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هل أنت قائد أورآسترا؟  
ــازفون يضبطـون آلاتـهم، تصـدر  الآن .. تبدأ السيمفونية، الع
عنها نغمات نشاز.  حتى هنا، في قاعة الأوبرا، الكل بانتظار 
المدير - قائد الأورآسـترا - المايسـترو.  عندمـا يـأخذ مكانـه 
ــلاث،  ينتبـه العـازفون.  وعندمـا  ويضرب بعصاه ضربات ث
ترتفـع عصـاه تنطلـق الموسـيقى.  يشـير لكـل عـازف عندمــا 
ــة، لـها  يحين دوره في الأداء.  تخرج موسيقى متناغمة، جميل

معنى. 

ما هو الفرق بين المايســترو والعـازف؟ لمـاذا يصبـح أحدهـم 
قائدا للأورآسترا، ويبقى الآخرون عازفين؟ 

ــى المنـاصب الإداريـة، بينمـا  لماذا يسعى بعض الأشخاص إل
يعزف عنها بعضهم الآخر؟ ما الذي يدفع بعض الناس لإدارة 
مشـاريعهم الخاصـة، بينمـــا يكتفــي الآخــرون بوظيفــة فــي 

الحكومة؟  

ــمات هـؤلاء النـاس  هل للإدارة ناسها، آما يقولون؟ ما هي س
المديرين؟ متى وآيف ينجحون؟ ومتــى وآيـف يفشـلون؟ هـل 
ــرأة فـي عـالم الأعمـال؟ هـل  هناك اختلافات بين الرجل والم
الحصول على درجة الماجستير فـي إدارة الأعمـال اسـتثمار 
جيد حقا؟ هل عالم الأعمال الخاصــة ملائـم بالنسـبة لـك؟  مـا 
ــي  الذي يساعد المديرين على النجاح؟ ولماذا يحققون نجاحا  ف

مرحلة ما ويخفقون في مرحلة تالية؟ 

أنماط المديرين 
هناك أربعة ألوان أساسية في ألوان الطيف، يمكننا أن نرآــب 
منها عددا لا متناهيا من الألوان، وبالمثل، هناك أربعة أنمــاط 
أساسـية مـن المديريـن يمكننـا أن نرآـب منـــها دائمــا نمطــا 

(خامسا - مرآبا)  



 

 

 (
١٩
٩٧

و 
ماي

ر (
اش
الع

دد 
الع

 – 
سة
خام

 ال
نة
لس
ا

ال
عم
الأ

ل 
رج
 و
ير
مد
 ال
تب
ت آ

صا
خلا

 ٢

ــاط الرئيسـية يسـلك طريقـا مختلفـا للنجـاح.   آل نمط من الأنم
يشعر هــؤلاء الأشـخاص بنـوازع داخليـة تدفعـهم إلـى إنشـاء 
المشروعات وإدارتها.  يشعر آل منهم بأنــه قـائد أورآسـترا، 
ــون بانتظـار مـن يوجـه  وأن عليه أن يقود الآخرين، الذين يقف

جهودهم في سبيل غاية ما، يراها رؤية العين. 

ــورة صفـات آـل نمـط مـن هـذه الشـخصيات  سنحاول الآن بل
ــمح لأصحابـها بـالتعرف علـى نقـاط ضعفـهم  الإدارية بما يس
وقوتهم، وبالتالي اتخاذ طريق النجاح.  فمن المــهم أن يعـرف 
آل منا إلى أي نمــط ينتمـي، بحيـث نرآـز علـى نقـاط القـوة، 

ونتجنب نقاط الضعف. 

النمط الأول: الشخصية العصامية 
يتميز أصحاب هذا النمط بالخصال التالية: 

(١) الانغماس في العمل:  
العصاميون يعشقون العمل، ولا يطيقون صبرا  إذا ظلوا دون 
ــهم التـي ينفقونـها  عمل ينجزونه.  يحسدهم الزملاء على طاقت
في أعمالهم دون آلل أو ملل.  يعيبهم شيء واحد وهو أنهم لا 
ــع آـل مـن  يطيقون الكسالى، ويدخلون في صراعات آثيرة م
لا يعمـل بنفـــس آفاءتــهم وإصرارهــم.  هــذه النوعيــة مــن 
ــهم أطـول بكثـير ممـا يكرسـونه  المديرين، يكرسون وقتا لعمل
لأسرهم.  فهم ينسون أنفسهم في العمل.  آثير من العصاميين 
يخفقون في حياتهم الأسرية وينجحون في حياتهم العمليــة، إلا 

إذا آانت زوجاتهم تشارآهم العمل. 

 (٢) حب التخطيط: 
ــة علـى تقسـيم المـهام إلـى مراحـل  لدى العصامي قدرة عجيب
ــة  يتـابع آـل منـها بحمـاس، وهـو ينجـز المـهام الكبـيرة طويل
الآجل أفضــل ممـا ينجـز المـهام قصـيرة الآجـل.  فـهو يجيـد 
التخطيط وتحديد الأهداف المرحلية.  وتلـك هـي نقطـة القـوة 
ــه فـي  التي ينطلق منها العصامي ويتفوق بها على جميع أقران

المنظمة. 

 (٣) قوة الشخصية: 
يتصـرف العصـامي باسـتقلالية، وهـو لا يبحـــث عــن دعــم 
الآخريـن لـه.  فـهو واثـق مـن أنـــه يفعــل الشــيء الصحيــح 
بالطريقة الصحيحة، وأنه لا يوجد من يستطيع أن يعلمه آيف 
ــذه الخاصيـة قـد تسـبب بعـض المشـاآل للشـخصية  يعمل.  ه
ــهو لا يـهتم بمشـاعر  العصامية، داخل العمل ومع الزملاء.  ف
ــهم، ولا ينظـر إلـى أحاسيسـهم بـل إلـى  الآخرين ولكن بكفاءت
تفانيـهم فـي العمـل.  وهـذا قـد يجعلـه طرفـا فـــي عديــد مــن 

الصراعات داخل المنظمة. 

