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Nie radzisz sobie z szefem? Zmien to!
o Stawiaj na asertywnosc¢ i pewnosc siebie
* Pokazuj sie zawsze od najlepszej strony
* Naucz sie pozytywnie wptywac na swojego szefa

Praca z szefem: instrukcja w kieszeni

Wypracowanie korzystnych relacji z szefem to zadanie niefatwe i wymagajace dziatan
dtugofalowych. Nalezy zaczaé od podstaw, czyli pracy nad wtasnym pozytywnym
wizerunkiem. Warto opanowac zasady skutecznej komunikaciji, w tym rowniez jezyk
ciata. Zainteresuj sie sprawdzonymi technikami wywierania wptywu. Jesli masz

do czynienia z konfliktem osobowosci, zadbaj, by potencjalne problemy nie wptynety
niekorzystnie na Twojg prace i osiagniecia. Stawiaj na profesjonalizm.

Zadania do wykonania

* Naucz sie rozwiazywaé konflikty z przetozonym.

o Zadbaj o efektywna organizacje swojego czasu.
 Sprawdz, jak delegowaé poszczegdine zadania w gore.

¢ Skorzystaj ze wspdtpracy z dosSwiadczonym mentorem.

¢ Niech relacje z szefem zawsze dziataja na Twoja korzys¢.

Ksiazki z serii Kariera w kieszeni powstaty z my$la o zapracowanych ludziach

na kazdym szczeblu kariery. Pomoga Ci rozwina¢ te umiejetnosci, dzieki ktorym Twoje
Zycie zawodowe nabierze prawdziwego rozmachu. Zbuduj doskonate relacje ze swoim
szefem, korzystajac z cennych i praktycznych wskazéwek specjalistow.
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Ksztattowanie umiejetnosci
oddziatywania na innych

Organizacje odchodza dzi$s od modelu
hierarchicznego i ktadg coraz wiekszy nacisk

na wspotprace. W zwigzku z tym relacje miedzy
pracownikami firmy w wiekszym stopniu opieraja
sie na oddziatywaniu i perswazji niz na wiadzy

i zwierzchnosci. Wiesz juz, jak pracowaé nad
ksztaltowaniem postaw asertywnych, nadszedt
wigc czas, by skupié¢ sie nad umiejetnoscia
oddziatywania na innych. Jesli uda Ci si¢ posigsé¢
te umiejetnos$é, wykonasz kolejny wazny krok

w kierunku budowania efektywnych relacji
zawodowych z Twoim szefem.

Umiejetnosci wywierania wptywu i przekonywania
naleza do kategorii kompetencji typowo ,,ludzkich”.
Zamiast mowi¢ komus, co Twoim zdaniem powinien
zrobié, musisz spréobowaé zrozumie¢ jego mysili,
przekonania i motywacje — zrozumienie to klucz
do oddziatywania na ludzi. Musisz zrozumie¢

druga osobe, zeby wiedzie¢, w jaki spos6b mozesz
przekonac¢ ja do podjecia dziatan, na ktérych Ci
zalezy. Wywieranie wptywu na ludzi to wyrafinowana
i nietypowa forma komunikacji. By¢ moze

uwazasz, ze stosowanie tej formy komunikacji

jest niedopuszczalne w stosunkach miedzy szefem
i jego przetozonym. Tymczasem prawda jest taka,
ze postugujemy sig perswazja o wiele czg¢sciej,
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Ksztattowanie umiejgtnosci oddziatywania na innych

niz nam si¢ wydaje. Aby rozwija¢ umiejetnosci
wywierania wptywu i przekonywania, trzeba
najpierw uswiadomié¢ sobie wiasne instynktowne
zachowania. To pozwoli skuteczniej oddziatywaé
na innych.

