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الفل�صفة القيادية – الدائرة الذهبية وقانون ن�ضر البتكار
Leadership Philosophy – The Golden Circle د.علاء الدين العظمة

 دكت�راه في التخطيط ال�ستراتيجي

تحدثنا في الأعداد ال�سابقة عن الأنماط القيادية، والنمط القيادي الغالب 

)Dominant leadership type(، وبع�س الدرو�س القيادية الم�ستقاة من 

وتكّ�ن  تعك�س  اآخر  اأو  ب�سكل  والتي  التجارب،  من  وغيرها  والطبيعة  ال�اقع 

مايدعى بالفل�سفة القيادية. فلكل قائد فل�سفته القيادية الا�سة به، والتي 

تر�سم اأ�سل�به القيادي وفكره ال�ستراتيجي.

كيف يكننا تف�سير عدم حدوث ما نت�قعه من الأم�ر، اأو كيف يكننا تف�سير 

كيف اأنّ بع�س الأ�سخا�س )القادة( يكنهم تحقيق اأم�ر تف�ق كل الت�قعات.

على �سبيل المثال لماذا �سركة " اآبل " مبتكرة دوماً؟ �سنة تل� ال�سنة.. عاماً 

اأنها  رغم  مناف�سيها  من  اأكثر  مبتكرة  الدوام  �سبيل  على  فهي  عام..  بعد 

نف�س  البات،  نف�س  لديها  ال�سركات  كباقي  فهي  كمبي�تر  �سركة  مجرد 

المهارات نف�س ال�كالت، نف�س ال�ست�سارات، نف�س و�سائل الترويج، اإذاً لماذا 

تبدو - اآبل - وكاأن لديها �سيء مختلف عن البقية؟ 

ال�حيد  يكن  ل  فه�  المدنية؟  الحق�ق  حركة  كينج  ل�ثر  مارتن  قاد  لماذا 

اإلقاء  اآنذاك ول يكن ال�حيد حتماً الذي يجيد  الذي عانى من العن�سرية 

الطابات بباعة، لماذا ه�؟

لماذا ا�ستطاع الأخ�ان "رايت " اكت�ساف كيفية الإقلاع بطائرة ذات محرك، 

لماذا هم.. بينما كان هنالك العديد من الفرق تت�سابق الى ذلك الأمر وقد 

كان بع�سهم م�ؤهل�ن اأكثر، ولديهم ت�يل اأكب ولكنهم ل ي�ستطيع�ا ال��س�ل 

اإلى الإقلاع بطائرة ذات محرك، وقد هُزم�ا على يد الخ�ين – رايت-.

هنالك �سيء ما ي�ساهم في هذا الأمر. 

لأحد   )Webinar( ال�يب ون�سف ح�سرت محا�سرة على  �سن�ات   3 منذ 

جمله  من  المقالة  هذه  اأفكار  ا�ست�حيت  والذي  ال�ستراتيجيين  المنظرين 

وعباراته التي اأذكرها واأثّرت بنظ�مة تفكيري عن القيادة. 

وال�سركات  الكبار  القادة  يُلهم كل  اأن هنالك نمط - نمطٌ  فقد تبين لي - 

في العال �س�اء كانت " اآبل " اأو " مارتن ل�ثر كينج " اأو " الخ�ين رايت 

بعك�س  وهي  ذاتها تاماً  بالطريقة  ويت�ا�سل�ن  يت�سرف�ن  " فه�ؤلء جميعاً 
تاماً ما يفعله الآخرون، وكل ما قمت به ه� محاولة معرفة هذه الطريقة 

وهي ربا الفكرة الأب�سط في هذا العال انا اأدع�ها " الدائرة الذهبية "....

)كما �سماها المحا�سر(.

اأو  ال�سركات،  بع�س  لماذا  تف�سر  الب�سيطة  الفكرة  هذه  ماذا؟  كيف؟  لماذا؟ 

دع�ني  مناف�سيهم،  عك�س  على  الآخرين  اإلهام  على  قادرين  القادة  بع�س 

ا�سرح هذا المر ب�س�رة �سريعة.

 ،100٪ تريد  ماذا  تاماً  تعلم  الك�كب  هذا  على  منظمة  كل  �سخ�س،  كل 

والبع�س فقط منهم يعلم كيف يق�م�ن با يريدون ولكن القلة فقط.. القلة 

من الأ�سخا�س والمنظمات تعلم لما تق�م با تق�م ! 

