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Jak zamieni¢ swoje
osiggniecia w argumenty
za podwyzka

Ustal kwote. Przygotuj argumenty. Przeprowadz rozmowe.



BEZPLATNY FRAGMENT

Dwa rozdzialy w catosci

Rozdzial 2 jest o tym, dlaczego ,,zastuguje” przegrywa i co przelozony naprawde
kupuje. Jest tu tez sytuacja, od ktorej zaczyna sie ta ksigzka: nowi zarabiaja
wiecej niz osoba, ktdra ich wdraza.

Rozdzial 7 to cala rozmowa, nie samo pierwsze zdanie. Wzorzec otwarcia,
odpowiedzi na trudne pytania, proba na glos i to, co robisz, kiedy styszysz ,nie
wiem, czy mamy budzet” — jak zamieni¢ te odpowiedZ w sprawdzalny nastepny
krok.

Jedna uwaga, zanim zaczniesz. Przyktadowe kwoty stuzg pokazaniu rozmowy. Wiasny
whniosek trzeba oprzeé¢ na danych dotyczacych swojej pracy — skad je wzigé, mowi
osobna czesc¢ ksiazki.

Oba rozdziaty sa w catosci, razem z éwiczeniami. Numeracja stron jest oryginalna, wiec
zgadza sie ze spisem tresci na koncu.



ROZDZIAL 2

Nagroda, cenai nowi, ktorzy
zarabiaja wiecej

Iwona ma czterdziesci jeden lat i od dziewieciu prowadzi zespot
obstugi klienta. Kiedy w konicu poprosila, przyszia z lista: wdroze-
nie nowego systemu zgloszen, przejecie drugiego zespotu na trzy
miesigce, najnizsza rotacja w dziale, dwie osoby awansowane
spod jej reki.

Lista byla prawdziwa i zajeta cztery minuty. Potem ustyszata:
»Iwona, ja to wszystko widze. Ale nie mam z czego.”

Dwie rzeczy, ktoére wygladaja tak samo

Zashugi mowia o przeszloscii odpowiadaja na pytanie, czy kto$ do-
brze pracuje. Ocenia je przetozony i prawie zawsze odpowiedz
brzmi ,tak” — dlatego lista osiggnieé tak rzadko cokolwiek zmie-
nia. Wygrywa spor, ktdrego nie ma.

Cena mowi o terazniejszosci: jakie stawki pojawiaja sie przy po-
dobnym zakresie pracy. Rynek jest punktem odniesienia, nie wy-

rokiem: o miejscu w przedziale decyduja jeszcze poziom stanowi-
ska, wyniki i zasady firmy.
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NAGRODA, CENA I NOWI, KTORZY ZARABIAJA WIECE]
Dlaczego ,,zastuguje” przegrywa

Przetozony styszy liste osiagnied i kiwa glowa, bo wszystko sie zga-
dza. Potem idzie ztym do osoby dzielacej pieniadze i mowi:
»,Iwona dobrze pracuje”. Ta osoba ma przed sobg jedenascie na-
zwisk i przy kazdym kto$ powiedziat to samo.

Zdanie, ktore przechodzi dalej, brzmi inaczej: ,JIwona prowadzi
zespoét z najnizsza rotacja w dziale, a zarabia tyle, ile ptacimy ko-
mus$ przyjmowanemu z zewnatrz na to stanowisko”. To jest zdanie
o cenie i z nim da sie i$¢ do budzetu, bo pokazuje ryzyko, a nie za-
stuge.

Dlatego przygotowanie nie polega na wypisaniu wszystkiego,
co sie zrobito. Polega na jednej liczbie i dwdch-trzech faktach,
ktore te liczbe trzymaja. Czwarty i piaty punkt nie dodaja wagi —
odciagaja uwage od pierwszego.

