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  آینده شغلى فارغ التحصیلان رشته پزشکى مبهم است

تازه هاى خبر

یک کارشــناس حوزه کار با تاکید بر لزوم اصلاح مــاده 7 قانون کار، 
گفت: وزارت کار به جاى انتشــار فرم جدید قرارداد کار، بستر انعقاد 
قراردادهاى کار در کشور را فراهم و بر اجراى آن نظارت کند.حمید 
حاج اسماعیلى اظهار کرد: انتشار فرم قرارداد کار از طرف وزارت کار 
چیز جدیدى نیست و در گذشته نیز وجود داشته ، منتها باید مبانى و 
مباحث مهم ترى را در موضوع قراردادها دنبال و پیگیرى کنیم؛ چرا که 
قرارداد کار یکى از موضوعات مهم و اساسى در مجموعه حقوق کار و سند و میثاق مشترك بین کارگران 

و کارفرمایان محسوب مى شود.

معاون توسعه کارآفرینى و اشتغال وزارت تعاون، کار و رفاه اجتماعى گفت: 
نرخ بیکارى در کشور، تغییر محسوســى نداشته است.حسن طایى اظهار 
کرد:هر ساله حدود یک میلیون تقاضا براى ورود به بازار کار وجود دارد که 
دولت توانسته به بخشى از آن پاسخ دهد که این اقدام بیشتر تامین کننده 
تقاضاى هاى جدید بوده، به همین دلیل در نرخ بیکارى تغییر محسوسى به 
وجود نیامده است.طایى در خصوص برنامه هاى این معاونت براى بهبود نرخ 
بیکارى در کشور گفت: حمایت از کسب و کارهاى کوچک دانش بنیان براى بهبود بازار کار، در دستور کار قرار دارد 

که تاکنون دستورالعمل آن تهیه شده است.

دبیر شوراى آموزشى مجتمع بیمارستانى امام خمینى(ره) با تاکید بر اینکه افت 
کیفى آموزش بالینى پزشکى به دلیل تعداد زیاد دانشجویان یکى از مشکلات اصلى 
در حوزه پزشکى است، گفت: افزایش بى رویه پزشکان منجر به مبهم بودن آینده 
شغلى فارغ التحصیلان و اشتغال آنها به کارهاى غیر پزشکى شده است.دکتر ابراهیم 
رزم پا  گفت: تبلیغات مسموم و جو سازى هاى چند ماه اخیر در نهایت مردم را متضرر 
مى کند؛ چرا که این شرایط منجر به انفعال، بى انگیزگى و حتى مهاجرت اجبارى بعضى از پزشکان از کشور مى شود.

افت کیفى آموزش بالینى پزشکى به دلیل تعداد زیاد دانشجویان، یکى از مشکلات اصلى در حوزه پزشکى است.

به جاى انتشار فرم، تعداد قراردادهاى کار را بیشتر کنیدتغییر نه چندان محسوس نرخ بیکارى در کشور

دانستنى هاى کسب و کار 

اگر براى شما سخنرانى خیلى مشکل اســت و در صورت اجبار، احساس بى قرارى 
آزارتان مى دهد یا پول خردها را در جیب کت خود زیــر و رو مى کنید و...، بهترین 
راه آن است که یک نوار کاست صوتى را با مطالب مورد نظرتان پر کنید و سپس این 
مینى – سمینار را براى علاقه مندان بفرستید. لطفاً در این مورد فکر کنید. همه ما گاهى 
براى بازاریابى، آگهى و نامه ارسال مى کنیم و اکثر اوقات، دریافت کنندگان، آن نامه ها را 
به دور مى اندازند، اما کمتر پیش مى آید که کسى یک پاکت حاوى نوار کاست را به دور
 افکنــد. حداقل بــه خاطر کنجــکاوى هم شــده، مــى خواهد بدانــد مطالب 
درون آن چیســت؟ ما به شــما پیشــنهاد مى کنیــم مــوارد زیر نیــز در نظر 

بگیرید:
  با شرکت هایى که سمینارها را اداره مى کنند، تماس بگیرید و در آنها عضو 
شوید:اگر شما فکر جالبى براى برگزارى یک سمینار دارید ولى نمى خواهید خرج آن 
را خودتان متقبل شوید، باید در یک شرکت برگزارى سمینار، عضو شوید. در این حالت، 

شما فقط پشت تریبون قرار مى گیرید و تخصص خود را ارایه مى دهید؛ در حالى که 
شرکت، وظیفه تبلیغ، ثبت نام، مسافرت ها و ...را به عهده دارد. 

