلى مفھوم النصیحة، فضلاً عن طریقة 
صیاغتنا للأسئلة من الأساس. سیصبح طلب الاستشارات المالیة أقرب إلى توجیھ سؤال إلى تطبیق ”سیري“ – أحد 
تطبیقات نظام التشغیل في ھواتف ”آیفون“ ، على سبیل المثال، ھل بإمكانك تحمل تكالیف الخروج مع أصدقائك 
الیوم؟ أو ھل بإمكانك شراء ھذه السترة؟ أو كم المبلغ الذي علیك ادِّخاره أسبوعیاً من أجل خطة التقاعد أو إلحاق 
أبنائك بالجامعة؟ سیكون بإمكان حسابك البنكي الذكي الإجابة عن أسئلتك بكفاءة عبر الذكاء الاصطناعي. وإنْ كنت 
غیر مقتنع بذلك، تأمل السیارات الذكیة، تتعلم ھذه السیارات القیادة من خلال استخلاص المعلومات بواسطة ”لیدار“ 
(طریقة لقیاس المسافات)، والكامیرات، والرصد بالرادار. یعمل ھذا البرنامج بكفاءة مذھلة الیوم إلى درجة أنھ 
لٍ  ر التقنیة بمعدَّ یُعالج كل ھذه المعلومات في نصف الوقت الذي یستغرقھ العقل البشري لمعالجتھا. كل ذلك یثبت تطوُّ

سیعجز البشر عن مواكبتھ، وربما ستحل الماكینات محلنا في كل شيء قریباً.

دقة.  وأكثر  أفضل  النصائح  كانت  المُعالجة،  البیانات  ازدادت  فكلمّا  المالیة.  الاستشارات  مع  ذاتھ  الأمر  سیحدث 
عام  في  بالفعل  ذلك  بدأ  للماكینات.  نفسھا  بالكفاءة  المعالجة  على  البشري  العقل  قدرة  ستتضاءل  الوقت  وبمرور 
البشر.  من  المستشارین  أداء  یضاھي  أداؤھا  وكان  مرة  لأول  روبو“  ”استشارات  منصة  ظھرت  عندما   ،2017
في التطور. إن الأمر أكثر  ولا تخدع نفسك بالظنِّ أن الأمور ستقف عند ھذا الحد. لا! ستستمر الروبوتات حتماً 
خطورة على مستوى تداول الأوراق المالیة. إذ تؤكد مؤسسة ”جولدمان ساكس“ (وھي مؤسسة للخدمات المالیة 
والاستثماریة، وبنك أمریكي متعدد الجنسیات) أن مُبرمجاً واحداً بإمكانھ الاضطلاع بأعمال خمسة متداولین. وإذا 
تأملت صور قاعات التداول منذ عشرین عاماً، تجدھا تعج بالموظفین، أما الآن فقد أصبحت فارغة نظراً للاستعانة 
بأنظمة الذكاء الاصطناعي. یرى الخبراء أنھ لم یتبقَّ أمامنا سوى ثلاث إلى خمس سنوات قبل أن یحدث الأمر ذاتھ 
على مستوى البنوك، ولا بد أن نستعد لھذه اللحظة. فنحن الآن في عصر ”الإنسان المدعوم بالتقنیة“، ولكن في 
القریب العاجل سیصبح الوضع مختلفاً، ستكون ”التقنیة في مقابل الإنسان“. یجب أن ندرك ھذه الحقیقة جیداً، ونعمل، 

وفقاً لھا، على توفیر حیاة جیِّدة ومثمرة لأنفسنا. 

الذكاء الاصطناعي
”ھل ستقف منظومات الذكاء الاصطناعي عند حدٍّ مُعین؟“ سؤال یتكرر طرحھ في ھذا السیاق. ولنتأمل النموذج 
السیارة   – التجربة  سبیل  على  القیادة  ذاتیتيّ  سباق  سیارتيّ  ”آودي“  مؤسسة  أصدرت  عنھ:  نجیب  لكيّ  التالي 
صُنع  كلیھما  أن  من  الرغم  على  نظیرتھا،  من  أسرع  (ب)  السیارة  أن  وُجِد  وبتجربتھما،  (ب).  والسیارة  (أ) 
بالطریقة ذاتھا، وبالشكل والتصمیم ذاتھ، وقد كانتا على المنصة ذاتھا، وبھما البرمجیات والأجھزة ذاتھا، وصممھما 
المھندسون أنفسھم. وعندما سُئل المھندسون عن سبب الاختلاف، لم یكونوا متأكدین من الإجابة، ولكنھم یعتقدون أن 
ھذا قد یرجع إلى أن أحد المھندسین الذي قاد السیارة أثناء عملیة التعلُّم قد قادھا بقوة أكبر من الأخرى. وقد أزالت 
ھذه التجربة الغبار عن قدرة الذكاء الاصطناعي للسیارات على التعلُّم بشكل مختلف. ومن ثمَّ، فالإجابة عن السؤال 
المذكور أعلاه ھي: ”لا“. حتى على مستوى الاستثمار والمعاملات المالیة، سیكون أداء الذكاء الاصطناعي مختلفاً. 