Dlaczego nowy zarabia wiecej

Kamil dowiedzial sie¢ przypadkiem. Osoba, ktdra wdrazal przez
pierwsze dwa miesiace, wspomniata przy kawie o swojej kwocie
przy okazji kredytu. Byla o péttora tysiaca wyzsza od jego. Przy
tym samym stanowisku i sze$ciu latach réznicy w stazu.

Firma placi osobie z zewnatrz tyle, ile trzeba zaptaci¢ dzisiaj,
zeby ja przyja¢ — to jest cena rynkowa i ro$nie w tempie rynku.
Osobie, ktora juz jest, firma podnosi o tyle, ile przewiduje procent
przy przegladzie. To jest cena wewnetrzna i rosnie wolnie;j.

Po kilku latach obie liczby rozjezdzajq sie na tyle, ze nowy
wchodzi wyzej niz ktos z dtuzszym stazem na tym samym stanowi-
sku. Zjawisko nazywa sie kompresja ptac i nie bierze sie z niczyjej
ztos§liwosci, tylko z tego, ze dwie ceny rosna w réznym tempie.
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Nikt tego nie naprawia sam, bo przy nazwisku, ktore od lat nie
zglaszalo zastrzezen, nie pali sie zadna lampka — wszystko wy-
glada stabilnie, a stabilnos$¢ jest w tej tabeli zaleta. Lampka zapala
sie wtedy, gdy pojawia sie ryzyko, ze kto$ odejdzie.

Czego nie robi¢ z ta wiedza

Trzy odruchy, wszystkie naturalne i wszystkie kosztowne.

Nie powoluj si¢ na cudza pensje. Podanie kwoty kolegi robi z tego
sprawe personalna, naraza te osobe i konczy sie rozmowa o tym,
skad to wiesz, zamiast o Twoich pieniadzach.

Nie zadaj wyréwnania wstecz. Rzadko sie udaje, a zawsze przesta-
wia rozmowe na przeszto$é, w ktorej obie strony maja inna pa-
miec.

Nie rob z tego zarzutu wobec przelozonego. W wiekszosci firm to

nie on ustala widetki, a zrobienie z niego winnego zamienia jedy-
nego mozliwego sojusznika w osobe, ktdra sie broni.
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NAGRODA, CENA I NOWI, KTORZY ZARABIAJA WIECE]

ZATRZYMAJ SIE
Dokoncz zdanie, nie zastanawiajac sie dluzej niz minute:

,Gdyby mnie jutro nie bylo, firma musia-

Jezeli w luce pojawito sie ,,poradzic¢ sobie” — to jest odpowiedz
o zastugach i na razie nic z niej nie wynika.

Jezeli pojawila sie czynno$¢ z kosztem — rekrutacja, miesiace
wdrozenia, przerzucenie zadan na kogos juz przecigzonego —
to jest odpowiedz o cenie. Zapisz ja, wraca przy liczeniu.

ZABIERZ ZE SOBA

Zastugi ocenia przelozony i prawie zawsze pozytywnie — dla-
tego lista osiagnie¢ wygrywa spor, ktérego nie ma. Dane ryn-
kowe, zakres pracy i sprawdzalne efekty tworza wspolne uza-
sadnienie kwoty. Nowi wchodza wyzej, bo cena rynkowa
i wewnetrzna rosng w réznym tempie; to mechanizm, nie zlo-
sliwos$é. Zamiast dtugiej listy: jedna liczba i dwa fakty, ktore ja
trzymaja. Nie powoluj sie na cudza pensje i nie rob z przetozo-
nego winnego.
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ROZDZIAL 7

Pierwsze zdanie i cata rozmowa

Wiekszos$¢ takich rozmow przegrywa, zanim padnie drugie zda-
nie. Nie przez tres¢ — przez to, ze pierwsze zdanie bylo prosba
o przystuge, chociaz nikt tego tak nie planowat.

,Chcialbym pogada¢ o mojej sytuacji, jesli znajdziesz chwile”
nie jest informacja. To jest podanie zloZone do rozpatrzenia, a roz-
patrujacy prawie zawsze odracza, bo nie dostat zadnych danych.