  سمینارهاى رایگان برپا کنید:مردم از حضور در سمینارها لذت مى برند، به 
خصوص اگر این سمینارها، مجانى باشند، ارایه یک سمینار مجانى مى تواند یک دروازه 

کاملاً باز براى فروش محصولات و خدمات شما ایجاد کند. 
 در یک کلاس، درس بدهید:در هر جامعه اى، مراکز آموزشى  وجود دارند  که 
همواره در جست وجوى معلمان کار آزموده اند. فقط کافى است با آنها تماس بگیرید 
و یک بروشور از کلاس هاى موجود را درخواست کنید تا معلوم شود آیا موضوع مورد 
علاقه شما در آن محل تدریس مى شود یا خیر . این شغل شما را به خوبى در معرض 
دید عموم قرار مى دهد. هر چند افراد دست اندر کار در کسب و کارها معمولاً معتقدند 
فقط، پول است که پول مى آورد، اما شما با استفاده از مهارت هاى کلامى خود مى توانید 
تلاش هاى بازاریابى را بهبود بخشید و به سهولت و بدون سرقت از بانک، سودآورى 

بیشترى را تجربه کنید.

موفقیت در چانه زنى بر سر قیمت کالا یا همان تخفیف گرفتن خودمان، مى تواند 
باعث شود شما به عنوان فروشنده، سود بیشترى کسب کنید یا به عنوان خریدار، 
بهاى کمترى براى یک کالا یا خدمات بپردازید و به همین دلیل، اگر در چانه زنى 
چندان حرفه اى نباشید، ممکن است حاشیه سود شما در کسب و کار، کاهش 
یابد.بسیارى از افراد در چانه زنى بر سر قیمت، از استراتژى عدم پیشنهاد قیمت 
بهره مى برند و منتظر مى مانند طرف مقابل قیمتى را پیشنهاد کند و سپس چانه 
زنى را آغاز مى کنند،اما تحقیقات علمى نشان مى دهد فردى که ابتدا پیشنهادى 
را مطرح مى کند، احتمالا موفقیت بیشترى به دست خواهد آورد.اقتصاددانانى که 
در زمینه چانه زنى قیمتى فعالیت مى کنند، پیشتر به مزیت نخستین پیشنهاد 
دهنده اشــاره کرده بودند و اکنون وب ســایت اقتصادى بیزینس اینسایدر به 
پدیده اى اشــاره کرده که از آن به عنوان پدیده «اصل لنگر» نام برده مى شود.
این پدیده که مورد توجه روانشناسان قرار گرفته ،ادعا مى کند پیشنهاد دهنده 

نخستین، لنگر مذاکره بر سر قیمت را در جایگاهى قرار مى دهد که نمى توان از آن 
فاصله بسیارى گرفت و قیمت نهایى احتمالا در دامنه اى نه چندان دور از آن قیمت 
قرار مى گیرد؛ البته اگر چانه زنى بین خریدار و فروشنده به معامله ختم بشود.لى 
تامسون، استاد مدیریتى دانشگاه نورث وسترن در این باره مى گوید: «بسیارى از 
افراد معتقدند که نباید پیشنهاد اولیه قیمت را مطرح کنند و بهتر است منتظر بمانند 
تا ابتدا از پیشنهاد طرف مقابل مطلع شوند، اما تحقیقات ما و بسیارى از تحقیقات 
مشابه، نشان مى دهد چنین سیاستى به هیچ وجه مفید نیست و فردى که نخستین 
پیشنهاد را مطرح مى کند، بهره بیشترى از معامله مى برد.»او به همین دلیل به افراد 
توصیه مى کند که زودتر از طرف مقابل پیشنهادشان را مطرح کنند: «هر کسى 
نخستین پیشنهاد را مطرح کند، در واقع لنگرى مى اندازد و مذاکرات بعدى حول 
آن لنگر شکل مى گیرد.»او همچنین توصیه مى کند پیشنهاد اول را با فاصله از 
مبلغى که در نهایت حاضرید کالا را به آن قیمت بخرید یا بفروشید مطرح کنید،اما 

