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Cesta nahoru XIV. - Vyjednavani o
nabidce: z kandidatovy perspektivy

Vyjednavani o pracovni nabidce miiZze o vés jako kandidatovi odhalit mnohem vic nez cely
ndsledny persondlni proces. Pfi vyjedndvani sdélujete obrovské mnozstvi informaci o tom,
kdo opravdu jste. Na chvili se nad tim zamyslete. Pii této prilezitosti odhalujete, co je pro vas
dalezité a jak pfistupujete k diskusi, feSeni obtiZnych dkoll, pfesné jak to budete délat s
kolegy a klienty. Selsky rozum, komunika¢ni dovednosti, prace s lidmi, empatie, sebevédomi
- to v8echno patii do "arzendlu" kazdého vykonného manazera a béhem vyjednavani se
naplno projevi. Zptsob, jakym tyto dovednosti - nebo jejich absenci - prokaZete, bude mit
vyznamny dopad na vasi budoucnost u potencidlniho zaméstnavatele. Znam i lidi, ktefi kvtli
vyjedndvani o misto pfisli. Ale o tom pozdé&ji.

Predkladam nékolik kli¢ovych prvki ke zvazeni:

Realistické a objektivni zhodnoceni vasi pozice - pro¢ vibec vyjednavate? Mate néjaké
jedine¢né dovednosti? Jednd se o jedinecnou situaci? Nebo mate legitimni dotaz na vyplaceni
ro¢ni odmény, o niZ byste jinak pfisli napiiklad odchodem ze sou¢asného mista pfed koncem
roku?

Price s lidmi a empatie - pamatujte na to, Ze lidé, kteti kyvnou na vaSe poZadavky, pak mozna
musi své rozhodnuti obhajovat pfed druhymi. Mé&jte to na paméti a bud’te pfipraveni na
otevienost a pruznost.

Sebevédomi - musite si byt jisti, Ze vase poZadavky odpovidaji funkci a jsou realistické. Re&
vaseho t€la a vaSich oc¢i odhali skutecné pocity a vasi cenu.

A ted’ par praktickych rad.

Co délat:

Zapojte selsky rozum - je v porddku pozdadat o vic, nez kolik ¢inila ptivodni nabidka, nebo o
zménu jeji struktury. Ujistéte se vSak, Ze vaSe poZadavky maji opodstatnéni ve vasSich
zkuSenostech, zadaném tkolu a postaveni na trhu.

Nez ptedloZzite své pozadavky, zopakujte zdjem a nadSeni pro funkci i tym.

Bud’te pfipraveni na obétovani klicovych prvki, jako je napiiklad jednordzova vyplata
odmén, umoznéni platby odmén ¢Etvrtletng, nebo pokud neni nabidka zakladniho platu
dostate¢né vysokd, navrhnéte béhem prvniho roku rozdéleni bonust na mésicni ¢i Ctvrtletn{
platby - pruZnost je velmi vysoce cenénd vlastnost. Navrhuji také, abyste se zeptali, jak rozdil
mezi ndvrhem a va$im poZzadavkem pteklenout s ohledem na zdroje a moZnosti firmy. Tato
metoda otevird dvete pro dalsiho ¢lovéka, ktery miiZe problém pomoci vyfesit zptisobem, jenz
je pro organizaci interné pfijatelny.

Pokud se do celého procesu zapoji vyjednavac, zkuste sondovat u né&j. Dobry persondlni agent
muzZe dat neocenitelné rady. Pfedstavte mu své ivahy a pozadejte o radu na zaklad¢ jeho
znalosti trhu a klienta.

Dokonce bych jej pozadal, aby zkusil ve firmé zjistit reakce, nez vas pozadavek oficialné
ptedloZite. Personalista tak funguje jako jakysi hromosvod a lidé si mohou pfipravit pozice
bez rizika ztraty tvéfte.

Co ned¢lat:

Nebud’te hamizni. Jeden kandidat na vysokou funkci neuposlechl mou radu. Firma o n&j méla
velky zdjem a on si toho byl védom. Nedokazal pak odolat pokuSeni a fekl si o vice penéz, jen
aby zjistil, kolik by nakonec mohl dostat.



Posledni kapkou bylo, kdyZ si na tfetim jedndni o jeho poZadavcich fekl o ur€itou tidu pti
cestovéni letadlem a ubytovani v hotelu. Pfedseda pfedstavenstva, ktery mu nabizel
dvojnédsobné kompenzace oproti jeho stdvajici pozici a dobry kariérni postup, okamzité navrh
stahl. Pozdé&ji mi fekl, Ze takové prehanéni by bylo pro kulturu firmy katastrofou.

Nebud'te prilis sebevédomi. "V Zadném piipad¢ bych nemohl pfijmout méné nez X" nebo
"Myslim, Ze mam vétsi cenu” zni jako dryvky ze Spatného filmu. Pokud z néjakého divodu
zafunguji, mohou zanechat "pachut™. Arogance je rakovinou kariérniho rozvoje - je to zabijak
a piilis Casto se projevi, az kdyz pacientovi neni pomoci.

Nebud'te nekomunikativni ve snaze vyzrat jeden na druhého. Takovou taktiku lze snadno
prohlédnout, coZz mulize vést ke stazeni nabidky. Nikdo nechce byt jen tak vyuzivan nebo mit
pocit, Ze je aZ na druhém miste.

Dobré jednani je oteviené a Cestné a ob¢ strany by z néj mély mit dobry pocit.

(S prispenim Phyllis Huckabee a Case de Callier.)
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