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Vezméte, prosime, na védomi, ze text ¢lanku odpovida platné pravni uprave ke dni publikace.
Presvedcit pracovniky je ukol z nejtezsich

Presvédcit zaméstnance, ze by mél pred svym odchodem domu zapomenout na volny vecer a dodélat
praci za onemocnélého kolegu, vyzaduje znacnou davku diplomacie. Je treba si pripravit a spravné
podat ty pravé argumenty. I kdyZ na to ma $éf asi tak pét minut.

Zameéstnanci nesnaseji vyhrozovani ¢i vydirani. I kdyz ze strachu poslechnou, ma takové
presvédcovani kratkodoby efekt a bere chut do prace. Nejochotnéji naslouchaji presvédcovacim
argumentum nadrizeného, kterého povazuji za prirozenou autoritu, vazi si jeho odbornych znalosti,
zkuSenosti. Ale i tak maji mnoho divodu, pro¢ odmitnout §éfav navrh. "Nejcastéji je to napriklad
obava ze ztraty pozice, ohroZeni ega, nabourani sebeduvéry, strach z rizika zménit zabéhané
postupy," rika lektorka manazerskych dovednosti Halka Balackova. Zaroven dodava, ze pro kazdého
nadrizeného je lepSi smiftit se s timto faktem: existuji lidé, s nimiz se 1ze dohodnout vzdy; pak je tu
vétsina, s kterou se da dohodnout na kompromisu; ale jsou tu také podrizeni, s nimiz se lze domluvit
opravdu jen vyjimecné.

Obout si boty svého zaméstnance

Praxe tomu ne vzdy preje, ale presvédcovaci rozhovor vyzaduje alesponn malou pripravu. "Ta spociva
predevsim v dobré orientaci a znalosti reSeného problému. Déle v nalezeni logickych i emocionalnich
argumentt," rika reditelka poradenské spol e¢nosti ConVerta Consulting Lenka Nozarova. Vyhodné
je zaméstnancim prednést argumenty pro, férové sdélit i ty proti. Podle Halky BalaCkové je pri
predlozeni navrhu dobré "obout se na chvili do bot svého partnera". To znamena vcitit se do pozice a
mysleni zaméstnance. Porozumét tomu, co ocekava a ¢eho se bude asi obéavat. Tak lze prijit na to,
které otazky a namitky miize potom vznést. Tém je tfeba dat prostor.

"Vysvétlovani imysli vedouciho napomahé vytvareni partnerského vztahu s pracovniky," riké Filip
Rulc ze spolecnosti manazerského poradenstvi M.C. Triton. "Pokud vedouci vede diskusi o
problémech a zdmérech, lidé maji pocit, ze se podileji na stanovovani cili nebo na reseni problémd.
Pocit vlivu na chod véci posiluje jejich motivaci," dodava. V urc¢itém okamziku i vysvétlovani konci.
Vyzaduje-li to situace, musi mit nadrizeny silu fict - konec diskuse. V prubéhu presvédCovani je
dulezitd i rec¢ téla. Méla by byt v jednoté s tim, co nadrizeny rika. Nevyplaci se mit ruce v bok, v
kapsach ¢i zkrizené na hrudi. "VIiv md i ton hlasu. Pokud napriklad vedouci o néco zada a jeho ton je
direktivni, tak lidé vnimaji vice tdn nez obsah," tvrdi Filip Rulc. Pokud situace dovoli, je dobré zvolit
k presvédcovani vhodny cas a klidné misto. Zaméstnanci by neméli byt ve stresu, Ze napriklad
nestihnou vyzvednout dité ze skolky nebo jim ujede autobus.

Séf musi byt sam presvédcen

"Zvlasté na nizsi a stredni Urovni rizeni se ¢asto vedouci pracovnici dostavaji do situace, kdy musi
vysvétlovat zmény, které sami uvniti odmitaji," rika Alena Chlumska z poradenské spolecnosti
Billanc Partners. Jsou pak jako mezi dvéma mlynskymi kameny. Na jedné strané je tla¢i nadrizeny
rozhodujici na zédkladé informaci, které ma k dispozici pouze on nebo nejvyssi vedeni firmy. Na
strané druhé se musi brénit argumenttim onéch kolegu, z jejichz rad vySel. "Méte-li $anci, snazte se
pripravit nejdrive popovidanim se svym nadrizenym a chtéjte informace, které vedly k onomu
rozhodnuti. At i vy mate argumenty," radi Alena Chlumska. Mnohdy si vedouci pohled na véc



nevyjasni nebo se s ni neztotozni. Pak mu nezbyva nez polknout véty typu "ja si to nevymyslel, to ti

nahore" a nahradit je vétami "firma to potrebuje", "¢ekaji nas tahle opatreni a ja od vas potrebuji
tohle". To, ze sdm s véci nesouhlasi, nesmi podrizenym dat najevo. Bylo by to na ukor jeho autority.

Aby se pristeé presvédcovalo lépe

Pro snadnéjsi presvédcovani v budoucnu si kazdy $éf mlze pripravit pudu. Jak? Zejména primym,
férovym jednanim za kazdych okolnosti. Pokud si podrizeni zvyknou, Ze $éf tak jedna bézné a
nezakryva problémy, které jim zména prinese, ma pristé daleko lepsi startovaci pozici. Pokud ma pak
moznost vyjit podrizenym vstric (zvyseni platu, vzdélavani na pracovisti, lepsi stravovani), mél by tak
ucinit a kompenzovat tim jejich vstricnost. Kdyz néco slibi, musi slovo dodrzet. Vykrucuje-li se a od
slibu ustupuje, ztraci autoritu. Podobné pokud argumentuje napriklad nutnosti ispornych opatreni ¢i
prescasy, mél by sam dat pozor, jestli neodjizdi domt bavordkem po Sestihodinové pracovni dobé.
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