(٤) يتدخلون في آل شيء: 
ــيرة وآبـيرة تحـدث فـي  يصر العصامي على معرفة آل صغ
منظمته، وهو نادرا  ما يصغي للحديث عن تمكيــن الموظفيـن 
ومشارآتهم في اتخاذ القرار. فهو يميل إلــى التسـلط ويحـاول 
ــاتج  إحكام قبضته على الأمور.  ومن الخطأ أن نتصور ذلك ن
عن نقص في الشخصية.  بل هو تعبير عن الثقة التي يمنحــها 

الآخرون له، فضـلا  عـن ثقـة العصـامي بنفسـه وفـي رؤيتـه 
ــة، فتجـده دائـم التدخـل والمتابعـة ليتـأآد مـن  لمستقبل المنظم

العمل يسير آما هو مخطط له. 

 (٥) التوحد بين الذات والشرآة: 
ــرآته، ولا يسـتطيع أن  لا يرى العصامي في حياته أهم من ش
يرى مستقبله منفصلا  عــن مسـتقبلها.  لذلـك فـهو يقلـق بشـدة 
ــائج الماليـة للشـرآة ويفضـل متابعـة موقفـها المـالي  على النت
ـــير مــن التقــارير  باسـتمرار.  ويطـالب مديـري الأقسـام بكث
والمذآـرات عـن آـل صغـيرة وآبـــيرة.  فــهو يجــد نجاحــه 

الشخصي في نجاح شرآته. 

 (٦) الثقة في النفس: 
يثـق العصـامي بقدرتـه علـى تحقيـق أحلامـه وإدارة مسـتقبله 
ومستقبل شرآته، وذلك على عكس الموظــف الـذي يعتقـد أن 

الظروف والآخرين يتحكمون في مستقبله.   

طريق النجاح العصامي 
إذا وجدت في نفسك صفات العصامي، فــإليك طريـق النجـاح 

الذي يلائمك: 

(١) تسيد الساحة: 
بيئة العمل المثالية بالنسبة للعصاميين هي تلك التي تخلو مــن 
الشـرآاء والمنافسـين.  فـهم يخرجـون آـل مـا بداخلـــهم مــن 
ــكل طبيعـي ولا ينقصـهم فـي ذلـك  طاقات ويعملون بجدية بش
الحافز الداخلي أو الخارجي.  بـل قـد يكـون وجـود المنافسـة 
والأنداد بالشــرآة سـببا لنشـوء الصراعـات والنزاعـات التـي 
ــها العصـامي بسـهولة.  لـذا مـن الأفضـل أن يعمـل  يتورط في
ــر شـرآة عائليـة لتفـادي  العصامي في شرآته الخاصة أو يدي
الصراعات من ناحية، وليعــوض إهمالـه لأسـرته مـن ناحيـة 

ثانية. 

(٢) البدء من أية نقطة: 
يبدأ العصامي عمله، على عكــس أقرانـه، مـن أيـة نقطـة فـي 
حياته.  فهو قد يعمل أثناء الدراسة وقد يترك دراســته ليتفـرغ 
ــو يحـب  للعمل.  فالعمل وليس الدراسة هو هدفه الحقيقي، وه
الترآيز على ما يفعل، لذلك فهو ينجــح فـي أي مجـال بشـرط 
ألا يشتت جهوده.  ولأنه محب للعمل الجاد فهو يقبل على آل 
المهام بنفس الحماس ويعطيها نفس الجهد، لذلك فمــن الخطـر 
عليه أن يشتت جهوده بين عدد آبــير مـن المـهام والمجـالات 

المختلفة. 

(٣) البعد عن البيع والتخصص: 
ــى  بعـد مرحلـة معينـة مـن تحقيـق بـوادر النجـاح، يصبـح عل
ــة  العصامي أن يبتعد عن وظيفتين هما البيع والوظائف المهني
ــه أن يرآـز فـي  (آالطب والهندسة والتدريس ..).  أي أن علي
الإدارة، لأنـها المجـــال الــذي يســتطيع مــن خلالــه تحقيــق 

شخصيته وطموحاته. 
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(٤) تصيد الأزمات: 
أآثر ما يلائم شخصية العصـامي وحماسـه الزائـد هـي إدارة 
ــة شـخصيا ، فثقتـه بنفسـه  الأزمات، لأن العصامي يدير الأزم
تتجاوز ثقته في الآخرين.  لذلك فهو ينزل إلى موقع الأحداث 
ـــا  ويحشــد جــهود مســاعديه، ويخلــق لديــهم شــعورا حقيقي
بالمسئولية، ويتابع العمل بدأب حتـى تنتـهي الأزمـة ويخـرج 

منها منتصرا . 

 (٥) دراسة التخطيط الاستراتيجي: 
ـــم  التخطيـط الاسـتراتيجي مـن أآـثر الموضوعـات التـي تلائ
العصـامي، علـى الرغـم مـن أنـه يكـره النظريـات المجــردة.  
ـــل مــن  ولكنـه مخطـط اسـتراتيجي بـالفطرة، يحتـاج إلـى قلي
الصقـل.  وعـادة مـا يشـوب شـخصية العصـــامي نــوع مــن 
ـــك يجــب أن يتســلح بــالتخطيط  الاندفـاع نحـو الـهدف، ولذل

الاستراتيجي، حتى لا يتحول اندفاعه إلى تهور. 