Krok pierwszy: Szukaj w pierwszej
kolejnosci rozwigzan korzystnych
dla wszystkich stron

Jesli rozpoczynasz negocijacie z przekonaniem, ze albo
wygrasz, albo przegrasz, sam stawiasz sie na stracone;
pozyciji: albo bedziesz mafo elastyczny i nie bedziesz
chciat sie zgodzi¢ na zaden kompromis, albo zbyt szybko
sie poddasz i pozwolisz drugiej stronie wzig¢ wszystko.
Mozliwos¢ wywierania wptywu na szefa (lub dowolnego
innego wspotpracownika) powinienes postrzegac jako
okazje do zaangazowania sie w relacje z osobg, ktora
bedzie wspierac Twoje dazenia do osiggniecia rezultatu
satysfakcjonujgcego wszystkie strony. Podchodzac

do negocjacji z takim nastawieniem, zwiekszasz swoje
szanse na kompromis i wspotprace, a zatem takze szanse
na wypracowanie korzystnego porozumienia.

WAZNA WSKAZOWKA
Nie trzeba mie¢ wiadzy nad drugga osoba, aby
skutecznie wywiera¢ na nig wptyw. Co wigcej,
wywieranie wpfywu z pozycji zwierzchnika
mogtoby zosta¢ potraktowane jako mobbing.
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ZARZADZANIE SZEFEM

O skutecznym wywieraniu wptywu mozna méwié
woéwczas, gdy obie strony interakcji otrzymuja
to, na czym im zalezy. Jesli angazujac sie
w dyskusjeg, bedziesz mysle¢ o poszukiwaniu
rozwigzania satysfakcjonujacego dla wszystkich
stron, szybko sig przekonasz, ze masz o wiele
wieksze mozliwosci oddziatywania na ludzi, niz Ci
sie kiedykolwiek wydawato.

Krok drugi: Przygotuj grunt

\/ Zapoznaj sie z sytuacjg i jednoznacznie zdefiniuj
pozadane rezultaty.

\/ Dobrze sie przygotuj — upewnij sig, ze zebrate$ wszystkie
niezbedne informacje i ze w trakcie rozmowy nic Cig
nie zaskoczy.

\/ Zanim podejmiesz probe oddzialywania na innych,
zapoznaj sie z poglagdami wszystkich zainteresowanych
stron. Poinformuj wszystkich o swoim zdaniu i wybadaj,
czy ktos jest gotéw Cig poprzec¢. Jesli Twoja opinia bedzie
budzi¢ powazne watpliwosci rozmoéwcow, bedziesz miat
mozliwos$¢ zmodyfikowania swojego stanowiska.

\/ Upewnij sig, ze komunikacja begdzie przebiegac
w odpowiednich warunkach — oddziatywanie na szefa
w miejscu publicznym to zdecydowanie nie najlepszy
pomyst. Szef moze sie obawia¢ utraty wizerunku, a wtedy
nie bedziesz mogt liczy¢ na jego zrozumienie i elastyczne
podejscie do Twojej propozycji.

\/ Wyjasnij powody, dla ktérych zdecydowates sie
przeprowadzi¢ rozmowe, i wskaz wszystkie kwestie,
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Ksztattowanie umiejgtno$ci oddziatywania na innych

w ktorych Twoim zdaniem jestescie zgodni. Upewnij sie,
ze prawidfowo interpretujesz zaistniatg sytuacje — jesl
tak nie jest, ryzykujesz skutecznos¢ catej swojej strategii
wywierania wptywu.

\/ Wyjasnij rozmowcy, jakiego rezultatu sie spodziewasz
po Waszej rozmowie. W trakcie przygotowan do rozmowy
opracuj kilka opcji kompromisu — nie mozna wykluczyc,
ze bedziesz musiat zrewidowac¢ swoje oczekiwania.

\/ Podkreslaj, ze dazysz do osiggniecia rezultatéw
korzystnych dla wszystkich stron, i upewnij sie, ze niczego
nie pominafes.

