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◍     ◍     ◍

جيم بيلينغتون

لي�س هناك ما هو �أف�ضل من تلميع البرتقال لا�ستغلال الوقت؛ يقول 
بالإدارة. يقول دوغلا�س �سميث،  الذين يحتقرون فكرة الارتقاء  �أولئك 
الم�ؤلف وم�ست�شار الإدارة: »الأ�سو�أ من ذلك �أن النا�س والثقافات يمكن �أن 
ت�ستحوذ عليهم فكرة الإدارة والارتقاء بها، بحيث ين�سون الخروج منها«. 
ويقول �أي�ضاً في كتابه »تولي م�س�ؤولية التغيير«: »يجب �أن تنتقل م�ؤ�س�ستك 

من التركيز داخليًّا على الرئي�س �إلى التركيز خارجيًّا على الزبون«.

مع ذلك، لا يحتاج المدير الفاعل �أن ينظر �إلى هذين الن�شاطين على 
تجعل  والمر�ؤو�س  الرئي�س  بين  القوية  العلاقة  بع�ضهما.  يق�صيان  �أنهما 
و�أ�ساليب  الفهم  و�سوء  الات�صال  نق�ص  عن  �أحياناً  ينتج  �سهلًا.  العمل 
الانتباه،  وت�شتيت  الوقت  �ضياعُ  العدوانية  ال�سلبية  والأ�ساليب  الإلغاء 

الذي كان بمقدورنا �أن نغدقه على الزبون بطريقة �أكثر فائدة.

ولتواجه الحقيقة! العلاقة الطيبة مع الرئي�س هي مهارة بقاء، وهي 
�أي وقت م�ضى في ع�صر الم�ؤ�س�سات المت�سعة. لهذا لو  �أكثر من  حا�سمة 
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�أو المر�أة التي تجل�س في  �إدارة علاقتك بفاعلية �أكثر من الرجل  قررت 
المكتب الرئي�س، �إليك ما يمكنك فعله.

لنبد�أ بالمكان: افهم مع من تتعامل ب�إمعان النظر في عيني رئي�سك.

افهم التركيبة العقلية لرئي�سك

يقول �صموئيل كولبيرت في كتابه »عقلية الإدارة: قلب الإدارة«: »�إلى 
�أن تعرف كيف يميل ال�شخ�ص الآخر �إلى النظر في  الأ�شياء وكيف يفكر 
فيها.. تبقى الإدارة مجرد ممار�سة لل�سلطة و�أعمال تت�صف بالمناورة 
والبراعة«. حقيقة �أ�سا�سية نن�ساها ب�سهولة وهي �أن كل واحد ينظر �إلى 
�أن ت�سبب كثيراً من  العالم بطريقة مختلفة. يمكن للفروقات الدقيقة 
التي  الطريقة  عن  معلومات  لجمع  كافياً  وقتاً  خذ  لذلك  الفهم.  �سوء 
ينظر بها رئي�سك �إلى العالم. تحدث �إلى موظفين �آخرين، تحدث �إلى 
الموردين والزبائن، تحدث مع الأ�صدقاء. هل ينظر رئي�سك �إلى الم�شهد 
من  مزيد  لك�سب  الفر�صة  يقتن�ص  �أم  تكاف�ؤ  لعبة  �أنه  على  التناف�سي 
هل  متوا�ضعة؟  �أهدافاً  �أم  كبيرة  مطامح  رئي�سك  ي�ضمر  هل  النا�س؟ 
ي�شعر مديرك بالتهديد من الم�ساعدين الن�شطاء �أم يقوى ن�شاطه بهم؟ 
الفهم  �إلى  �سي�ؤدي  وت�صرفاته  تفكيره  �أطر  عن  تجمعها  معلومات  �أي 
الذي ت�سعى �إليه. يقول نوربيرت �أو�شون في كتابه »بنية الإقناع«: »اهدف 
�إلى فكرة وا�ضحة محققة عن حاجات الإدارة، كما تراها الإدارة ولي�س 