قيم نفسك واآتشف مواهبك الإدارية 
استعن بالاستقصاء التالي لتعرف نمطك الإداري.  اسأل نفسك عن مقدار توفر آل سمة من سمات الشخصيات الأربعة فيك، (بناء 

على تحليل آل نمط من الأنماط الأربعة الواردة في الخلاصة): 
أحيانا  = تعني أنك تتمتع بهذه الخاصية ولكنها لا تؤثر آثيرا  على سلوآك.  امنح نفسك (٠) 

آثيرا = تعني أنك تتمتع بهذه الصفة وهي تحرك سلوآك معظم الأحيان وليس دائما. امنح نفسك (١) 
تؤثر فيك طوال الوقت وتحرك سلوآك.  امنح نفسك (٢)  دائما  =

اجمع آل النقاط في آل نمط لتعرف نتيجتك. 
يمكنك تكرار هذا الاختبار آل سنة مثلا لترصد مدى التغير الذي طرأ على شخصيتك الإدارية: 

 
الشخصية التسويقية:  الشخصية العصامية

دائما   آثيرا  أحيانا  دائما  آثيرا  أحيانا 
 --- --- --- (١) الاهتمام بالغير:  --- --- --- (١) الانهماك في العمل: 
 --- --- --- (٢) مهارات اتصال بالغريزة:  --- --- --- (٢) حب التخطيط:

 --- --- --- (٣) تقديم التنازلات:  --- --- --- (٣) قوة الشخصية: 
 --- --- --- (٤) حب المجتمع:  --- --- --- (٤) يتدخلون في آل شيء:
 --- --- --- (٥) الاهتمام بقسم المبيعات:  --- --- --- (٥) التوحد بين الذات والشرآة: 
 --- --- --- (٦) المشارآة في الأرباح والأحزان:  --- --- --- (٦) الثقة في النفس: 
 --- --- --- (٧) تمكين الموظفين: 
 --- --- --- (٨) مكتبك مفتوح للكل:  --- +   --- +   --- الإجمالي                     
 --- --- (٩) إهمال الاستراتيجية لصالح التكتيك:--- ----- النتيجة                             
 --- +  ---   +  --- الإجمالي                       

 ----- النتيجة                          
 

الشخصية العبقرية:  الشخصية الإدارية: 
 --- --- --- (١) استراتيجية المنتج الجديد:   --- --- --- (١) مهارة إدارة الصراع: 
 --- --- --- (٢) التشاور الدائم مع الغير:  --- --- (٢) مهارات الاتصال وإدارة الأفراد:---
 --- --- --- (٣) القدرة الذهنية الفائقة:  --- --- --- (٣) مهارات إصدار الأوامر: 
 --- --- --- (٤) الانفتاح الذهني:  --- --- --- (٤) مهارات تلقي الأوامر: 
 --- --- --- (٥) الرغبة في الإبهار:  --- --- --- (٥) الاحتراف: 
 --- --- --- (٦) التخصص:  --- --- --- (٦) الطموح إلى منصب أعلى: 

 --- --- --- (٧) خارج حدود العائلة:  --- --- --- (٧) مهارات إدارة الوقت: 
 --- +  --- +  --- الإجمالي ---  +   --- +   --- الإجمالي                   

 ---- النتيجة                    ---- النتيجة                     
المقارنة والتحليل 

لتعرف أي نوع  من المديرين ورجال الأعمال أنت، قارن النقاط التي حصلت عليها بالمعايير التالية: 
المسوق = ٩ نقاط فأآثر.    العصامي= ٦ نقاط فأآثر.  
العبقري= ٧ نقاط فأآثر.    الإدارية= ٧ نقاط فأآثر. 

إذا تجاوزت أرقامك المعايير الموضوعة لنمطين أو أآثر، فأنت صاحب شخصية مرآبة. لأن هذا يعني عدم غلبة نمط على الآخر. 
أما إذا آانت نقاطك في آل واحد من المعايير أقل من الأرقام المطلوبة (المذآورة هنا) وآان مجموعها يساوي عشرة نقاط أو أآثر، 

فأنت أيضا  تمتلك شخصية مرآبة، ولكنك غير متميز في أي من الأنماط الأربعة. 
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 (٦) المراجعة المستمرة: 
يقيم العصامي موقفه وموقف مشروعه باستمرار، لأنه يحــب 
أن يلمس نتيجة تفانيه في العمل. ولكن عليـه أن يعـرف متـى 

يعدل استراتيجيته طبقا  لتطور موقف الشرآة. 

 (٧) التحلي بالمرونة: 
من غير المجدي أن ننصح الشخصية العصامية بالابتعاد عن 
الصراعات.  فهذه الشخصية تفكر وتعمل أســرع وأقـوى مـن 
المحيطين بها، وهذا يؤدي إلــى صـراع لا منـاص منـه.  مـن 
ـــى هــذه الشــخصية مــهارات إدارة الصــراع  هنـا يجـب عل
ومهارات الاتصال، مما يجعل بيئة العمل أآثر إنتاجية وأآثر 

هدوءا . 

 (٨) طلب العون: 
في حالة نمو الشرآة بدرجة آبيرة، تصبح المهام الملقاة على 
عـاتق العصـامي أآـبر منـه.  عليـك حينئـذ الاســـتعانة بــأحد 
الشخصيات الإدارية الأخرى لتساندك وتحمل عنك جزءا  من 

المسئولية. 

النمـط الثـاني: الشـــخصية الجماهيريــة 
"التسويقية" 

ــيرا .   تختلـف الشـخصية التسـويقية عـن العصاميـة اختلافـا  آب
فبينما يحقق العصامي آل شــيء بالاعتمـاد علـى نفسـه، فـإن 
الشخصية التسويقية تعتمد على حب الآخرين ومساندتهم لها.  

وتتميز هذه الشخصية بالصفات التالية: 

(١) الاهتمام بالآخرين: 
تهتم الشخصية التسويقية بإقامة العلاقات أآــثر مـن اهتمامـها 
بإدارة الشــرآات وتوسـيعها.  فالمسـوقون ليسـوا إدارييـن إلا 
ــاجحين إلا  بفضل انسجامهم مع الموظفين والعملاء، وليسوا ن

بفضل مسالمتهم للمنافسين. 