وعندما اأق�ل " لماذا " ل اأعني " لكي اأجني المال، لأن المال نتيجة للعمل، كان 

و�سيبقى كذلك، ولكن بكلمة " لماذا " اأعني ما ه� هدفك ما تق�م به؟ ما 

هي غايتك؟ ما ه� معتقدك؟ ولماذا منظمتك م�ج�دة في حقل العمل؟ لماذا 

ت�ستيقظ كل �سباح من �سريرك؟ ولماذا يجب على اأحدهم الهتمام بذلك؟ 

نت�سرف  ونحن  اأفعالنا  تحدد  التي  هي  تفكيرنا  طريقة  اأن  يبدو  ح�سناً.. 

جميعاً بطريقة " الت�سال من الارج نح� الداخل " فهذا وا�سح..ونحن 

ت�س�ي�ساً،  اأكثرها  اإلى  و�س�حاً؟  الأم�ر  اأكثر  من  �سرعة  وبكل  دوماً  ننطلق 

ولكن القادة الملُهمين والمنظمات الملُهمة الريادية مهما كان حجمها ومهما 

كانت �سناعتها جميعها تفكر وتت�سرف بطريقة " الت�سال من الداخل نح� 

الارج ".

والجميع  ال�ستخدام،  �سهلة  لأنها   " اآبل   " �سركة  منتجات  ا�ستخدم  اأنا 

ال�سركات  باقي  مثل   " اآبل   " �سركة  كانت  واذا  ي�ستخدمها،  كيف  يفهم 

وكانت ر�سالتها الت�س�يقية تبدو كهذه: " نحن ن�سنع ح�ا�سيب عظيمة وهي 

�سراء  تريد  هل  التعلّم،  و�سل�سلة  ال�ستعمال  �سهلة  جميلة  ب�س�رة  م�سممة 

الطريقة  هي  وهذه  "ل"،  بـ:  الإجابة  �ستك�ن  الظن  غالب  منها؟"،  واحد 

التي يت�ا�سل بها معظمنا مع الأ�سياء وال�سخا�س، وهذه هي الطريقة التي 

ي�ستخدمها نظام الت�س�يق الي�م ومعظم الباعة، وهذه الطريقة التي نت�ا�سل 

" اأف�سل  نق�ل كيف نحن  ونحن  نفعل  ما  نق�ل  الأ�سخا�س، فنحن  بها بين 

ت�س�يت في  اأو  ترويج،  ككتيب  لذلك  تبعاً  ت�سرفات  " ونت�قع  " اأ�س�ء  " اأو 
النتخابات، اأو اأي �سيء م�سابه، فقان�ن �سركات المحاماة الي�م ه� " نحن 

نملك اأق�ى المحامين للتعامل مع اأكب العملاء "، ونحن دوماً نمثل عملائنا 

الذين ي�ستخدم�نا ك�سريك قان�ني مهما حدث، وقان�ن �سركات ال�سيارات 

" اإنها اقت�سادية جداً في �سرف ال�ق�د وتلك مقاعد جلدية...  الي�م ه� 

ا�ستري �سيارتنا "، ولكن كل ما �سبق ل يلهم...! 
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لننظر كيف تت�ا�سل �سركة " اآبل " فعلا ً "، كل �سيء نق�م به ن�ؤمن باأنّه تحد 

نعتمدها  التي  والطريقة  المختلف،  التفكير  ب�ج�ب  ون�ؤمن  الراهن  لل��سع 

لتحدي ال��سع الراهن بعمل منتجات م�سممة بج�دة وجمالية عالية، �سهلة 

ال�ستخدام و�سهلة التعلم، وبب�ساطة فنحن ننتج ح�ا�سيب رائعة، هل تريد 

�سراء واحد منها؟ 

طريقةٌ مختلفةٌ تاما األي�س كذلك؟ ربا �ستك�ن على و�سك �سراء حا�س�ب 

الآن مني وكل ما قمت به ه� اأنني عك�ست طريقة عر�س المعل�مات.