پیشنهادتان آنقدر پرت نباشد که اصلا معامله شکل نگیرد.

برآوردن انتظارات مدیر 
ویترین؛ اولین پل ارتباط با مشترى 

حتى اگر جزو مخالفان تجملات هم باشید، گریزى از یک اصل 
مهم در کسب و کار وجود ندارد و آن هم به کارگیرى طراحى 
و تزیینات براى شکار نگاه مشتریان است. پس در ادامه توصیه 
هایى بسیار ساده و البته مهم و کاربردى را براى آن دسته از 
صاحبان کسب و کار که با مشتریان حضورى، سرو کار دارند، 
مطرح خواهیم کرد. یک ویترین با طراحى مناسب و تزیینات 

زیبا مى تواند نگاه هر مشترى را به سمت خود جلب کند. 
برنامه ریزى: پیش از طراحى و اجراى ویترین فروشگاه خود 
باید یک برنامه ریزى دقیق داشــته باشید. با توجه به حوزه 
فعالیت و مخاطبان کسب و کار خود اساس و پایه تزیینات را 
مشخص کنید. انتخاب رنگ هاى جسورانه و الگوهاى مناسب 
در فروشگاه مخصوص کودکان، مى تواند بسیار جذاب باشد، 
اما براى ارایه دهندگان خدمات مجالس نامزدى و عروسى، 
رعایت اســتانداردهاى چون ظرافت و رنگ هاى مجلسى 

نمایانگر سطح خدمات خواهد بود.
نور: یکى از ضرورى ترین جنبه هاى طراحى ویترین، توجه 
ویژه به تکنیک هاى نورپردازى آن است. از نورهاى دوست 

داشتنى در ویترین هاى مخصوص کودکان استفاده کنید. 
وسایل خاص: استفاده از وسایل خاص همواره در ویترین 
جواب مى دهد. براى مثال سرى به سمسارى هاى محل خود 
بزنید، رادیوها و تلویزیون هاى قدیمى حتى چرخ خیاطى و 

اتوهاى چند ده سال پیش نیز بسیار مناسب هستند.
مبلمان: استفاده از مبل مناسب، حتى اگر فضاى کمى در 
فروشگاه دارید، بسیار مهم است. به کار گیرى مبلمان شیک و 

مدرن نمایانگر سطح فروشگاه شما خواهد بود.
گل هاى تازه: ایده اى که اخیرا بسیار مورد توجه فروشگاه ها 

قرار گرفته، استفاده از گل هاى تازه در ویترین است.

مشترى مدارى 

بازرسان اصناف در دو شیفت صبح 
و بعدازظهر در حال گشت زنى در 
بازار هستند و گاها به خاطر اخطار 
دادن یا پلمب مغازه ها که از وظایف 
اتحادیه هاست کتک و حتى چاقو هم 
خورده اند

منظور از «مدیریت کردن مدیر»، کلک زدن 
به او نیست، بلکه توفیق یافتن در برآوردن 
انتظارات او است. پس ســوال این است که 

چگونه نیازها و انتظارات مدیر خود را برآورده کنیم؟
پنج توصیه این متن، به شما کمک مى کند که ارتباط خود 

با مدیران را بهتر کنید.