 (٢) مهارات اتصال فطرية: 
يمتلك أصحاب الشخصية التسويقية مهارات اتصــال فطريـة.  
ــهم.   فهم متخصصون في البيع عن طريق إقناع الناس وإغرائ
يخـاطبون فـي عملائـهم وموظفيـهم جوهـر الإنسـان وروحـه 
وبسـاطته، ويصغـون جيـدا لمتطلباتـهم ويقدمـون لـــهم عونــا  
ـــن وولاء  حقيقيـا .   وبذلـك يحصلـون علـى إخـلاص الموظفي

العملاء. 

 (٣) تقديم التنازلات: 
ـــع، تجــد الشــخصية التســويقية  لأنـها تحـاول إرضـاء الجمي
صعوبة فــي اتخـاذ قـرارات قاسـية بحـق المقصريـن، أو فـي 
رفض طلبات الموظفين والعملاء.  قد تصــل التنـازلات التـي 
تقدمها الشخصية التسويقية إلى حد التنازل عن منصب معيــن 
بـل وترشـيح أحـد المنافسـين لنفـس المنصـب إذا آـانت هـــذه 

الخطوة تؤدي إلى مزيد من الوئام وتجنب الصراع. 

 (٤) حب المجتمع: 
تؤمـن الشـــخصية التســويقية بأهميــة الــترابط الاجتمــاعي، 
وتسـعى للمسـاهمة فـي المؤسسـات الاجتماعيـة.  فإحساســـها 
القوي بحب الآخرين، يجعلها تشارك باستمرار في المنظمات 

التي تخدم المجتمع. 

 (٥) الاهتمام بقسم المبيعات: 
ترى الشخصية التسويقية أن فرق المبيعات هي أهم الأســلحة 
الاسـتراتيجية للشـرآة.  فتـهتم بتدريـب مندوبـي البيـع تحـــت 
إشرافها الشخصي، بل وتواصل زيارة العملاء مثلها في ذلك 

مثل مندوبي المبيعات. 

 (٦) المشارآة في الأرباح: 
تفضل الشخصية التسويقية تطبيق نظام إشراك الموظفين فــي 
الأرباح.  وآثيرا  ما تغدق عليـهم بالمكافـآت العينيـة والنقديـة 
في المناسبات.  آما تعطي العاملين مبــالغ آبـيرة علـى سـبيل 

القروض في أوقات الحاجة. 

 (٧) تمكين الموظفين: 
تنبـهر الشـخصية التسـويقية بالممارسـات الإداريـة الجديـــدة، 
ــلاص.  وبـهذا تضيـف إلـى بيئـة  وتعمل على تطبيقها بكل إخ
العمل أبعــادا  آثـيرة تجعـل الموظفيـن أآـثر تمسـكا  بوظائفـهم 

وتحفزهم إلى مزيد من الإنتاجية. 

(٨) مكاتبهم مفتوحة: 
تعشق هذه الشخصية الالتحام مع الأفــراد والعمـل فـي مواقـع 
الإنتاج وتكــثر مـن الزيـارات الميدانيـة.  ولـهذه السـمة عيـب 
واحد، هو آثرة الثرثرة مع الأفراد مـن آـل المسـتويات دون 

تمييز.  ولكن الشخصية التسويقية لا ترى عيبا في ذلك. 

(٩) إهمال الاستراتيجية: 
ــهتم بـالتخطيط.  بـل تعتقـد أن العمـل  الشخصية التسويقية لا ت
أهم من التخطيـط، وأن التخطيـط تضييـع لوقـت العمـل، لأن 
ــؤ بالمسـتقبل.  لذلـك تمـارس عملـها مـن  أحدا  لا يستطيع التنب
خـلال تكتيكـات قصـيرة الآجـل، دون اسـتراتيجية واضحـــة.  
وفي بعض الأحيان تكون هــذه (اللااسـتراتيجية) هـي أفضـل 

استراتيجية لمواجهة تغيرات السوق المستمرة. 

طريق النجاح للشخصية التسويقية 
(١) العمل ضمن فريق: 

يـأتي ذلـك بصـــورة طبيعيــة للشــخصية التســويقية، ولكــن 
المقصود هنا أن تتخير هذه الشخصية أعضاء فريقها على أن 
ــة لاآتسـاب مزيـد  يكونوا ذوي تخصصات وشخصيات مختلف

من المهارات والمعرفة. 

(٢) الاستمرار في الالتحام بالجماهير: 
ــذه الشـخصية مغرمـة بالتعـامل مـع النـاس  من الملاحظ أن ه
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وأن هذا يعطيها متعــة نفسـية آبـيرة، بحيـث أن التوقـف عنـه 
يصيبـها بـالملل.  لـهذا السـبب ينصـح باســـتمرار الشــخصية 

التسويقية في التعامل مع العملاء والموظفين مباشرة. 

(٣) الاستعانة بالشرآاء: 
تحتـاج الشـخصية التسـويقية إلـى الاســـتعانة بشــريك لإدارة 
ــرى فـي الشـرآة، لا سـيما فـي مجـال التخطيـط  الشئون الأخ

والرقابة، ومتابعة عمليات الإنتاج والتشغيل. 