عصر جديد ووظائف جديدة
قد یخشى بعض الناس أن یتم استبدالھم بالآلات في المستقبل القریب. وعلى الرغم من أن ھذه المخاوف تحمل جانباً 
من الحقیقة، فھذا لا یعني الاستغناء عن البشر كلیاً. ستظل أدوارنا مؤثرة ولكن في مجالات مختلفة. وبقدر الوظائف 



6 ●  ●● ديسمبر 2020●  ∫É`ªYC’G πLQh ôjóŸG Öàc äÉ°UÓN

التي ستستحوذ علیھا الماكینات، ستنشأ العدید من الوظائف الجدیدة، وإلیك بعضھا: 
1. خبراء البیانات: سنحتاج إلى أشخاص قادرین على فھم أنماط البیانات وعلى نمذجتھا. 

2. مُعلِّمو الآلات: یساعد ھؤلاء في عملیة تھیئة الذكاء الاصطناعي عن طریق تعلیم الماكینات والتأكد من عملھا 
بكفاءة. 

مون الخبراء: سنحتاج إلى أشخاص یضعون الخدمات المالیة في مكانھا المناسب في عالمنا، بحیث یراھا  3. المُصمِّ
العملاء ویستفیدون منھا. 

4. علماء علم النفس السلوكي: سیساعدون في فھم ما یدفع الناس للتصرف بطریقة بعینھا على المستوى المالي، 
وفي إدراك الدوافع وتشجیع الناس على توظیفھا بالشكل الذي یحقق الاستفادة القصوى. 

5. سماسرة الھویة: في المستقبل، سیعُرَف الأشخاص بِلغُة البیانات وسنحتاج إلى من یجمع البیانات عن الأشخاص، 
لأنھا  حینئذ،  المیلاد  وتواریخ  الأسماء  استخدام  نستطیع  لن  الھویات.  لسرقة  یتصدوا  كي  ممیَّزین  یجعلھم  وما 

ببساطة معلومات تسھل سرقتھا. أما سمات الشخصیة، فلن یستطیع أحد سرقتھا بسھولة. 

هل أنت مُستعد؟
لكي تضمن الاستمرار والازدھار في السنوات القادمة، أنت بحاجة إلى إجراء بعض التغییر. إذا كنت تدیر بنكاً، 
مات التي یجب أن تحرص على توافرھا كي تحجز لنفسك مكاناً في السوق خلال السنوات القلیلة  إلیك بعض المقوِّ

القادمة عندما یطال التغییر كل شيء: 

1. العِمالة الذكیة 
ھذا الأمر مھم للغایة، لا سیما للبنوك الصغیرة. الإبقاء على الموظفین الذین یعملون معك منذ عشرین أو ثلاثین 
عاماً لن یجدي نفعاً. أنت الآن بحاجة إلى تعیین أشخاص یجیدون التعامل مع التقنیة لأن ھذا ما یتطلع إلیھ عملاؤك. 
تَعَاون مع خبیر تقني على درایة بجمیع المستجدات والتقنیات المستحدثة ومُتطلبات العصر. سیساعدك ذلك في تحدید 

المنصات التي تحتاج إلى عقد شراكة معھا، وتلك التي یجب أن تنأى بنفسك عنھا.

2. الجمع بین جیل الألفیة والجیل زد 
نتفھم رغبتك الدائمة في تعیین خبراء مُحنَّكین. لكن ثمة دراسة أثبتت أن غالبیة الموظفین من جیل الألفیة ومن بعدھم 
الجیل زد – وھو الجیل الذي یلیھ مُباشرة. وقد أثبت كلاھما جدارتھ في عالم ریادة الأعمال، وانفتاحھ على التغییر. 
ومن ثمَّ، فھم إما سیجلبون التغییر لمؤسساتھم وإما یتقبلونھ بصدر رحب ویتكیفون معھ بسرعة إذا عُرِض علیھم. 
أنت بحاجة إلى أبناء الجیلین داخل مؤسستك، لأنك قد لا تملك الوقت الكافي لتھُدر شھراً أو أكثر محاولاً إقناع قدامى 
الموظفین بالعمل بطرق مختلفة؛ ببساطة لأنھ خلال ھذا الوقت قد تطرأ تغیرات جدیدة على السوق. الأمر أشبھ 
بدورة مستمرة، ولا بد أن تستعین بفریق عمل مستعد للقفز بسرعة والسباحة في ھذا التیار من دون أن یتخلف عن 
الركب. على الرغم من كل ذلك، یظل التعامل مع أبناء ھذا الجیل مھمة صعبة. فأنت تحتاج أولاً إلى امتلاك ثقافة 

جاذبة لھم، ثقافة إیجابیة تعكس قیمھم. 