1   اهداف مدیرتان را بدانید

مطمئنا مدیر شما براى خودش اهدافى دارد و شما باید از 
این اهداف اطلاع داشته باشید. شما باید دقیقا بدانید که 
مدیر بالادستى مدیر شما چه مســئولیت هایى به او داده 
است. متاسفانه خیلى از ما وقت زیادى را صرف فکر کردن به 
اهداف و نیازهاى خودمان مى کنیم و غافل از این هستیم که 
مدیرمان براى موفقیت به چه چیزهایى نیاز دارد. براى اینکه 
مسئولیت ها و اهداف مدیرتان را بهتر درك کنید، مى توانید 

این کارها را انجام دهید:
* از مدیرتان بپرسید چه اهدافى دارد ؟

* براى ارزیابى عملکرد او از چه شــاخص هایى استفاده 
مى شود؟

* شما در رساندن مدیرتان به اهدافش چه نقشى مى توانید 
داشته باشید.

* همیشه در جریان اولویت بندى هاى مدیرتان باشید.
از مدیر خود انتظار نداشته باشید که تمام توجهش به شما 
و کارهایتان باشد. شما استخدام شده اید تا مدیرتان مجبور 

نباشــد خودش همه کارها را انجام دهد، بنابراین تمرکز 
شما باید روى مسایلى باشد که مدیرتان به تنهایى قادر به 

مدیریت کردن آنها نیست.

2  سبک ارتباطى مدیر خود را بدانید

کلید ارتباطى موفق با مدیرتان، این است که سبک ارتباطى 
او را بدانید و سپس خودتان را با آن سبک هماهنگ کنید. 
مدیر شما ایمیل را ترجیح مى دهد یا جلسات خصوصى؟ آیا 
معمولا خارج از ساعات ادارى و از طریق تلفن امور را پیگیرى 
مى کند؟ آیا او از شما هم همین انتظار را دارد که خارج از 

ساعات ادارى به او پاسخگو باشید؟
مدیریتان چقدر سریع به ایمیل هاى شما پاسخ مى دهد؟ 
چه وقتى مایل اســت گزارش شــما را دریافت کند؟ آیا 
مدیرتان از آن دسته افرادى است که مى خواهد در گزارشى 
که به او تحویل مى دهید، تمام جزییات را ذکر کنید یا فقط 
روى نکات مهم تمرکز کنید؟ آیا در جلساتى که با یکدیگر 
دارید، او ترجیح مى دهد بیشتر صحبت کند یا گوش دهد؟ 

3  به زمان و برنامه مدیرتان احترام بگذارید

زمانى که افراد از نرده بان سازمان بالا مى روند، معمولا تعداد 
جلساتشــان افزایش مى یابد؛ بنابراین زمانى که مدیرتان 
جلسه ندارد، خیلى برایش با ارزش است. به محدودیت هاى 
زمانى مدیرتان احترام بگذارید. اگر در میانه یک جلســه، 
مدیر حرف شما را قطع مى کند و مى خواهد جلسه را زودتر 

تمام کند، او را درك کنید.اگر امکان دسترســى به تقویم 
کارى مدیرتان وجود دارد، حتما از زمان جلســات مهم او 
اطلاع داشته باشید تا در آن روزها، تا جایى که امکان دارد، 
سراغ او نروید یا براى مثال اگر مدیرتان صبح ها وقت زیادى 
را براى پاسخ دادن به تلفن ها صرف مى کند، شما بیشتر 

بعدازظهرها موارد مورد نظرتان را با او مطرح کنید.

4   سبک کارى مدیر خود را بدانید

مدیر شما چقدر به تقســیم وظایف معتقد است؟ چقدر 
مى خواهد خودش مســتقیما در جریان امور باشــد؟ آیا 
مدیرتان به همکارى اهمیت مى دهد یا از شما انتظار دارد 
خودتان کارها را به اتمام برسانید و در نهایت او را مطلع کنید؟ 
آیا مدیرتان یک مدیر میکرو است؟ (مدیرى که جزییات 
برایش مهم است) اگر اینگونه است، سوالات او را پیش بینى 
کرده و از قبل پاسخ هاى مناسبى براى آنها آماده کنید. این 
کار باعث مى شود مدیر به شما اعتماد کند و لازم نبیند که 

براى هر مسئله اى خودش مستقیما ورود پیدا کند.