النمط الثالث: الشخصية الإدارية 
صاحب الشخصية الإدارية يضع الخطط المرحليـة ويؤسـس 
الـهياآل التنظيميـة ويصمـم خطـوط الإنتـاج.  عندمـا تتوســع 
الشرآة ويزداد عدد لموظفين وتتعدد الأنشطة، يصعب علـى 
ــري إدارتـها.  هنـا يـأتي دور  آل من العصامي والبائع والعبق

المديـر الـذي يسـتطيع التعـامل مـع هـــذه التعقيــدات بكفــاءة.  
المدير شخصية تخطط وتنظم حبا  فـي التخطيـط ورغبـة فـي 
التنظيم.  فهذه الشخصية تعشق النظـام والتخطيـط المرحلـي.  
المدير هو خبير الشرآات الكبـيرة.  جميـع الأنمـاط الإداريـة 
ــد  تدرك ذلك وعندما تصل الشرآة إلى درجة معينة من التعقي
والضخامة، يتراجع الجميع .. ويتقدم ذو الشـخصية الإداريـة 

ليقود الجميع.  وتتميز الشخصية الإدارية بالصفات الآتية: 

(١) مهارة إدارة الصراع: 
إذا افترضنا وجود صــراع بيـن أقطـاب شـرآة مـا للحصـول 
ــوز  على منصب معين، فإن فرصة الشخصية الإدارية في الف
ــر  تكـون أآـبر بكثـير مـن منافسـيه.  وهـذا بسـبب تمتـع المدي
بـالقدرة علـى إدارة الصـراع، فـهو يضـع الخطـط ويدرســـها 

بدقة، ولا يحب أن يترك شيئا  للحظ أو للمصادفة. 

(٢) مهارات الاتصال وإدارة الأفراد: 

(أ) مهارات إصدار الأوامر: 
يصـدر المديـر أوامـره لمرءوسـيه بمـهارة.  فـــهو لا يكتفــي 
بإعطـاء الأوامـر، بـل يبلـور الخطـة اللازمـة للتنفيـــذ ويقــدم 

المعلومات الكافية للأداء.  يستطيع المدير التعامل مـع نفسـية 
الموظفين وإتباع أساليب التمكين والتحفــيز.  فـالمدير يراعـي 

آل شيء ويأخذ آل التفاصيل بالاعتبار. 

(ب) مهارات تلقي الأوامر: 
يحترم المدير من هم أعلــى منـه ويقـدر قراراتـهم، ذلـك لأنـه 
ــد مـن  يتمتع بنفس الطموح للمنصب ويحترم من يشغله، ويري
الآخرين أن يقدروه عندمـا يشـغله.  لذلـك فـهو لا يسـتاء مـن 
معاملتـهم الجافـة أحيانـا ، بـل يعـزو هـذا لمسـئولياتهم الثقيلــة.  
ويتوافق المدير مع آل الأنماط الإدارية ويستطيع العمل معها 
بكفاءة.  بل إن معظم الشخصيات الإدارية ترتـاح للعمـل مـع 

المدير، لأنه يتعامل مع الجميع بأسس علمية ونفسية سليمة. 

(٣) الاحتراف:  
تستطيع الشخصية الإدارية اآتساب أية مــهارة جديـدة ولديـها 
قدرة فائقة على التحرك وتغيير مســارها الوظيفـي.  فقـدرات 
ــد  التخطيط والابتكار التي تتمتع بها هذه الشخصية لا تقف عن
ــها، بـل تمتـد إلـى تخطيـط المسـتقبل.   حد الشرآة التي تعمل ب
تقضي الشخصية الإدارية وقتا  آبيرا  في تدريــب نفسـها علـى 
ــهي تتمـيز بالرغبـة فـي  اآتساب المهارات اللازمة للإدارة، ف
ــات الأعمـال  التعلم.  آما تشترك الشخصية الإدارية في دوري
العالمية، وتحرص على حضور الندوات والدورات التدريبية 

الموجهة للمديرين. 

(٤) الطموح إلى منصب أعلى: 
تـرى الشـخصية الإداريـة الشـرآة علـى أنـها مجموعـة مـــن 
المستويات الإدارية ذات التسلسل الهرمي، ويستطيع صاحبها 
ــاصب  اتخاذ الخطوات اللازمة للتقدم التدريجي إلى أعلى المن

الإدارية. 

(٥) مهارات إدارة الوقت: 
ــتثمار، فـهو علـى النقيـض مـن  يستثمر المدير وقته أفضل اس
ــائدة وضـع الجـداول  العصامي والعبقري، يؤمن بضرورة وف
الزمنيـة.  يخصـص المديـر جـزءا مـن وقتـه للعمـل وجـــزءا 
لحياته الخاصة وأسرته، ثــم يقسـم أوقـات العمـل بيـن فـترات 

الشخصية الشخصية العصامية وجه المقارنة 
التسويقية 

الشخصية الشخصية الإدارية
العبقرية 

الحماس الهدوء البشاشة الحدة الطباع 
مسالمة عملية اجتماعية عنيفة العلاقات مع الغير
البطء النظام التردد السرعة أسلوب التنفيذ 

الفكرة النتائج الزملاء الإنجاز الهدف 
عدم الالتزام التعقيد التساهل الصراعات العيوب 
بيئة العمل 
الملائمة 

شرآة أو إدارة شرآة صغيرة  
تسويق 

متحررة شرآة آبيرة 

العمل بشرآة البقاء في البيع الترآيز في عمل واحد طريق النجاح 
آبيرة 

الاستعانة بشرآاء



 

 

 (
١٩
٩٧

و 
ماي

ر (
اش
الع

دد 
الع

 – 
سة
خام

 ال
نة
لس
ا

ال
عم
الأ

ل 
رج
 و
ير
مد
 ال
تب
ت آ

صا
خلا

 ٦

للتنفيذ وفترات للتفكير وفترات للتدريب واآتســاب المـهارات 
الجديدة.  ويمكننا القول أنه يحقق نوعا  من التوازن بين حياته 
وعملـه، علـى النقيـض مـــن أقرانــه مــن الأنمــاط الإداريــة 

الأخرى. 