Trzy czesci

Zdanie, ktére dziata, ma trzy elementy. Zaden z nich nie jest lista
osiagnied.

Temat wprost. ,Chce porozmawiac o swoim wynagrodzeniu.” Bez
»sytuacji”, bez ,kilku spraw”, bez owijania. Druga strona i tak wie,
po co przychodzisz — owijanie tylko pokazuje, Ze Tobie jest z tym
niewygodnie.

Liczba itermin. ,Chce zarabia¢ ......... zt brutto miesiecznie od
stycznia.” Jedna kwota w jednej jednostce, jedna data. To jest mo-
ment, wktérym rozmowa przestaje by¢ o odwadze, azaczyna
0 arytmetyce.

Podstawa w jednym zdaniu. Nie trzy powody — jeden, ten naj-
mocniejszy. ,Widelki na moim poziomie zaczynaja sie wyzej niz
moja stawka.” Albo: ,,0d roku robie zadania z opisu stanowiska
wyzej.”
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PIERWSZE ZDANIE I CALA ROZMOWA

Czego w tym zdaniu nie ma

Nie ma przeprosin, nie ma warunku i nie ma grozby.

Nie ma tez pytania. ,,Co o tym myslisz?” na koncu oddaje inicja-
tywe, zanim zdanie zdazy wybrzmieé. Po trzech czesciach robi sie
pauze — ito jest najtrudniejsza sekunda tej rozmowy, bo cisza
kusi, zeby ja czyms$ zapelni¢. Wypelnia ja druga strona i to jest do-
ktadnie to, o co chodzi.

SKRYPT — pierwsze zdanie, trzy warianty

Kiedy jeste$ ponizej widelek: ,,Chce porozmawiaé o swoim
wynagrodzeniu. Chce zarabiaé ......... zl brutto miesiecznie od
stycznia. Widetki na moim poziomie zaczynaja sie wyzej niz
moja obecna stawka.”

Kiedy zadania wyrosty ponad stanowisko: ,,Chce porozma-
wiaé o swoim wynagrodzeniu. Chce zarabiaé ......... zl brutto
miesiecznie od stycznia. Od roku robie zadania z opisu stano-
wiska o poziom wyzej.”

Kiedy rynek poszedl w gére, a Ty nie: ,,Chce porozmawiac

o swoim wynagrodzeniu. Chce zarabiad ......... z} brutto mie-
siecznie od stycznia. Stawki na moim stanowisku wzrosty
mocniej niz moja przez ostatnie dwa lata.”

Kazdy ztych wariantow ma dokladnie trzy zdania i miesci sie
w pietnastu sekundach. To nie jest przypadek — dluzsze otwarcie
zawsze zawiera co$, co druga strona moze podjac zamiast liczby.
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Cztery ruchy, w tej kolejnosci

Krok 1. Podaj liczbe w pierwszych trzydziestu sekundach. Nie na
koncu, po wstepie o tym, jak bardzo lubisz te prace. Wstep zuzywa
uwage, ktora chcesz mieé na liczbe.

Krok 2. Podaj jedna podstawe, nie trzy. Jezeli druga strona poprosi
o wiecej, masz dwie w zapasie. Jezeli wylozysz wszystkie od razu,
rozmowa przeniesie sie na najstabsza z nich.

Krok 3. Zamilcz. Po trzech zdaniach przestajesz méwic i czekasz,
az odpowie. To trwa czasem kilka sekund i wydaje sie wiecznoscig.
Kto pierwszy zapelni te cisze, ten zaczyna negocjowaé sam ze
soba.

Krok 4. Zamiast zgody popro$ o nastepny krok. ,,Co musisz mie¢
ode mnie ido kiedy?” To jest pytanie, ktére zamienia rozmowe
w proces — i jedyne, po ktérym da sie cokolwiek sprawdzi¢ za mie-
siac.
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PIERWSZE ZDANIE I CALA ROZMOWA

ROZMOWA W CZTERECH RUCHACH, W TEJ KOLEJNOSCI

1

LICZBA | DATA

W pierwszych trzydziestu sekundach, nie po wstepie o tym, jak
bardzo lubisz te prace.