WAZNA WSKAZOWKA
Jezeli chodzi o wywieranie wptywu, nie ma
rozwigzan uniwersalnych. Musisz wczu¢ sie
w sytuacje drugiej strony i postarac sie
zaspokoic¢ jej potrzeby. To rownie wazne jak
zaspokojenie wlasnych oczekiwan. Czasami
trzeba odsunaé¢ na bok wiasne motywacje
— sg sytuacje, w ktorych wazniejsze
jest okazywanie drugiej osobie zrozumienia dla
jej potrzeb.

Krok trzeci: Komunikuj sie
asertywnie

Asertywna komunikacja pozwala osiggac rezultaty korzystne
dla wszystkich stron. Dzieki asertywnej postawie wszystkie
strony rozgrywki zachowujg jednakowg wiarygodnosc
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ZARZADZANIE SZEFEM

— to pomaga budowac¢ wzajemny szacunek i zaufanie.
Fundamentem asertywnego jezyka sg zdania w pierwsze;j
osobie liczby pojedynczej. Korzystanie z takiego jezyka
jest wyrazem gotowosci do wziecia odpowiedzialnosci
za wiasne poglady i odczucia.

Okaz szefowi nieco empatii i daj mu do zrozumienia,

ze rozumiesz jego punkt widzenia. Jesli jest to dla

Ciebie trudne, wyobraz sobie, ze jeste$ wiasnym szefem

i uczestniczysz w danej rozmowie jako on. Jakie to uczucie,
odbiera¢ wypowiadane przez Ciebie stowa? Jak to jest by¢
podmiotem stosowanych przez Ciebie metod i technik?
Czy zachowujesz sig rozwaznie i z szacunkiem? Czujesz
dyskomfort, wcielajgc sie w role szefa — ten dyskomfort
jest prawdopodobnie jego udziatem.

Powinienes aktywnie sfuchac¢, co Twoj szef ma do powiedzenia.
Warto réwniez obserwowac jego mowe ciata, poniewaz na tej
podstawie mozna wywnioskowac, jakie sg odczucia szefa

w zwigzku z prowadzong wiasnie rozmowa. Jesli masz wrazenie,
ze Twoje propozycje napotykajg na opor, wykonaj krok w tyt i daj
szefowi troche miejsca na refleksje. Dazenie do nieustannych
sukcesow jest niewatpliwie kuszace, czasami jednak skuteczne
wywieranie wptywu jest rowniez kwestig cierpliwosci.

Krok czwarty: Stosuj rozne techniki
wywierania wptywu
Ponizej omoéwionych zostato kilka najpopularniejszych

technik wywierania wptywu. Niektore z nich mozesz uznac
za przydatne, innych lepiej unikac.
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Ksztattowanie umiejgtnosci oddziatywania na innych

B Logiczna argumentacja. Istotg tego podejscia
jest przedstawianie racjonalnych i logicznych argumentow
przemawiajgcych na korzys¢ Twojego stanowiska.
Technika ta jest skuteczna wzgledem osob o zacieciu
intelektualnym. W zwigzku z powyzszym nie zawsze
sprawdza sie przy duzym napieciu emocjonalnym,
poniewaz w takiej sytuacji gore biorg zwykle wartosci
i przekonania.

B Inspirowanie. Czasami warto roztoczy¢ przed szefem
calosciowg wizje pozadanych rezultatéw. Na takg forme
wywierania wptywu podatne sg czesto osoby, ktore
W swoim zyciu Kierujg sie wizjami i strategiami i ktore lubig
wizualizowac¢ sobie cele, do ktorych dgza.

®  Nawigzywanie szczerych, przyjaznych stosunkow.
Mozesz sprobowac¢ odgadnag¢ uczucia szefa. Jezeli
Ci sie to uda, bedziesz mogt sie do nich odwotywac.
W takiej atmosferze duzo tatwiej jest budowac¢ wzajemne
relacje oparte na wspotpracy. Takie podej$cie okaze
sie skuteczne, jezeli Ty i Twoj szef jestescie zdolni
do okazania sobie empatii i wzajemnego zrozumienia.
Jesli jednak pomylisz sie co do jego uczuc¢ i motywacii,
strategia ta moze prowadzi¢ do katastrofy!