طريق نجاح الشخصية الإدارية 
إذا وجدت صفات الشخصية الإدارية تنطبق عليــك أآـثر مـن 

غيرها، فهذه النصائح ستساعدك على النجاح: 

(١) اعمل في شرآة آبيرة: 
ـــانت صغــيرة.   حـب المديـر للتنظيـم قـد يضـر الشـرآة إذا آ
فالشــرآات صغــيرة الحجــم تســتفيد مــن رشــاقتها لاتخــاذ 
ـــرعة وأداء العمــل ببســاطة.  وإذا مــا تولــت  القـرارات بس
الشخصية الإدارية المسئولية في شرآة صغيرة فإنها قد تشــل 
حرآتها وتكبلها بقيود التنظيــم والإجـراءات الطويلـة.  تسـمى 
ــالإفراط الإداري Overmanaging.  فـإذا آنـت  هذه الظاهرة ب
من هذا النمط، فحـاول أن تعـثر علـى شـرآة آبـيرة لتكـرس 
مواهبك أفضــل تكريـس.  أو ابـدأ مـع شـرآة صغـيرة تشـعر 

بأنها في طريقها للنمو والضخامة. 

(٢) بيئة العمل التقليدية: 
الشـخصية الإداريـة نقيـض للشـخصية العبقريـة التـي تكـــره 
النظام والعمل الروتيني.  وقـد لا ترتـاح الشـخصية الإداريـة 
في بيئة العمل المتحررة التي تلائم الشخصية العبقرية، علــى 
ــن قدرتـها علـى الاسـتمرار فـي بيئـة الصـراع التـي  الرغم م

تخلقها الشخصية العصامية. 

(٣) الحزم: 
الـتردد يمنـح المشـاآل الصغـيرة فرصـة آـي تتضخـم حتـــى 
تصبح مصادر إزعاج آبيرة.  لذا تمتــاز الشـخصية الإداريـة 

بالحزم والجزم والحسم. 

(٤) تجنب التزمت والجمود: 
ــادرات الابتكاريـة  غالبا ما يعوق النظام الإداري التقليدي المب
ويدفع الموظفين أصحاب الشـخصيات العبقريـة التـي تعشـق 
الحرية لــترك العمـل والتسـرب إلـى المنافسـين.  لذلـك علـى 
ــن طبقـا  لأنمـاط  المدير أن يحاول التنويع في معاملته للموظفي
شـخصياتهم.  ومـن الأفضـل أن يجـرب النظريـات الإداريـــة 
ــى سـبيل المحاولـة.  وأن يكـون مسـتعدا  الجديدة حتى ولو عل

للتغيير. 

النمط الرابع: الشخصية العبقرية 
ـــة علــى ابتكــار  يتمـيز هـذا النمـط مـن المديريـن بقـدرة فائق
المنتجات وطرح  الأفكار الجديدة التي تغزو الأسواق وتحقق 

النجاح.  من صفاتهم الآتي: 

(١) البحث الدائم عن الجديد: 
إذا آان المديــرون مـن الأنمـاط السـابقة يرتبطـون بشـرآاتهم 
ومشروعاتهم ويبذلون في سبيلها آل ما يستطيعون من وقـت 

وجهد، فإن العبقري على العكس من ذلك لا يرتبــط إلا بفكـرة 
ــان  ما، فإذا ما فشلت أو رفضت يغادر الشرآة ليبحث عن مك
ــري أنـه لا صـلاح للشـرآة  آخر لتنفيذها.  غالبا  ما يرى العبق
بوضعها الراهن، وأن الحل الأآيد هو المنتــج الجديـد.  أو أن 
تتعامل الشرآة مع شريحة جديــدة مـن العمـلاء، أو أن تغـزو 
ــن المسـتقبل ورغبتـهم فـي  أسواقا جديدة.  يعكس ذلك قلقهم م

استباق الأحداث. 

المشكلة مع هذه النوعية من المديريـن هـي عـدم استسـلامهم 
ــع، واعتقـادهم بـأن آـل مـا هـو ثـابت يمـوت وأن  للأمر الواق

التجديد هو الشيء الوحيد الذي يميز الحياة عن الموت. 

(٢) التشاور الدائم مع الآخرين: 
ـــلاء  يقضـي العبقـري سـاعات طويلـة فـي التبـاحث مـع الزم
والمساعدين حول أفكاره الجديدة.  ذلك التواصل مع الآخرين 
ــهو يريـد فكـرة جديـدة تتجـاوز آـل توقعـات  يميز العبقري، ف
ــدور داخـل  المحيطين به، لذلك فهو يحاول أن يعرف آل ما ي
عقولـهم، ثـم يسـتخدم هـذه الأفكـار العديـدة فـي توليـد الفكــرة 
العبقرية التي يتفتق عنها ذهنـه.  يسـاعده فـي ذلـك الخاصيـة 

الثالثة. 

(٣) القدرة الذهنية الفائقة: 
يتمتع العبقري بقــدرة عجيبـة علـى تحليـل المشـكلات وتوليـد 
الحلول الجريئــة وآأنـه يتعمـد ألا يطـرق نفـس الطـرق التـي 
ــامل مـع  سبقها إليها آخرون.  مثل هذه الشخصية تستطيع التع
ــارير والمذآـرات الـواردة مـن أقسـام الحسـابات  شلالات التق
والمتابعة.  فهي تستطيع دائما  أن تحدد المشــكلة، وأن تخـرج 
بحل جذري.  السر في ذلك هو قــدرة العبقـري علـى التعـامل 
مع الأفكار المجردة والمعقدة، وسعيه الدائم لشرح أفكاره لمن 
ــتوى الذهنـي، ولذلـك تجـد أفكـاره واضحـة  هم دونه في المس

ومعقدة في نفس الوقت. 