كما تراها �أنت«.
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 توا�صل ب�أ�سلوب رئي�سك

يحتاج  ما  قيمة  من  يقللون  ربما  �أنهم  يدركون  الفاعلون  »المديرون 
اطلاع  على  لإبقائهم  الطرق  �إيجاد  ي�ضمنون  وهم  معرفتَه.  ر�ؤ�سا�ؤهم 
عبر عمليات تتنا�سب مع �أ�ساليبهم«. هذا ما يقوله جون غابارو وجون 

كوتر في مقالتيهما بعنوان »�إدارة رئي�سك«.

�إلى م�ستمعين وقارئين: القار�ؤون  م بيتر دراكار ر�ؤو�ساء العمل  يق�سِّ
يريدون معلومات على نحو تقرير، كي يتمكنوا من درا�سته قبل التحدث 
معك. الم�ستمعون يريدون �سماع معلومات �أولًا ثم يقر�ؤون تقريراً. بع�ض 
�أدنى  �آخرون يريدون حداً  �أ�سا�ساً مف�صلًا،  �أو  الر�ؤ�ساء يريدون قاعدة 
من التف�صيل. وبالمثل، يريد بع�ض الر�ؤ�ساء م�شاركة كبيرة في العمليات 
لا  �آخرون  التفوي�ض،  �أو  ال�صلاحيات  نقل  يقدرون  �آخرون  اليومية، 
قد  ولكن  يرام،  ما  على  الأمور  ت�سير  عندما  منك  ي�سمعوا  �أن  يريدون 
ي�سرون �إذا �أتيحت فر�صة الم�ساعدة على �إنقاذ الموقف �إذا لم تكن الأمور 
على ما يرام. لا تعرقل المنتدب بم�ستجدات يومية.. �أعط الرئي�س القارئ 
فر�صة كي يقر�أ. وتذكر �أن معظم المديرين يخطئون من ناحية انخفا�ض 

م�ستوى الات�صال �إذا لم يكن ذلك معقداً.

تعلم الإ�صغاء �إلى المفاتيح ال�صامتة التي 
تخبرك من هو مديرك

الإ�شارات  �إلى  ت�صغي  كيف  تتعلم  �أن  يجب  رئي�سك  �أ�سلوب  لفهم 
ن�صبح  الأعمال  لإنجاز  اندفاعنا  في  والم�ضمرة.  الوا�ضحة  المفاتيح  �أو 
بخلاء في الوقت الذي يتطلبه الإ�صغاء. هذا يجعلنا �أقل فاعلية من ذي 
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قبل. يم�ضي معظمنا ثلاثة �أرباع وقت العمل في توا�صل �شفهي. ن�صف 
ذلك الوقت يُقْ�ضى للإ�صغاء. وفقاً لـ توني �ألي�ساندرا وفيل هان�سيكر في 
كتابهما »التوا�صل �أثناء العمل«، يقولان: عندما ن�صغي ف�إننا نقوم بذلك 
�أذن  �أرباع ما ن�سمعه فعلياً يدخل �إلى  �إذاً ثلاثة   ،%25 بـ  بفاعلية تقدر 
ويخرج من الأخرى. هل وجدت ذات مرة رئي�سك �أو زملاءك �أو م�ساعد 
فرقة ينظرون �إليك نظرة غريبة في �أثناء حديثك؟ قد يكون ذلك �إ�شارة 
�إلى �أن قطعة خ�س علقت بين �أ�سنانك، ولكن تلك النظرة يمكن �أن ت�شير 
�إلى �أنك �ست�ستفيد من �صقل مهاراتك في الا�ستماع. يقدم لك �ألي�ساندرا 

وهان�سيكر معلومات مفيدة لإدارة انتباهك.
نوعان من الإ�صغاء �سي�ساعدانك على فهم رئي�سك. كلاهما يتطلبان 
الإجابة  �إلى  الذي ي�سعى  التقويمي  الإ�صغاء  الأول هو  طاقة وممار�سة. 