JEDNA PODSTAWA

Najmocniejsza. Dwie kolejne zostaja w zapasie — wytozone od razu
przenosza rozmowe na najstabsza z nich.

PAUZA

Po trzech zdaniach przestajesz méwic. Kto pierwszy zapelni cisze,
ten zaczyna negocjowac sam ze soba.

NASTEPNY KROK
,Co musisz mie¢ ode mnie i do kiedy?” — zamiast prosi¢ o zgode.

Pytanie o nastepny krok zamienia rozmowe w proces. Zgoda tego nie robi.

Proba rozmowy w dziesie¢ minut

Popro$ zaufana osobe o krdtka probe. Jesli ¢wiczysz sam, przeczy-

taj odpowiedzi na glos i nagraj wylacznie swoja probe. Nie oceniaj
brzmienia glosu. Sprawdz, czy padta kwota, dowdd i pytanie o dal-

szy krok.

Pierwsza runda: wypowiedz otwarcie izréb pauze. Druga:

druga osoba moéwi ,to za duzo”. Trzecia: slyszysz ,nie ma bu-

dzetu”. Kazda odpowiedz zakoncz pytaniem, ktére pozwoli ustalié,

czego dotyczy zastrzezenie. Nie dodawaj kolejnych argumentéw,

zanim tego nie wiesz.

» Kiedy méwisz, ze to za duzo, chodzi o widetki na moim poziomie

czy o pule w tym cyklu?”
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»Ktdrego elementu mojego uzasadnienia brakuje do rozpatrzenia
tej kwoty?”

Po probie zapisz jedno zdanie, ktore bylo za dtugie, jedna bra-
kujaca informacje i jedno pytanie, ktére nie padto. Popraw te trzy
rzeczy. Nie potrzebujesz idealnego wystapienia.

Gdy w potowie zdania znika watek

Mozesz sie denerwowac i nadal prowadzi¢ rzeczowa rozmowe. Po-
167 przed sobag kartke z kwota, trzema dowodami i pytaniem o na-
stepny krok. Gdy tracisz watek, zatrzymaj sie zamiast mowi¢ szyb-
ciej.
»Daj mi chwile, chce odpowiedziec precyzyjnie.”, Sprawdze te
liczbe w notatkach.”, Nie mam teraz tej informacji. Uzupetnie jq
do [data].”

Trzy pytania, ktore warto przecwiczy¢

Pytanie przetozonego Mozliwa odpowiedz

Dlaczego wiasnie taka kwota? Opieram ja na poréwnywalnych
ofertach, zakresie mojej roli
i [dowod]. Moge pokazaé zrédia

idaty.
Czy to nie nalezy do Twoich Cze$¢ tak. Zmiana polega na
obowigzkow? [zakres / samodzielnosé /

odpowiedzialno$c¢] od [data].
Chce ustalié, jak odpowiada to
poziomowi stanowiska.
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Pytanie przelozonego Mozliwa odpowiedz

Co zrobisz dodatkowo? Méj wniosek dotyczy juz
wykonywanego zakresu. Jesli
rozmawiamy o nowej roli,
ustalmy osobno zadania, poziom
i wynagrodzenie.

Nie ucz sie odpowiedzi stowo w stowo. Zachowaj ich sensi mow
wlasnym jezykiem. Jezeli uwaga dotyczy realnego problemu
z Twoja praca, popro$ o przyklad i oczekiwany standard zamiast
od razu ja odpierac.

Krotka rozmowa od kwoty do ustalenia

Przyklad ¢wiczeniowy. Kamil ma przygotowana kwote i potwier-
dzony termin sktadania wnioskow. Rozmowa nie konczy sie zgoda
od razu.