وهذا يف�سر اأن النا�س ل ت�ستري عادة ما تق�م به اأنت كم�سنّع، بل ت�ستري 

لماذا تق�م به. ل ت�ستري النا�س عادة ما تق�م به، بل ت�ستري لماذا تق�م اأنت 

كم�سنّع با تق�م به...
 People don't buy what you do; people buy why you do it."
."  People don 't buy what you do; they buy why you do it

وهذا يف�سر لماذا كل �سخ�س يرتاحٌ تاماً ل�سراء كمبي�تر من �سركة " اآبل 

"، ولي�س هذا فقط فنحن مرتاح�ن ل�سراء اأجهزة " اإم بي ثري " من �سركة 
"، وكما  " اآبل  اأقرا�س ليزرية من �سركة  " وه�اتف وحتى م�سغلات  " اآبل 
قلت ف�سركة " اآبل " لي�ست �س�ى �سركة ت�سنيع ح�ا�سيب ول ي�جد اأي �سيء 

فكل  الطريقة  في  اأو  البنية  في  �س�اء  المناف�سين  باقي  عن  مختلفة  يجعلها 

حاول�ا  قد  الحقيقة  وفي  منتجاتها،  نف�س  ل�سنع  تاماً  م�ؤهل�ن  مناف�سيها 

فعلًا، فمنذ عدة �سن�ات اأنتجت �سركة " جيت واي " �سا�سات تلفاز م�سطحة 

ال�سا�سات لأنهم ي�سنع�ن �سا�سات  تلك  بارزة ل�سنع  وهم م�ؤهل�ن ب�س�رة 

�سا�سات  منهم  ا�سترى  اأحد  ل  ولكن  �سن�ات،  عدة  منذ  م�سطحة  ح�ا�سيب 

" اإم بي ثري  اأنتجت اأجهزة  " اأي�ساً  " ديل  التلفاز الم�سطحة تلك، و�سركة 

ال�سخ�سي" وقد قدم�ا منتجات ذات ج�دة  الرقمي  الم�ساعد  " و" اأجهزة 
تلك  ا�سترى  اأحد  ل  ولكن  جداً  ميزة  ب�س�رة  م�سممة  وهي  جداً  عالية 

المنتجات.

 في الحقيقية وانا اأتحدث عن هذا الآن ليكنني تخيل نف�سي اأ�ستري جهاز 

" اإم بي ثري " من �سركة " ديل " فلماذا ن�ستري جهاز " اإم بي ثري " من 
اإنتاج ح�ا�سيب؟ ولكننا نق�م بهذا كل ي�م...النا�س ل ت�ستري عادة  �سركة 

ما تق�م اأنت به، بل ت�ستري لماذا تق�م اأنت با تق�م به، فالهدف يجب اأن 

اإنما  به،  تق�م  ما  يحتاج�ن  الذين  الأ�سخا�س  مع  بالأعمال  القيام  ليك�ن 

الهدف اأن تق�م بالأعمال مع الأ�سخا�س الذين ي�ؤمن�ن با ت�ؤمن به.

كل ما�سبق م�ج�د في طبيعتنا لي�س في اأنف�سنا.. اإذا نظرنا الى مقطع لدماغ 

الن�سان من الأعلى �س�ف نرى اأن دماغ الن�سان مق�سم الى ثلاثة قطاعات 

اله�م��سابين،  دماغ  الذهبية.  الدائرة  مع  تاماً  متناغم  وهذا  رئي�سية، 

فالق�سرة   ،" ماذا   " دائرة  تثل  التي  هي  الحديثة  الدماغية  وق�سرتنا 

تحدثنا،  ولغة  والعقلانية  المنطقية  اأفكارنا  كل  عن  الم�س�ؤولة  هي  الدماغية 

عن  الم�س�ؤلن  هما  العقل  ح�اف  ي�سكلان  اللذان  المنت�سف  في  والق�سمين 

ع�اطفنا كالثقة وال�لء وهما اأي�سا م�س�ؤلن عن ت�سرفات الإن�سان كلها وكل 

اأخذ القرارات، ولكن ل قدرة لها على �سنع اللغة. 