عن الأ�سئلة ثم �صياغة الأحكام.
ال�شخ�ص  مكان  في  نف�سك  ت�ضع  حيث  الن�شط  الإ�صغاء  هو  الثاني 
الآخر، وتعلق الحكم وتقدم المعلومات الم�ستمرة ال�شفهية وغير ال�شفهية. 

الإ�صغاء الن�شط هو المكون الأ�سا�سي لفهم رئي�سك. 
الم�ستمعون الن�شطاء ي�شجعون المتحدثين الن�شطاء. التقم�ص العاطفي 

)ال�شعور بالآخرين( ي�شجع دائماً الانفتاح.

افهم نف�سك
�إذا لم  �سيكون عديم الجدوى  رئي�سك  تفهم  كي  الب�صيرة  اكت�ساب 
تعمل �أي�ضاً انطلاقاً من فهم نف�سك. ما هي عقليتك ومواقفك؟ ما هي 
�أهدافك؟ �إذا كنت قارئاً ورئي�سك م�ستمعاً، يجب عليك التوا�صل �أكثر 
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�شفهيًّا. �إذا لم يكن رئي�سك توا�صليًّا عندما يتعلق الأمر ب�إر�سال وتلقي 
الر�سائل، �أو �أ�صبح هكذا نتيجة لمطالب تنظيمية، عليك �أن تجد الو�سائل 
لت�أمين ما تحتاجه؛ بالاخت�صار: التوا�صل ب�أفكارٍ وا�ضحةٍ وتبادلها ي�ساعد 
خا�ص  بوجه  انتبه  نف�سك  تقديم  عند  تعرقله.  لا  �أنك  ي�شعر  جعله  على 
المر�ؤو�سين  �إن  وكوتر:  غابارو  يقول  عملك.  في  رئي�سك  ر�ؤيتك  لكيفية 
ومنهم  التابع  منهم  متعددة،  فئات  �إلى  متفاوتة  بدرجات  ينق�سمون 
 المناوئ للتبعية. المر�ؤو�س التابع ينظر �إلى الرئي�س على �أنه �شخ�ص بف�ضل 
عائقاً  المدير  فيرى  التبعيّةَ  المناوئ  �أما  التقدم.  على  الم�ساعد  هو  دوره 

�أمام التقدم.

حدد ما يتوقع الرئي�س منك

نف�سك  تفهم  �أن  بعد  تعالجها  التي  الآتية  الخطوة  ركائز  هي  هذه 
وثيقة  تح�ضير  -�أو  عام  توافق  �إلى  تهدف  �أنت  ما  حد  �إلى  ورئي�سك. 
يعلنون  الر�ؤ�ساء  بع�ض  طرف.  كل  توقعات  تحدد  ر�سمية-  غير  توافق 
مطالبَهم منك بتف�صيل دقيق. هذه التوقعات �أو المطالب لا بد �أن ت�شمل 
علم  على  يكون  �أن  الرئي�س  يريد  التي  الم�شكلات  )نوع  وا�سعة  معايير 
�أو  �إتمام  �إلى  بحاجة  )م�شروعات  محددة.  �أهداف  �إلى  �إ�ضافة  بها(، 
الذي  الوقت  لكن في  الدوام(.  على  تقدمها  �أن  يجب  م�ؤقتة  م�ستجدات 
�إذا لم  يو�ضح بع�ض الر�ؤو�ساء ما يريدون، ف�إن معظمهم لا يفعل ذلك. 
ي�سرد رئي�سك بالتف�صيل هذه الأهداف، فعليك �أن تقوم بذلك بمذكرة. 
�أي  عادة  �ستظهر  المحادثة  ومتابعة  والموافقة.  للعلم  لرئي�سك  �أر�سلها 