(٤) الانفتاح الذهني: 
يكره العبقري القواعد ويعادي اللوائـح دونمـا سـبب واضـح، 
ــر مـن آـل مـا هـو مسـتقر  فهو يفضل الحرية والمجهول وينف
ــذا الانفتـاح يجعـل الشـرآة التـي يديرهـا العبقـري  وجامد.  ه
تختلـف فـي ثقافتـها عـن غيرهـا مـــن الشــرآات ســواء مــع 
ـــهو لا  الموظفيـن الداخلييـن أو مـع المنافسـين الخـارجيين.  ف
ــل يـهتم بمـا يحملونـه  يحكم على الأشخاص بمقاييس عادية، ب
مـن إمكانـات آامنـة قـد لا يراهـا الآخـرون.  يقبـل العبقـــري 
اقتسام الســلطة مـع أقرانـه بسـهولة، علـى عكـس العصـامي.  
السر في ذلك هو فضول العبقري ونهمه للعلـم ولمعرفـة آـل 

خبايا وأسرار الآخرين. 

(٥) الرغبة في الإبهار: 
مـن الســـهل أن ينســاق العبقــري وراء أفكــاره، وإن آــانت 
مجنونة.  ومن المحتمل إذا عمل العبقري وحــده دون شـرآاء 
أن يقود شرآته إلى نتائج خطـيرة وضـارة.  لكـن المؤآـد أن 
عالم الأعمال يمتلئ بالمستثمرين الذين حققوا ثروات هائلة لا 
ــهم اعتنقـوا أفكـار مثـل هـؤلاء العبـاقرة.  إذا أن  لشيء إلا لأن
الأربـاح  فـي عـالم الأعمـــال تــتزايد آلمــا تزايــدت درجــة 
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المخاطرة.  فكلما آانت الفكـرة مجنونـة زادت الأربـاح التـي 
تحققها عندما تنجح. 

(٦) التخصص: 
ــذي  على النقيض من شخصية المدير أو العصامي أو البائع ال
ــن وظيفتـه، يتصـف العبقـري بـالتخصص فـي أحـد  يتخلى ع
المجالات، وهذا مــا يجعلـه قـادرا  علـى توليـد وابتكـار أفكـار 
جديدة في مجال تخصصه، ويجعل غــيره ينصتـون إلـى هـذه 
الأفكار.  ولأنه يعرف آل الخطــوات التـي اتخـذت مـن قبـل، 
فإنه يصبح قادرا  على اتخاذ خطوة أبعد منها.  ولكن آثيرا ما 

تتعدى جرأته حدود علمه. 

(٧) خارج حدود العائلة: 
على الرغم من مرونة العبقري وسهولة التعامل معـه إلا أنـه 
ــلا توجـد حالـة واحـدة مـن  يعمل دائما  خارج نطاق عائلته.  ف
بين الحالات التي درسناها في هــذا الكتـاب تعمـل فـي شـرآة 
عائلية. السبب في ذلك غــير معـروف، ولكنـه قـد يرجـع إلـى 
بحث العبقري عن الغريب والجديد، وسرعة إحساسه بـالملل 

من المعلوم والتوق للمجهول. 

طريق نجاح الشخصية العبقرية 
من السهل أن ينجح العبقري في مجـال تخصصـه العلمـي أو 
الأآاديمي، لأن التجديد في هذه الميـادين أفضـل مـن التقليـد، 
ــة  أما في ميدان الأعمال فيجب النظر للتجديد من زاوية التكلف
ــع شـخصية  والعائد.  إذا ما وجدت في نفسك بعض التطابق م
العبقري، فإليك معالم الطريــق التـي تقـودك إلـى النجـاح فـي 

مجال إدارة الأعمال: 

(١) بيئة عمل متحررة: 
بالرغم من حب العبقري للأفكار الجريئة، إلا أنه يظهر خوفا  
شديدا  إذا انتقل الأمر من على الورق إلى أرض الواقع.  فبعد 
أن يتم الموافقة على تنفيــذ مقترحاتـه، وتحـت إشـرافه، تجـده 
دائم التعديل حتى على أفكاره نفسها.  لذلك فهو شــخصية مـن 
الصعب العمل معها في مشروع جديد لأنه دائم القلق ويخاف 
ــام يلائـم هـؤلاء هـو فـرق  من المخاطرة الواقعية.  أفضل نظ
العمل ذات التنظيم الأفقي التي يسودها التفاهم بين الأعضاء، 
مـع نظـام اتصـال مفتـوح فـي جميـع الاتجاهـات.  أمـا نظـــام 
التسلسـل الـهرمي الوظيفــي فــلا يصلــح معــه بــالمرة، لأن 
التعديلات والإضافات التي تخرج من العبقري ستبدو لمن هم 

في قاعدة التنظيم متضاربة وتحتمل أآثر من تفسير. 

(٢) تخلص من القيود: 
ـــه بــالروتين  يمقـت العبقـري بيئـة العمـل المتزمتـة التـي تثقل
واللوائح وتقف ضد آل ما يقترحــه مـن أفكـار ومـا يـراه مـن 
تجديد، فيشعر بأن أفكاره تختنـق ولا يسـتطيع إنقاذهـا، حتـى 
يجد نفسه غير قادر على الإنجاز.  اترك بيئة العمــل التقليديـة 
ـــدة  وابحـث عـن بيئـة جديـدة تسـتفزك وتطلـب أفكـارك الجدي
وتساعدك على تنفيذها. تبدو تلك النصيحة غير معقولــة، وقـد 
تأتي بنتائج عكسية مع العبقـري الزائـف، ولا يجـب التمـادي 

في استخدامها. 

(٣) الاستزادة من العلم: 
يعتقد العبقري أنه أحاط علما  بكل أبعاد تخصصه.  لكنـه مـن 
ــات  خـلال التعلـم المسـتمر، فإنـه يكتشـف المزيـد مـن الإمكان
الكامنة وتتضــح رؤيتـه أآـثر فـأآثر.  مثـل هـذه الشـخصيات 
تسـتطيع توليـد الأفكـار ووضـع اللمسـات الجديـدة حتـى مـــن 

تكرار فعل نفس الأشياء ومعاودة قراءة نفس السطور.   