5 نقش خود را درك کنید

حقیقت ماجرا این است که هیچ سازمان یا مدیر بى نقصى 
وجود ندارد. مسئولیت شما خیلى ساده است. کارى را که 
براى آن حقوق مى گیرید، به بهترین شــکل انجام دهید. 
بیشتر مدیران از به اشتراك گذاشتن ایده ها و بیان نظرات 
استقبال مى کنند، اما اگر مدیر شما از این دسته از مدیران 
نیست، خیلى لازم نیست به او فشار بیاورید.کار شما این 
نیست که از تصمیمات مدیر خود انتقاد کنید. مدیریت ارشد 
سازمان به مدیر شما اعتماد کرده و او را در موقعیتى قرار داده 
که اختیار تصمیم گیرى دارد، پس خیلى خودتان را درگیر 
تصمیمات او نکنید. ایراد گرفتن، آن هم پشت سر مدیر، تنها 

رابطه شما را لکه دار مى کند.

 

کیمیا 
رستگار 

چگونه تخفیف بگیریم؟ سخنرانى ، راهگشاى موفقیت

پــس از تصمیم دولــت مبنى بر 
انجام طرح ملــى هدفمند کردن 
یارانه هــا وزارت صنعت، معدن و 
تجارت دولت نهم، اقــدام به جذب نیروهایى در 
جهت تشدید بازرسى ها کرد، از سویى با توجه 
به اختیارات قانونى مصرح در قانون نظام صنفى و 
اختیارات محول شده به شوراى اصناف از ابتداى 

سال 88 مجامع امور صنفى سراسر کشور، اقدام 
به تشکیل و راه اندازى واحدهاى بازرسى و نظارت 
کردند.بازرسى اصناف استان کرمانشاه هم که از 
اواخر سال 87 آغاز به کار کرده بود، با عملکردى 
قابل قبول، چهار سال موفق به کسب رتبه برتر 
در کشور شده که این نشان از تلاش بى  دریغ این 
مجموعه است. گرچه بازرسان اصناف کرمانشاه 

صادقانه و به منظور رفاه حال مردم تلاش مى  کنند 
و سعى در برقرارى نظم و کنترل بازار دارند، اما 
مورد بى مهرى هایى قرارگرفته اند که به کرات 
در رسانه هاى مختلف عنوان شــده است.این 
مشکلات آنقدر از سوى بازرسان مطرح شد که به 
تدریج به موضوعى عادى براى مسئولان تبدیل 
شده و آنها هم نبود بودجه و اعتبار را دلیل تمام 

این مشکلات اعلام کردند.

 بازرسان اصناف در کرمانشاه با مشکلات 
جدى رو به رو هستند

رییس بازرســى اصناف کرمانشاه اظهار داشت: 
مطابق قانون باید درآمد حاصل از جرایم واحدهاى 
صنفى به صورت یکسان مابین سازمان تعزیرات 
حکومتى، بازرســى اصناف و ســازمان صنعت 
معدن و تجارت تقســیم شــود. رامین پهلوانى 
افزود: در این بین تنها بازرسى اصناف به حق و 
حقوق خود نرسیده است و 62 بازرس در سطح 
استان، با مشکل جدى روبه رو هستند که 28 نفر 
از آنها در شهرستان کرمانشاه مشغول به فعالیت 
هستند.وى گفت: روزانه بالغ بر 50 مورد پرونده 
در سطح شــهر مورد بازرســى قرار مى گیرد و 
سازمان صنعت و معدن هم شکایت هاى مردمى 
124 را به بازرســان اصناف محول مى کند، از 
سوى دیگر گزارش هاى تخلفات صنفى در قالب 
گشت مشترك در معیت اداره تعزیرات حکومتى 

تنظیم مى شود.