B Wymiana przystug. ,Zréb to dla mnie, a ja zrobie dla
Ciebie cos innego”. Tego rodzaju negocjacje moga
zdziata¢ cuda. Zanim sie jednak do czegos zobowigzesz,
upewnij sie, ze jestes$ w stanie dotrzymac danego stowa.
Nastepnie musisz zrobi¢ wszystko, by wywigzac sie
z podjetych zobowigzan.

B Kompromis. Zawsze mozna tez probowac spotkac sie
z druga strong w potowie drogi. By¢ moze uda Ci sie
wypracowac¢ kompromis, ktéry pozwoli Ci zaspokoi¢ wtasne
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ZARZADZANIE SZEFEM

potrzeby. Stosujac te metode, musisz uwazad, by w trakcie
wypracowywania kompromisu nie oddac zbyt wiele.

B Ustepstwo. Twoje ustepstwo to zysk drugiej strony.
Warto jednak pamietac, ze jesli dzis ustgpisz, mozesz sie
w przysztosci domagac oddania podobnej przystugi.

B Szantaz lub grozby. ,Jesli tego nie zrobisz,
konsekwencje bedg bardzo powazne”. Odwotywanie
sie do strachu moze by¢ skuteczne w krétkim okresie.
Nalezy jednak pamietac, ze ta metoda niewiele rézni
sie od wymuszenia czy manipulacji. W istocie nie ma
wigkszego znaczenia, czy grozby stosujesz Ty, czy stosuje
je Twoj szef — Wasze wzajemne stosunki mogg na tym
powaznie ucierpie¢. W takiej atmosferze trudno tez
budowac relacje sprzyjajgce osigganiu sukcesow
w przysztosci.

B Wtadza. Wykorzystywanie stosunku zaleznosci i wiadzy
we wzajemnych relacjach z drugg osobg jest przejawem
pragnienia dominowania nad innymi. Jest tez formag
agresywnego zachowania — zachowania, ktére czasem
moze przeradzac sie w mobbing. Nie nalezy zapominac,
ze mozna sie postugiwac takze wtadzg osob trzecich —
mozna odwotac sie do kogos, kto znajduje sie w hierarchii
zaleznosci wyzej niz obie strony konfliktu.

Krok pigty: Zakoncz rozmowe

Po wypracowaniu satysfakcjonujgcego obie strony rezultatu
nalezy sporzadzi¢ pisemne potwierdzenie poczynionych
ustalen, a nastepnie przystgpi¢ do ich realizacji. Warto
upewnic sie, ze nic nie przeszkodzi nam w wywigzaniu sie
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Ksztattowanie umiejgtno$ci oddziatywania na innych

z przyjetych zobowigzan. W tym celu nalezy skontaktowac
sie ze wszystkimi osobami, ktore powinny uzyskaé
wiedze na temat planowanych dziatan. Jest to dobry
moment, by dokona¢ analizy wszelkiego ryzyka — warto
ustali¢, co moze pojsc¢ nie tak, a nastepnie przedsiewzigé
odpowiednie $rodki, aby unikng¢ potencjalnych
niepowodzen.

Moze sie zdarzy¢, ze bedziesz musiat ograniczy¢ straty
wilasne i na jaki$ czas zrezygnowac z wywierania wptywu.
Obserwuj mowe ciata drugiej osoby — gdy dostrzezesz u nigj
oznaki zniecierpliwienia, od razu sie wycofaj. Odbieranie
tych ukrytych sygnatow to duze wyzwanie: musisz bardzo
uwaznie obserwowac zachowanie drugiej osoby, analizowac
jej mowe ciata oraz stowa. Nie mozesz na nig za bardzo
naciskac, bo napotkasz rownie silny opdr. Jesli zaczniesz
odbiera¢ negatywne sygnaly, odtéz rozmowe na poznie;.
Ustal ze swoim rozmoéwcg, ze w najblizszym czasie jeszcze
powrdcicie do tematu.