لا تـدع الانشـغال بـالأمور الروتينيـة يعطلـك عـــن تحصيــل 
ــارك شـخصية  المزيد من العلم، وقد يكون من الأفضل أن تش

إدارية تتولى هذه الأمور وتتفرغ أنت لمهاراتك الابتكارية. 

النمط الخامس: الشخصية المرآبة 
ـــن ورجــال الأعمــال  يبـدو أحيانـا أنـه بوسـع بعـض المديري
المبادرين لعب آل الأدوار وتقمص آـل الشـخصيات، إذا أن 
ــيزة آـبرى فـي مجـال  التمتع بامتلاك أآثر من نمط يعطيهم م
الإدارة.  فهناك مثلا  من يجســد النمـط العصـامي، مـع بعـض 
خصال الشخصية التسويقية.  وفي بعض الأحيان يتحد نمطـا 
ــخصية الإداريـة، يليـهما مزيـج مـن العبقـري  العصامي والش

والشخصية التسويقية.   

ـــن  مـن الواضـح أن امتـلاك خصـال أآـثر مـن نمـط واحـد م
ــاره أفضـل بكثـير  الأنماط الإدارية الأربعة السابقة يمكن اعتب
ــى خصـال نمـط واحـد.  لكـن ذلـك لا يتـأتى  من الاقتصار عل
ــترتب علـى خبرتـه  للمدير أو لرجل الأعمال بسهولة، وإنما ي
الطويلة وتفاعله مع مختلف الأنماط، وحرصــه علـى تطويـر 

شخصيته واآتساب المهارات الجديدة باستمرار. 

لا يحتاج أصحاب الشخصيات المرآبة إلى شرآاء لاســتكمال 
توليفة المهارات المطلوبة للنجاح.  من غير المرجح أيضا أن 
ـــات أو المــهن  تنخـرط الشـخصية المرآبـة فـي مجـال المبيع
ــون  الحرفية التي لا توفر آفاقا واسعة للنجاح.  ذلك لأنهم يبحث
عن الإشباع الناتج عن ازدهار الشــرآة، وهـم قـادرون علـى 

فعل ذلك بكفاءة. 

عندما يتمتع المديرون ورجال الأعمال بشخصية إدارية يعني 
أن بوسعهم إدارة المزيد وتفويض الآخرين فــي إدارة القليـل.  
وعندما يتطلب نمــو الشـرآة مـن صـاحب الأعمـال أن يغـير 
أسلوبه ويستخدم مهارات مختلفة تبعا  لمتطلبات الموقف، فان 

أصحاب الشــخصية المرآبـة هـم أفضـل مـن يقومـون بذلـك.  
وفي آثير من الأحيان تستدعي الحاجــة الاسـتعانة بـأآثر مـن 
نمـط فـي نفـــس الوقــت، مثــل التحلــي بخصــال العصــامي 
والشخصية الإدارية معا ، وهذا يتطلب وعيا  آبيرا  من المدير. 

طريق النجاح للشخصية المرآبة 
لا توجد نصائح محـددة يمكـن توجيهـها للشـخصية المرآبـة.  
لكن الخصال التي تمتلكها آـل شـخصية تحمـل داخلـها نقـاط 
الضعف التي ينبغي أن تتجنبها.  وآلما زاد عدد خصــال هـذه 
الشخصية، تزيد المهارات والإمكانات، ولكن أيضا  تزيد نقاط 

الضعف. 

مـاذا لـو لـم تجـد نفسـك فـي واحـد مـــن 
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هؤلاء؟ 
ــوق إلـى الاسـتقلال وبـدء مشـروع  ليس لزاما  على آل من يت
ــال ليحقـق النجـاح.  إدارة  جديد أن يصبح مديرا  أو رجل أعم
ــة  الأعمال تعني هندسة وتصميم نظم العمل، وازدهار المنظم
ـــع  يتضمــن إدارة الأفــراد وتخطيــط المــوارد البشــرية ودف
ــدون إيجـاد بيئـة العمـل  الرواتب...الخ.  لكن بعض الناس يري
الخاصة بهم دون التعامل مع آل هذه المشاآل.  فـإذا لـم تشـأ 
التـورط فـي مثـل هـذه المسـائل الإداريـــة فمــن الأفضــل أن 
ــل فـي مجـال المبيعـات.  فعندمـا  تحترف إحدى المهن أو تعم
تديـر مشـــروعا صغــيرا وتعتمــد علــى مســاعدة الآخريــن 
وتفوضهم جزءا آبيرا من صلاحياتك، يمكنــك الترآـيز علـى 

صقل مواهبك، واآتساب المزيد منها. 

ــة عـن المديريـن  أصحاب المهن الحرة يعملون بطريقة مختلف
ورجال الأعمال.  المهنيون يرآزون على اآتساب المعـارف 
والخبرات، وتحقيق مكانة علميـة واجتماعيـة فـي مجالاتـهم، 
ويعمل معظمهم طوال عمره دون توسيع نشاطه، أو الانتقــال 

من ممارسة المهنة إلى عالم الأعمال العريض والمتشابك. 

آما يستعين آثير من رجال الأعمـال والمسـتثمرين بمديريـن 
محترفين لإدارة أعمالهم، ويكتفون هـم بالإشـراف والمتابعـة 
ــأ  أو البحـث عـن أفكـار جديـدة واسـتثمارات جديـدة. آمـا يلج
أصحاب المشروعات الأذآياء إلى توظيف مديرين مغـايرين 
ــخصياتهم. فيوظـف صـاحب الشـخصية العصاميـة  لهم في ش
ــويقية وثالثـا ذا  مديرا ذا شخصية إدارية وآخر ذا شخصية تس
ــوض  شخصية عبقرية مبتكرة. وهكذا يكتمل الفريق؛ حيث تع

نقاط القوة لدى أحدهم، نقاط الضعف لدى الآخرين. 
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