Kamil: ,,Chce porozmawiac o zmianie podstawy do 9 800 zt brutto
miesigcznie od lipca. Od stycznia prowadze dodatkowy obszar
raportowania i odpowiadam za wdrozenie dwoch oséb.”

Przetozony: ,,Nie wiem, czy zmiescimy takq zmianeg w budzecie.”
Kamil: ,,Czy ograniczeniem jest kwota na moim poziomie czy pula

na ten cykl?”

Przetozony: ,,Pula. Zmiane poziomu musze skonsultowac.”
Kamil: ,,Co powinno znalez¢ si¢ w uzasadnieniu i kto je
rogpatruje?”

Przetozony: ,, Potrzebuje opisu nowego zakresu. W srode mam
spotkanie z HR.”
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O ILE WIECE]
Kamil: ,,Wysle opis do wtorku. Czy mozemy wrocic do odpowiedzi
w nastepny czwartek?”

Kamil nie uzyskat jeszcze podwyzki. Wie jednak, co ma przygo-
towac, kto zajmie sie sprawa i kiedy zapyta o wynik. To sg ustale-
nia, ktére da sie sprawdzic.

Co zapisac zaraz po

Trzy rzeczy: co dokladnie powiedziata druga strona o kwocie, jaki
padl termin i co masz dostarczy¢. Potem wyslij to w mailu jednym
akapitem, w tonie podsumowania, nie kontroli.

SKRYPT — w trakcie rozmowy

Kiedy pada ,a ile chcesz zarabiad™: ,,......... zt brutto miesiecz-
nie od stycznia.”

Kiedy pada ,,musze to sprawdzi¢”: ,Jasne. Do kiedy bedziesz
to wiedzie¢ i czego ode mnie potrzebujesz?”

Kiedy pada ,doceniamy cie, wiesz o tym”: ,,Wiem ito duzo
znaczy. Mowie teraz o stawce, nie o ocenie mojej pracy.”
Kiedy pada ,a gdyby bylo mniej”: ,Zalezy ile i od kiedy. Po-
wiedz liczbe, to Ci powiem.”

Ostatnie zdanie jest tym, po ktore siega sie najrzadziej i ktore
oszczedza najwiecej. Nie odrzuca inie przyjmuje — oddaje ruch
drugiej stronie, a to ona ma dostep do puli.
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ZABIERZ ZE SOBA

Rozmowe najtatwiej przegra¢ w pierwszym zdaniu, jezeli jest
pros$ba o przystuge — a miekkie ,chcialbym, jesli znajdziesz
chwile” jest nia, nawet jezeli nie mialo by¢. Zdanie, ktére
dziata, ma trzy czesSci: temat wprost, kwote z terminem i jedng
podstawe — bez przeprosin i bez pytania na koncu. Wpisz te-
mat w zaproszenie, bo zaskoczona osoba broni sie odru-
chowo. Liczba w pierwszych trzydziestu sekundach, cisza po
trzech zdaniach, pytanie o nastepny krok zamiast o zgode —
a w ciagu godziny mail z podsumowaniem: kwota, termin, co
dostarczasz.
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Wiesz juz, jak zaczac¢ rozmowe. A
skad wzigé kwote?

Dwa rozdzialy to poczatek. Reszta ksigzKi jest o liczbie i o dowodach.

W pelnej ksiazce znajdziesz rozdzialy o por6wnywaniu wynagrodzen,
firmowych widetkach, dowodach i terminach skladania wnioskéw.

Dowiesz sie tez, jakie pytania zadaé po nizszej propozycji, po odmowie albo
wtedy, gdy przelozony popiera Twoj wniosek, ale sam nie podejmuje decyzji.

CALA KSIAZKA
Zobacz pelng ksigzke ,,0 ile wiecej”

Cztery czesci. Rachunek, dowody, gotowe zdania i plan rozmowy. PDF i EPUB,
dostep od razu po zakupie.
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