بعنى اآخر عندما نت�ا�سل من الارج الى الداخل اأي عندما ي�ستمع النا�س 

والأرقام  الميزات والحقائق  المعقدة مثل  المعل�مات  اإلى كميات مختلفة من 

عندما  ولكن  اأوالت�سرف،  التحرك  الم�ستمع  نف�س  في  يثير  ل  هذا  كل  فاإنّ 

ق�سم  الى  مبا�سرة  نتحدث  عندما  اأي  الارج،  اإلى  الداخل  من  نت�ا�سل 

الدماغ الذي يتحكم بالت�سرفات حينها فقط �س�ف نجعل تلك الت�سرفات 

" منطقية " مع المعل�مات الملم��سة التي نطرحها ونق�م بها لأنّ ذلك الق�سم 
ه� الذي تخرج منه الأفعال الفطرية.

اأحياناً يكنك اأن تعطي �سخ�ساً كل الحقائق والأرقام و�ستراه يرد " ح�سنا 

لقد ا�ست�عبت كل تلك الحقائق والأرقام والتفا�سيل ولكني مازلت اأ�سعر اأن 

هذا غير �سحيح " لماذا ا�ستخدم التعبير

الذي  الق�سم  لأن  ذلك   ،" �سحيح  غير  هذا  اأن  " اأ�سعر  وقال   ،" " اأ�سعر 
بالكلام  المعني  الق�سم  ذلك  عن  اآخر  ق�سم  ه�  القرارت  باأخذ  يتحكم 

ق�له  ه�  ال�سخ�س  ذلك  مع  حينها  اإليه  ن�سل  اأن  يكن  ما  واأف�سل  واللغة 

اأنت  ت�سعر  اأن  " كما  ال�سحيح  بالأمر  اأق�م  اأنني  اأ�سعر  ل  اإني  اأعلم..  " ل 
 " " روحك  اأو باأنك تقاد ب�ا�سطة  اأمر ما  " يق�دك اإلى  " قلبك  اأن  حينها 

نح� هدف ما..

تتحكم  الروح  ول  القلب  فلا  �سحيح..  غير  هذا  اأن  اأخبكم  اأن  اأكره 

بت�سرفاتنا كل ذلك يحدث في ح�اف دماغك اأي في الق�سم الذي يتحكم في 

اأخذ القرارات ولي�س الذي يتحكم في اأم�ر اللغة. 

واذا ل تكن تعلم لماذا تق�م با تق�م، والنا�س ل ت�ستجيب اإل لل�سبب الذي 

اأن  النا�س  من  تريد  الإله  بحق  فكيف  به،  القيام  تريد  با  للقيام  يدفعك 

اأن تك�ن مخل�سة  اأهمية  اأكثر  اأو ب�س�رة  ت�ستري منك  اأن  اأو  ت�س�ت لك.. 

اأن ليك�ن  اأخرى..فالهدف يجب  به مرة  تق�م  مّا  تك�ن جزء  اأن  اأو  لك، 

القيام بالأعمال مع الأ�سخا�س الذين يحتاج�ن ما تق�م به...اإنّما الهدف 

اأن تق�م بالأعمال مع الأ�سخا�س الذين ي�ؤمن�ن با ت�ؤمن به، الهدف لي�س 

ي�ؤمن�ن با  اأ�سخا�س  اإنما ه� ت�ظيف  اأ�سخا�ساً يحتاج�ن عملًا  اأن ت�ظف 

ت�ؤمن به.

اإن وظفت اأنُا�ساً فقط لأنهم يحتاج�ن للعمل ف�س�ف يعمل�ن من اأجل مالك، 

ولكن اإن وظفت اأنٌا�ساً لأنهم ي�ؤمن�ن با ت�ؤمن ف�س�ف يعمل�ن معك بكل كد 

وجد و�سيذرف�ن كل قطرة عرق لأجل ذلك العمل.

والآن اأي مثال اأف�سل من مثال الأخ�ين "رايت"، معظم النا�س ل تعلم �سيئاً 

عن " �سام�يل بيرب�نت لنجلي " حيث في بداية القرن الع�سرين كان ه��س 

النا�س بالتحليق تاماً كه��س النا�س بالنترنت الي�م، فكان الجميع يهد�س 

به و" �سام�يل بيرب�نت لنجلي" ه� ال�سخ�س الذي اأُعتقد النا�س )�سابقاً( 

اأنه يلك الطريقة المثلى لل��س�ل.

