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Cesta nahoru XII. - Ovérovani referenci:
jak vytézit co nejvic

Kompetentni a zevrubné ovéteni referenci je vyznamnym faktorem spravného persondlniho
rozhodnuti. Uéelem reference je ur¢it pravdépodobnost, s jakou kandidat usp&je v dané pozici
a podnikové kultute, a to na zdkladé jeho minulych vysledkd, prokdzaného chovani a
dovednosti.

Plati tu jednoduchy ptedpoklad: dspéch odhadneme nejlépe tak, kdyz identifikujeme uspéchy
v uplynulé kariéte doty¢ného kandidéta ve vztahu k nasim specifickym potfebam. At uz je
zpisob vaseho ovetovani referenci jakykoli, obecné tu plati tfi zakladni principy, které
zasadné€ zvysi kvalitu ziskdvanych informaci.

Prvni zasadou je odhodlani dobrat se pravdy. I kdyz se pravé neshoduje s vasimi dojmy.
Dodrzeni této zdsady muze byt obtizné, pokud jste si s kandiddtem béhem pohovoru padli do
oka. Bud’te proto diisledni a naplno vytézte vSechny informace. Nespéchejte s utvrzovanim
svych pifedem vytvotfenych ndzort - at’ jsou pozitivni ¢i negativni.

Druhou zasadou je daslednost. Té Ize dosdhnout jedinym zptisobem: vSechny otdzky si
napisSte. To neznamend, Ze pomoci dopliiovacich otdzek nesmite béhem rozhovoru zjistovat
nové informace. Znamena to vsak, Ze se budete moci nerusené drZet dileZitych bodu, jez je
tteba probrat, abyste kandidatovi zevrubn€ porozuméli.

Tteti zdsadou je klast spravné otdzky. Nikdy se neptejte nekonkrétné, jen tak formalné, kdyz
se snazite zjistit specifické informace. Takové otazky jsou vhodné pfi prolomeni ivodn{
bariéry, ale obvykle poskytnou jen malo kvalitnich informaci. VSeobecné€ plati, Ze byvaly
zameéstnavatel ¢i kolega vas telefonat ocekava a uz ma ptipravenou odpoveéd'.

Uzaviené otazky klademe nejlépe tak, Ze se zaméfime na kliC¢ové prvky pozadavkl dané
pozice. Dejme tomu, Ze hledate napiiklad nékoho, komu se podafilo zvritit propad velkého
vyrobniho podniku. V tomto pfipadé bych se byvalého $éfa ptal na nasledujici: "Mimo jiné
hleddme n€koho, kdo ma zkuSenosti s ozivenim velkého podniku. Jaky nejlepsi ptiklad v
Janové¢ kariéfe tuto zkuSenost podle vas doklada?" Na se dd odpoveédeét pouze jednoznacné -
bud’ tuto zkusenost v kandidatove praci vidi, nebo ne.

A pak patrejte hloubéji. Jaka situace to piesn€ byla? Jakd byla jeho role v ni ? Jaké prvky
oziveni mél na starosti - zlepSeni prodeje a marketingu, restrukturalizaci, nebo finance? Po
kazdé odpovédi opét patrejte hloubgji. "Rikdte, Ze fidil prodej a marketing, jak konkrétné si
vedl? Byl jeho piistup spiSe strategicky, nebo takticky?"

Je dulezité, aby vas kandidat umél sestavit dobry tym? Pokud ano, pak bych se byvalého $éfa
zeptal: "Reknéte mi prosim, v ¢em jste rozpoznal jeho schopnost vybudovat silny tym." Opét
je klicem konkrétnost a je nutné patrat po dalSich informacich. "Jak tento tym vybudoval?
Propustil vSechny a najal nové lidi, zajistil zaméstnanciim vhodné skoleni?

Nebo po pohovorech se ¢leny tymu stanovil nové tikoly, které jim Iépe vyhovovaly? Jak tym
motivoval k vy§§im vykoniim (dosaZenim konsensu, vyhrizkami)? Jak s tymem komunikoval
(styl, frekvence, metody)?"

Chcete né¢koho, kdo vyhleddva naro¢né tikoly a dokdZe tvoftive fesit problémy? Pak bych
otdzky rozd¢lil do dvou oblasti, aby byvaly spolupracovnik neztratil soustfedéni: "Evo,
hledame vedouciho, ktery se neboji naro¢nych tkolt. Jaky nejlepsi piiklad to tfeba v Petrové
préci podle vas doklada?" A dal patrejte hloubg&ji: "Schopnost tvofivé fesit problémy je jednou
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z naSich priorit. Jaky nejlepsi piiklad této vlastnosti v Petrové praci najdete?" A pak, jak uz



jisté tusite, pétrejte dal.

Jeste priddm nékolik otdzek, které obvykle pokldddm na zavér rozhovoru: "Jakou radu byste
dala Petrovu ptiStimu $éfovi?", "Pokud bychom chtéli, aby napiiklad Radek v nové pozici
uspél, jak bychom s nim méli dile persondln¢ pracovat?" Néapovéda: pokud s kandidatem
nelze dal pracovat, nenasli jste dobry zdroj informaci - nikdo neni dokonaly, patrejte dél. "Je
jesté néco, na co bych mél o ném veédeét?" Ted jste piipraveni vytéZit z referenci ty nejlepsi
informace.
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