3. الرشاقة ھي الأساس
أنت بحاجة إلى التقدم بخطى رشیقة وسریعة. قد یكون الأمر صعباً في بدایتھ، ولكنھ بلا شك یستحق العناء. تأمل 
المؤسسات الرشیقة المحیطة بنا مثل ”جوجل“، و“أوبر“، و“فیسبوك“. تسابق ھذه الكیانات الزمن وتقفز بمعدل أكبر 
من البنوك الموجودة على الساحة الیوم، على الرغم من امتلاكھا لعدد أكبر من الموظفین. إنك بحاجة إلى  كثیراً 
الاقتداء بھذه الكیانات، وتعزیز قدرتك على تغییر سیاسات العمل بسرعة وخفة إذا ما دعت الحاجة إلى ذلك. وإذا 
لم تفعل ذلك طواعیة، فستجُبرك الظروف، لأن المؤسسات التكنولوجیة تركز على العمل بشكل أسرع. فإذا سعت 
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إحداھا إلى عقد شراكة مع بنك واكتشفت أن الإجراءات تستغرق فترة تتراوح بین ثلاثة إلى ستة أشھر، ستبحث ھذه 
الشركة بلا تردد عن بدیل آخر. 

4. انتھى عصر المصرفیین
لن یحمل المستقبل بین طیاتھ مكاناً لھذه المھنة كما ذكرنا من قبل. لذا توقف عن بذل الجھد وإھدار الوقت في تعیین 
وتدریب المصرفیین. في المقابل، ابدأ في البحث عن المواھب التي ذكرناھا سلفاً، واستعِن بھم لتكون مستعداً ومسلحاً 

بالفریق المناسب لمواكبة التغییر. 

5. ابدأ الآن!
تعد فكرة التغییر الشامل وقلب الموازین بین عشیة وضحاھا محض خیال. ولا یمكنك أن تنتظر ریاح التغییر حتى 
تھب ثم تبدأ في اتخاذ التدابیر المناسبة. ابدأ الآن! تؤكد الدراسات أن أبناء جیل الألفیة الیوم یتَّصلون بالبنوك ضعف 
ما یفعل آباؤھم – لیس لسھولة الأمر؛ بل لعدم إتاحة المعاملات الرقمیة. ابدأ بمعالجة ھذا القصور، وتأكد من أن 
المعاملات الرقمیة تعمل بالكفاءة المطلوبة. توفر المعاملات الرقمیة الوقت، والجھد، والمال لجمیع الأطراف. وكل 
ذلك بمثابة خطوات صغیرة في الاتجاه الصحیح. لیس علیك تغییر كل شيء على الفور، ومع ذلك یمكنك البدء 
بمعالجة المسائل البسیطة التي ستفتح أمامك الطریق لمعالجة المسائل الأكبر، إلى أن تدُار كل الأمور بشكلٍ مثالي 

في نھایة المطاف. 

السباق يبدأ اAن
لكي تتأھل لخوض التحدیات في المستقبل القریب، فإنك بحاجة إلى تجھیز سلاحك. أنت بصدد خوض معركة ضد 
التقنیة، وأول ما یجب علیك فعلھ ھو أن تتحول مؤسستك إلى دولة تقنیة. ولكن الأمر لا یقف عند ھذا الحد؛ إذ 
تحتاج أیضاً إلى الاستثمار في حیاة عملائك، وأن تكون على درایة كاملة بجوانب حیاتھم التي یمكن أن تستثمرھا 
في الوصول إلیھم. في المستقبل، سیصبح الذھاب إلى البنك فكرة غریبة. فلن ینبھر العملاء بالبنایات الفخمة، ولن 
یجذبھم رجال المبیعات المھذبون. في المقابل، علیك أن تغُیر منھجك، وتعرف ما الخدمات الرقمیة التي یحتاجھا 
العملاء من البنك ثم تقدمھا لھم. أنت الآن عند النقطة (ا)، ولكي تصل إلى النقطة (ب) سیكلفك الأمر الكثیر من 
الوقت، والجھد، والمال لإجراء تغییر شامل في مؤسستك. ابدأ الآن! العب بذكاء...وأتمَّ مھمتك. تخلَّ عن كل المفاھیم 

التقلیدیة المتعلقة بالبنوك، وافتح ذراعیك للتغییر، واستعد للمعركة!

تذكر أن ھذا التغییر لیس نھایة العالم؛ بل ھو بدایةٌ لعالمٍ جدید أكثر تطوراً.

بریت كینج
ومؤسس  ومؤلف،  أسترالي،  مستشرف 
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على جائزة أفضل كتاب، وھي جائزة روسیة 
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