اإن �ساألتم النا�س الي�م: " لماذا تظن اأن منتجك ف�سل.. او �سركتك ف�سلت؟ 

"، فاإن معظمهم �س�ف يعط�ن نف�س التبير و�سيرم�ن الم�س�ؤولية ربا على 



مقالت في  الإدارة الإ�سلامية

39    www.giem.info  

ال�سيئة، ودوماً هذه هي  ال�س�ق  اأو ظروف  اأو ت�ظيف ال�سخا�س الطاأ  روؤو�س الم�ل،  النق�س في  الثلاثة هذه  الأم�ر 

المبرات..

لنعد اإلى مثالنا " �سام�يل بيرب�نت لنجلي " الذي اأعطي 50 األف دولر من قبل وزارة الحرب الأمريكية )حينها( لكي 

ي�سمّم الآلة التي تطير. اأي اإنّ المال كان م�ج�داً، وكان يلك مقعداً في جامعة هارفرد، وكان يعمل مع " �سميث�س�نيان"، 

وكان لديه معارف كثيرة وكان يعرف كل العق�ل المفكرة اآنذاك، وكان قد وظّف الكثير منها، والمال الذي كان يلكه كان 

يكن اأن ي�سنع له ظروف الت�س�يق والترويج المثُلى، وكانت �سحيفة الني�ي�رك تايز تلاحقه اأينما حل، والجميع كان 

يت�ا�سل مع لنجلي وي�ستف�سر منه، والغريب اأن اأحداً منا ل ي�سمع بـ " �سام�يل بيرب�نت لنجلي"، لماذا؟ 

ي�سمى  ما  يك�نا يلكان  اللذان ل  رايت  وويلب�ر  اأوليفر  " اأوهاي�ا  " دايت�ن  الأميال في  ب�سع مئات من  بعد  لأنّه وعلى 

و�سفة النجاح، اأي ل يلكا المال، وقد دفعا �سعر معدات " حلمهما " من خلال محل بيع الدراجات اله�ائية خا�ستهم، 

اأوليفر وويلب�ر، ول تكن الني�ي�رك تايز تهتم  اأع�ساء فريقهما... يلك درجة جامعية حتى  اأيٌ من  اأنه ل يكن  كما 

بهم ول بتجاربهم، ولكن ال�سيء الذي كان�ا يلك�نه مختلفاً عن �سابقهم ه� اأن "اأوليفر وويلب�ر" كانا مدف�عين بهدف 

وغاية وباإيان، فقد اآمن�ا اأنهم اإن ا�ستطاع�ا اأن يكت�سف�ا طريقة التحليق فاإنهم �س�ف يغيرون العال اأجمع، " �سام�يل 

بيرب�نت لنجلي" كان يريد �سيئاً اآخر، كان يريد الثراء وال�سهرة، كان يلاحق النتيجة ول يلاحق الهدف، كان يلاحق 

الأم�ال، وانظروا ماذا حدث جراء ذلك، اأع�ساء فريق " الأخ�ين " رايت الذين ي�ؤمن�ن بهدفهم عمل�ا بكل اإخلا�س وكد 

وتعب معهم، ولكن اأع�ساء الفريق الآخر كان�ا يعمل�ن من اأجل المال وكان�ا يتحدث�ن عن كيفية اأن الخ�ين رايت عندما 

يذهب�ن لتجاربهم كان�ا ياأخذون معهم خم�سة نماذج لأنهم كان�ا يت�قع�ن ف�سلها باأكلمها قبل اأن يع�دوا لتناول الع�ساء...

اأي �سخ�س لكي ي�سهد  اأن يحلّق الأخ�ين رايت ول يكن هناك  ولكن وفي ي�م 17 من دي�سمب من عام 1903 ا�ستطاع 

هذا الحدث الكبير، وقد علم النا�س بذلك بعد ب�سعة اأيام، وهذا مثال اآخر كيف اأن " لنجلي " كان مدف�عا بال�سيء 

الاطىء وفي الي�م الذي حلّق فيه الأخ�ين "رايت " ا�ستقال، ول يكمل ول يقل... " هذا اكت�ساف رائع يا �سباب �س�ف 

ان�سم اإليكم واأطّ�ر تكن�ل�جيتكم "، ل يفعل ذلك فلم يكن ه� الأول في ال��س�ل.. ول يغدوا غنياً ول يغدوا م�سه�راً.. 