  بازرسان اصناف امنیت ندارند
رییس بازرسى اصناف کرمانشــاه تصریح کرد: 
بازرسان اصناف در دو شیفت صبح و بعدازظهر 
در حال گشــت زنى در بازار هســتند و گاها به 
خاطر اخطار دادن یا پلمب مغازه ها که از وظایف 
اتحادیه هاست کتک و حتى چاقو هم خورده اند، 
فحش و ناســزا و تهدید هم که جاى خود دارد.
پهلوانى افزود: با وجود مشکلات اقتصادى، روزانه 
9 گروه دو نفره از بازرسان به انجام وظایف محوله 
پرداخته و علاوه بر آن هم گشت هاى مشترکى با 
تعزیرات حکومتى، بهداشت و درمان، غذا و دارو 
و ... دارند، خوشبختانه هنوز بازرسان ما یک ریال 
رشوه دریافت نکرده اند، اما معلوم نیست که تحت 
فشار زندگى آلوده نشوند.وى گفت: چندى پیش 
طى جلسه اى مقرر شد که تا پایان سال، پرداخت 

حقوق ها توسط واحدهاى صنفى صورت گیرد 
و اگر امروز زحمات ریاست اتاق اصناف و هیئت 
رییسه اتاق اصناف و روساى اتحادیه هاى صنفى 
نبود، تامین حقوق بازرسان اصناف با مشکلات 
جدى توام مى شــد و معوقات آنها به هفت ماه 
افزایش مى یافت.رییس بازرسى اصناف استان 
عنوان کرد: ده میلیارد ریال سهم بازرسى اصناف 
از درآمد جرایم واحدهاى صنفى است که هنوز از 
سوى وزارت صنعت، معدن وتجارت برگردانده 
نشده اســت.وى یادآور شــد: اگر بازارى به این 
عظمت، کنترل و نظارت بازرسان اصناف را نداشته 
باشد، مسلما ثبات در آن شکل نخواهد گرفت، لذا 
باید مردم و مســئولان براى این بازرسان ارزش 
قائل شــوند؛ چراکه تا به امروز جز اتاق اصناف و 

اتحادیه ها، حمایت کننده اى نداشته ایم.
رییس بازرســى اصناف اظهار داشت: زمانى که 
برخى از افراد اصرار به انحلال بازرســى اصناف 
داشتند، این آقاى ساسانى بود که مانع بیکارى 
پرسنل بازرسى شد ولى اکنون وارث بى برنامگى 
شده ایم و البته این آشفتگى را به اطلاع مسئولان 

رسانده ایم.

  نیازمند ثبات قیمت در بازار هستیم
رییس بازرسى اصناف کرمانشاه تصریح کرد: با 
وجود چنین مشکلاتى، بازرسان هر صبح در محل 
کار خود حاضر مى شوند، تنها به امید اینکه فردا به 
حق و حقوق خود مى رسند، اما تا چه زمانى باید 

منتظر بمانند.
پهلوانى راه حل خروج از این وضعیت را مساعدت 
وزارت صنعت، معدن وتجارت دانســت و گفت: 
اتاق اصناف منبع خوبى براى درآمدزایى است 
و مى تواند با اخــذ هزینه فک پلمــب، هزینه 
برگزارى کلاس هاى آموزشــى پروانه کسب و 
حتى تشکیل پرونده براى متخلفین واحدهاى 
صنفى، مشکل بازرسان را حل کند که کمى همت 

مى خواهد.