WAZNA WSKAZOWKA
Warto upewniaé si¢ co jakis czas,

Zze zobowigzania podjete podczas rozmowy przez
obie strony s3 rzeczywiscie realizowane: postaraj
sie sprawdzié¢, czy Twéj szef robi to, co Ci
obiecal. Trzymaj reke na pulsie, a jesli uznasz,
ze sytuacja tego wymaga, ponownie wkrocz
do akciji.
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ZARZADZANIE SZEFEM

Najczestsze biedy

X

Wychodzisz z zatozenia, ze jesli bedziesz wystarczajaco
przekonujacy, Twoj szef bedzie wspétpracowat

Nie ma co ukrywa¢ — bytoby mito. Z praktyki wynika
jednak, ze obowigzuje raczej inna reguta: im bardziej
bedziesz naciska¢ na drugg strone, tym mniej chetnie
bedzie ona wspotpracowac. Strategia wywierania nacisku
nie sprawdza sie w praktyce. Nie warto zatem marnowac
czasu na proby jej wdrazania: szanse powodzenia

sa nikle. Lepiej skupic¢ sie na tym, co jest wazne dla
Twojego szefa. Nie nalezy tez zapominac, ze moze on
miec zupetnie inne priorytety.

Wychodzisz z zatozenia, ze obstawanie przy swoich
warunkach to przejaw ,,sity”

To catkowicie btedna strategia. Nie warto sie upiera¢

i walczy¢ o swoje do upadtego — jezeli bedziesz
przyjmowac taka pozycje, nie uda Ci sie wypracowac
obustronnie korzystnego rozwigzania. Bgdz raczej
gotowy na drobne ustepstwa — ustepowanie drugiej
stronie to przejaw dobrej woli oraz checi osiggniecia
kompromisu. Jesli bedziesz sie twardo upieraf przy swoim
stanowisku, mozesz straci¢ szacunek swojego szefa.

28



Ksztattowanie umiejetnosci oddziatywania na innych

X Starasz sig przekonywac innych do czegos, do czego sam
nie jestes przekonany

Jesli sam nie wierzysz we wtasng propozycje, nie uda Ci

sie jej przeforsowac. Musisz pokaza¢ wszystkim, ze gorgco
wierzysz w prezentowane przez siebie rozwigzanie — jezeli

nie bedziesz wierzyt w to, co moéwisz, nie bedziesz autentyczny.

X Jestes zbyt podatny na wptyw ze strony innych

Podatno$¢ na wptyw ze strony innych to oznaka stabosci.
Nawet jesli uwazasz, ze poglady drugiej strony sg stuszne

i chciatbys je poprze¢, pokaz wszystkim, ze doktadnie
przemyslate$ dang kwestie i ze dostrzegasz stusznos¢
przedstawionych argumentéw. Nie chcesz przeciez, by inni
traktowali Cie jak popychadto!

KROKI DO SUKCESU

\/Umiejetnoéé wywierania wptywu na osoby postawione
wyzej w hierarchii organizacji jest bardzo wazna.

\/Pamietaj, ze nie wywiera sig wptywu na innych tylko po to,
by ,postawi¢ na swoim”.

\/ Badz zawsze przygotowany. Zanim zaczniesz realizowac
swoje plany, dokfadnie wybadaj sytuacje.

\/Zachowuj sie asertywnie — w ten sposob wzmocnisz
SWOjg pozycie.
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ZARZADZANIE SZEFEM

\/Zastanéw sie, jaka technika wywierania wptywu najlepiej
sprawdzi sie w przypadku Twojego szefa — witasnie
te technike powinienes$ stosowac, kiedy chcesz go na co$
namowic.

\/Siuchaj, co Twoj rozmoéwca ma Ci do powiedzenia
— dostosuj swoje oczekiwania i stosowane metody
do tego, co méwi.

\/ Potwierdzaj wszystkie poczynione uzgodnienia.

Przydatne linki

Wywieranie wptywu
www.manipulant.pl
Generator charyzmy

www.gc.com.pl
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