لذا ا�ستقال...

النا�س ل ت�ستري عادة ما تق�م به، بل ت�ستري لماذا تق�م با تق�م به، واذا تحدثت عمّا ت�ؤمن به ف�س�ف تذب حتماً 

اأ�سخا�ساً ي�ؤمن�ن اأي�ساً به، ولكن لماذا مهم جذب الأ�سخا�س الذين ي�ؤمن�ن با ن�ؤمن؟ اإنّ هذا ما يدعى بـ "قان�ن ن�سر 

البتكار" واإن ل تكن تعلم ماه� هذا القان�ن فاأنت حتماً �ستعلم ماذا يعني " م�سطلحه "، اإنّ 2.5 ٪ من �سكان الأر�س 

هم المبتكرون، و13.5 ٪ منهم هم ال�سبّاق�ن لتبني " البتكارات "، و34٪ منهم هم اأغلبية متقدمة، والباقي هم اأغلبية 

باللم�س فقط لأنّه ل يعد هنالك ه�اتف تعمل  التي تعمل  اله�اتف  الي�م  خاملة ومتراجعة، وه�ؤلء الامل�ن ي�سترون 

بال�سحب الي�م. 

يق�ل لنا قان�ن ن�سر البتكار اأنه اإذا اأردت اأن تحقق اإنت�سار ونجاح كبير في ال�س�ق اأو قب�ل عام وكبير لمنتجك في ال�س�ق 

فاأنت ل يكنك ذلك حتى ت�سل اإلى النقطة التي ت�سيطر بها على 15٪-1٨٪ من ال�س�ق ومن ثم منتجك يُقلع تلقائياً، اأنا 

اأحب اأن اأ�ساأل اأ�سحاب الأعمال، كم هي ح�ستكم من ال�س�ق؟ وهم يع�سق�ن الإجابة على هذا ال�س�ؤال: " اآه.. اإنها نح� 10 

٪... بكل فخر " ولكن 10٪ من ح�سة ال�س�ق ه� رقم ي�سهل تاوزه فجميع المنتجين لديهم ح�سة " 10٪ " من الم�ستهلكين 

الذي " يُغرم�ن " بالمنتج، هكذا ن�سفهم.. " مُغرم�ن " األي�س كذلك ! فهذا يعني اأن حد�سهم قد دفعهم اإلى المنتج " فهم 

مُغرم�ن به " والم�سكلة هي كيف يكن تحديد ه�ؤلء الم�ستهلكين الذي يُغرم�ن في المنتج قبل اأن تبداأ في التعامل معهم اأو 

طرح منتجك في ال�س�ق اأو معرفة اأولئك الذي لن يُغرم�ا بالمنتج.. في هذا الفراغ الذي يجب عليك تقليله كما يق�ل " 

جيفري م�ر " عليك ردم اله�ة لأنه كما ترى الأغلبية المتقدمة لن ترب منتجاً جديداً، اإل اإذا قام اأحدهم بتزكيته بعد 

تريبه اأولً وه�ؤلء الأ�سخا�س " المبتكرون " و" متبن�ا البتكارات " هم اللذين يت�سرف�ن بحد�سهم بكل �سلا�سة فهم 

اأكثر ارتياحاً للقيام بتلك القرارات التي تعتمد على الفطرة والتي تتحكم بها قناعاتهم عن العال من ح�لهم، وه�ؤلء 
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هم اللذين ل ي�سترون فح�سب المنتج المميز المت�فر بل ه�ؤلء يقف�ن في طاب�ر لمدة �ستة �ساعات فقط ل�سراء هاتف " اآي ف�ن " عندما 

يُطرح لأول مرة رغم اأنه يكن بعد اأ�سب�ع الذهاب لأي متجر و�سرائه بكل �سلا�سة من على اأحد رف�ف المتجر، ه�ؤلء هم ال�سخا�س 

الذين ينفق�ن 40 األف دولر ل�سراء �سا�سات التلفاز الم�سطحة ف�ر طرحها في الأ�س�اق حتى ل� كانت هذه التكن�ل�جيا مكملة ل�سيء اآخر 

ولكنهم ي�سترونها، وبالمنا�سبة هم ل يق�م�ن بال�سراء لأنّ هذا المنتج التكن�ل�جي رائعٌ جداً بل اإنهم يق�م�ن بال�سراء لأجل اأنف�سهم ! 