مطالب متبقية قد تكون لدى رئي�سك.
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ابد�أ  مطبوع،  ورق  على  مطالب  تقبل  ي�ستطيع  لا  رئي�سك  كان  �إذا 
مهند�سو  عليه  يطلق  وما  »�أهدافنا«  عن  ر�سمية  غير  محادثات  �سل�سلة 
تبني  التي  الكلمة  ا�ستخدام  )لاحظ  وم�س�ؤولياتٍ«.  »�أدواراً  البرمجيات 

الج�سور »�أهدافنا«(.

حدد ما تتوقعه من رئي�سك

من  تتوقع  ما  حددت  �إذا  ولكن  خجلًا،  ذلك  عن  المر�ؤو�سون  يبتعد 
لرئي�سك:  قلت  �إذا  �سعيدة.  بمفاج�أة  المطاف  بك  ينتهي  فقد  رئي�سك، 
يعطيك  فقد  التقدم،  لمناق�شة  يوم  كل  ات�صال  دقائق  خم�س  تريد  �إنك 
م�شروع  لإتمام  غرفة  �إلى  احتجت  �إذا  ثانية،  جهة  ومن  دقائق.  ع�شر 
بعيداً عن تدخل ذوي النفوذ، فقد تجهّز تقارير وقائيةً تو�ضح �أن لديك 
الأدوات التي تحتاجها. هذه التقارير �ستو�ضح �أي�ضاً �أنك �ستطلب �أدوات 
�أخرى عند ال�ضرورة. ومع مرور الوقت قد تجد �أن هذه العملية ت�ساعد 
على جعل مديرك الم�شارك �أقرب �إلى تفوي�ض مهماته. )وقد تجد �أنك 
لأنه  المبا�شرين،  ر�ؤ�سائك  مع  الأعمال  �إدارة  �إلى  الخا�ص  ميلك  تلجم 
�سيكون لديك تقويم جديد لما يمكن �أن ت�سببه كثرة المراقبة من �ضيق(.

منزلة،  الأرفع  مع  مطالبهم  يحددوا  �أن  المر�ؤو�سون  يخ�شى  عندما 
فهنا توجد م�شكلة توا�صل. ولن يتح�سن الو�ضع �إذا افتر�ضت �أن رئي�سك 
يفهم ما تحتاجه، يجب �أن تفتر�ض �أن رئي�سك لا بد �أن يكون مختلفاً �أو 
ينكر وجود احتياجات لك. �ستوجد هذه الخطوات �أكثر المظاهر �أهمية 

في علاقتك برئي�سك؛ الثقة �إذاً...
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اعمل على بناء الثقة

»العلاقات القائمة على الثقة هي الأ�سا�س الوطيد لمكونات الفاعلية 
الإدارية«، كما يكتب �صموئيل كولبيرت في كتابه »عقلية الإدارة«.

عندما  الأهداف.  وان�سجام  فهم  من  لكل  جانبي  ناتج  هي  الثقة 
�أن تقف معه ب�أ�سلوبك  تفهم تماماً ما الذي يغ�ضب رئي�سك، وت�ستطيع 

و�أهدافك، يمكنك حينئذ �أن تبني علاقة الثقة.

الريبة تنبع من الافتقار �إلى التوا�صل والفهم �أو الافتقار �إلى ان�سجام 
وتوافق الأهداف. عن طريق بناء الثقة مع رئي�سك، ت�ستطيع الإقلال من 
الأق�صى.  الحد  �إلى  الأهداف  توحيد  وزيادة  الأدنى  الحد  �إلى  الفرقة 
�أو  التبادلية  توفرها  التي  المزايا  الق�صوى من  الا�ستفادة  �أي�ضاً  يمكنك 

الم�شاركة، وهي المكون الأ�سا�سي لأي علاقة ناجحة.

قراءات �إ�ضافية
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