رییس بازرسى اصناف کرمانشاه:

بازرس اصناف 
امنیت شغلى ندارد

 

گروه کسب 
و کار 

پیشنهاد کتاب  

کسب و کار بین المللى در عصر رقابت
نویسنده: بال و مک کلاچ  /مترجم: 

محمد حسین حکیمیان
ناشر: سازمان مدیریت صنعتى

درباره کتاب:کتاب حاضر که مشتمل 
بر هفت فصل است به برخى جنبه هاى 
کسب و کار بین المللى مى پردازد. فصل 
اول تصویرى نســبتاً جامع از فعالیت 
سازمان هاى بین المللى در ارتباط با فعالیت بین المللى بنگاه ها 
را ترسیم مى  کند. فصل دوم به تحولات سیستم پولى بین المللى 
اختصاص دارد. در فصل ســوم به عوامل مالى موثر بر عملکرد 
بنگاه ها در عرصه بین المللى اشاره دارد. فصل چهارم در خصوص 
ورود به بنگاه به بازار خاص بحث مى کند. فصل پنجم روش ها 
و تکنیک هایى را که یک مدیر مالى براى شــناخت بازارهاى 
بین المللى نیاز دارد، مورد بحث قرار مى دهد. فصل شش و هفت به 
ترتیب به سیستم هاى تولیدى گوناگون و برنامه ریزى استراتژیک 

بنگاه اختصاص دارد.

راه انداختن یک کـسب و کار جدید
نوشته : دانشــگاه هــاروارد   /ناشر : 

مبلغان  /ترجمه : مجید نوریان
درباره کتاب :به این فکر مى کنید که 
موفق ترین مدیران از سراســر جهان 
چطور با سخت ترین مشکلات خود 
دست و پنجه نرم مى کنند؟الان مى 
توانید جواب را پیدا کنید . با مجموعه 
کتاب هاى «درس هاى تجربه شده، راه انداختن یک کسب 
و کار جدید  ».هر جلد از این مجموعــه نو ، در عین موجز و 
اثرگذار بودن شــامل دوازده تا چهارده مقاله آموزنده به قلم 
پیشگامان کـسب و کار ، فعالان بخش دولتى و دانشگاهیان، 
درباره مبرم ترین مسایلى که تا کنون گرفتارشان شده اند ،

 است.
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  معمولا ما به هر شکلى که شده کارمان را مدیریت مى کنیم، اما آیا تا به حال 
فکر کرده اید که چگونه مدیر خود را مدیریت کنید؟

تمام کند، او را درك کنید.اگر امکان دسترســى به تقویم 
کارى مدیرتان وجود دارد، حتما از زمان جلســات مهم او 
اطلاع داشته باشید تا در آن روزها، تا جایى که امکان دارد، 
سراغ او نروید یا براى مثال اگر مدیرتان صبح ها وقت زیادى 
را براى پاسخ دادن به تلفن ها صرف مى کند، شما بیشتر 

مدیر شما چقدر به تقســیم وظایف معتقد است؟ چقدر 
مى خواهد خودش مســتقیما در جریان امور باشــد؟ آیا 
مدیرتان به همکارى اهمیت مى دهد یا از شما انتظار دارد 
خودتان کارها را به اتمام برسانید و در نهایت او را مطلع کنید؟ 
آیا مدیرتان یک مدیر میکرو است؟ (مدیرى که جزییات 
برایش مهم است) اگر اینگونه است، سوالات او را پیش بینى 
کرده و از قبل پاسخ هاى مناسبى براى آنها آماده کنید. این 
کار باعث مى شود مدیر به شما اعتماد کند و لازم نبیند که 

حقیقت ماجرا این است که هیچ سازمان یا مدیر بى نقصى 
وجود ندارد. مسئولیت شما خیلى ساده است. کارى را که 
براى آن حقوق مى گیرید، به بهترین شــکل انجام دهید. 
بیشتر مدیران از به اشتراك گذاشتن ایده ها و بیان نظرات 
استقبال مى کنند، اما اگر مدیر شما از این دسته از مدیران 
نیست، خیلى لازم نیست به او فشار بیاورید.کار شما این 
نیست که از تصمیمات مدیر خود انتقاد کنید. مدیریت ارشد 
سازمان به مدیر شما اعتماد کرده و او را در موقعیتى قرار داده 
که اختیار تصمیم گیرى دارد، پس خیلى خودتان را درگیر 
تصمیمات او نکنید. ایراد گرفتن، آن هم پشت سر مدیر، تنها 