لأنهم يريدون اأن ي�سعروا اأنهم في الطليعة، " النا�س ل ت�ستري عادة ما تق�م به بل ت�ستري لماذا تق�م با تق�م به " واأفعالك بب�ساطة 

هي تعبير عما ت�ؤمن به في الحقيقية، النا�س غالباًً تق�م باأفعال لكي تعب عما ت�ؤمن به، فال�سبب الذي يجعل ذلك ال�سخ�س ي�ستري 

هاتف "اآي ف�ن " في ال�ساعات ال�ست الولى من طرحه بعد وق�ف ط�يل في طاب�ر انتظارا له لأنه يعتقد اأنّ بت�سرفه هذا يعب عن " 

فهمه " للعال وه� يريد اأن يبهن للعال جميعاً اأنه في الطليعة ! النا�س ل ت�ستري عادة ما تق�م به، بل ت�ستري لماذا تق�م با تق�م به.

دع�ني الآن اأعطيكم مثال عن نجاح قان�ن ن�سر البتكار، في �سيف 1963 اجتمع 250 األف �سخ�س في وا�سنطن للا�ستماع لطاب 

الدكت�ر مارتن ل�ثر كنج دون اأي دع�ات مر�سلة ودون اأي م�قع الكتروني لتنظيم الحدث، فكيف قام بهذا؟! ل يكن مارتن ل�ثر كنج 

الرجل ال�حيد في اأمريكا الذي يلك قدرات خطابية رائعة، ول يكن الرجل ال�حيد في اأمريكا الذي عانى من التميز العن�سري في 

اأمريكا، وفي الحقيقة فاإنّ بع�ساً من اأفكاره كانت غير ملائمة )من وجهة نظر الكثيرين في ع�سره(، ولكنه كان يلك ميزة فه� ل 

يج�ل ح�ل النا�س ليخبهم ماذا يحتاج�ن اإليه ومالذي يت�جب تغييره، بل اإنه جال عليهم واأخبهم باذا ي�ؤمن "اأنا اأوؤمن.. اأنا 

اأوؤمن.. اأنا اأوؤمن.. " اأخب النا�س با ي�ؤمن، والذين ي�ؤمن�ن با ي�ؤمن به اأخذوا ق�سيته على عاتقهم وبداأوا باإخبار الآخرين وبع�سهم 

المنا�سب لكي  المنا�سب وال�قت  الي�م  األف �سخ�س في  اأكثر وتبعاً لهذا ح�سر 250  قام�ا بعمل �سبكات لكي ي��سل�ا كلمته لم�ستمعين 

ي�ستمع�ا اإلى خطابه.

براأيك قارئي العزيز كم عدد الأ�سخا�س الذي ح�سروا من اأجل " مارتن ل�ثر كينج "، الج�اب بب�ساطة: ل اأحد، الجميع جاء من اأجل 

نف�سه، اإنّ ح�س�رهم كان يعبّ عمّا ي�ؤمن�ن به من اأجل اأمريكا فه� الذي دفع البع�س لل�سفر في الحافلات مدة 9 �ساعات، واأن يقف�ا 

تحت اأ�سعة ال�سم�س في �سهر اأغ�سط�س في وا�سنطن، فهذا يعبعن اإيانهم.. ول يكن الأمر متعلق ل بال�س�د اأو بالبي�س وقد كان ٪25 

من الح�س�ر من ذوي الب�سرة البي�ساء. وبداأ خطابه بـ: " اأنا اأملك حلماً "، ول يقل " اأنا اأملك خطةً " !!؟

في الاتة، لأن القائد عادة يك�ن ه� ال�سخ�س الملهم، �س�اءاً كان فرداً اأو منظمة، فاأتباعه يتبع�نه لي�س لأنهم مجبون على ذلك، 

اإنما لأنهم يريدون ذلك،... في الغالب لي�س ل�سخ�سه، اإنّما لأنف�سهم، وه�ؤلء الذين يبداأون بـ " لماذا " هم الذين لديهم المقدرة على 

اإلهام النا�س من ح�لهم وهم الذين ي�ستطيع�ن اإيجاد الأ�سخا�س الذين األهم�هم لم�ساعدتهم.


