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Rozdzial 3

Jak prosi¢ o podwyzke,
awans lub inne Swiadczenia

LARRY PETERSON ZACZAL. nalewaé sobie trzecig filizanke kawy, lecz
nagle przerwal te czynno$é. Stwierdzil, ze jest wystarczajgco podener-
wowany. Chcial otrzymaé podwyzke, wiedzial jednak, ze ze wzgledu
na skapstwo jego szefa nie bedzie to tatwe. Mary, jego zona, byla
wlasnie w cigzy z trzecim juz dzieckiem, na wszystkich kartach kre-
dytowych wyczerpali limity, sen z powiek spedzal mu takze kredyt
hipoteczny, oprocentowany wedlug zmiennej stopy, przez ktory
mogli straci¢ dom. Larry mial poczucie, ze zastuguje na podwyzke —
pracowal wiecej niz ktokolwiek inny i nieustannie przedstawial nowe
pomysly na usprawnienie systeméw firmy. Obiecal Mary, ze poroz-
mawia z szefem wlasnie dzisiaj. Problem polegat jednak na tym, ze
zupelnie nie wiedzial, co ma mu powiedzieé.

Co powiedzieé, a czego nie — wi¢cej pieni¢dzy
Wigkszo$¢ pracownikéw rozpoczyna rozmowe na temat pieniedzy
od tego samego stwierdzenia: ,,Potrzebuje wigcej pieniedzy! Mam
dzieci, dom, raty za samochdd, czesne do optacenia, cokolwiek”. To
powazny blad.

Nie mozesz sie koncentrowaé na tym, czego potrzebujesz — powi-
niene$ skupié si¢ na tym, co mozesz zaoferowaé organizacji. Zacznij-
my od ponizszych wskazéwek:
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e Sporzadz liste wszystkich swoich sukceséw i osiagnieé, ktore
zapisale$ na swoim koncie od ostatniej podwyzki.

e Jesli utrzymujesz bliskie relacje z klientami firmy, zapytaj o ich
opinie na temat Twojego wktadu w ich obstuge.

e Porozmawiaj ze wsp6tpracownikami i menedzerami o tym, w jaki
spos6b udato Ci sie im poméc. Byé moze uda Ci sie¢ naméwic kilka
0s6b do napisania listéw polecajacych.

e Sprobuj ustalié przecietne wynagrodzenie na podobnych sta-
nowiskach w innych firmach (oczywiscie poréwnuj swoje zarobki
z zarobkami w firmach o podobnej wielkosci i z tej samej branzy).

e Dobrze sie przygotuj — jesli to mozliwe, ustal, ile zarabiajg inni
cztonkowie Twojej organizacji.

Wiele firm zniecheca swoich pracownikéw do ujawniania wyso-
kosci swojego wynagrodzenia lub wrecz im tego zabrania. Pamigtaj
zatem, aby przed rozmowg na ten temat sprawdzié, czy Twoja umowa
o prace nie zawiera odpowiednich postanowien w tej kwestii — jesli
umowa zobowiazuje Ci¢ do zachowania milczenia, nie przestrzegajac
tego zapisu mozesz narazié sie na przykre konsekwencje.

Dyskryminacja w zakresie podwyZzek i awansow

Gdy ustalisz, ze inni zarabiaja wigcej od Ciebie lub zostali awanso-
wani z blizej nieokreSlonych powodéw, byé moze powiniene$ roz-
wazy¢ rOwniez inne rozwigzania. Uzaleznianie mozliwo$ci awansu
lub wysokosci wynagrodzenia od pflci, przynaleznoSci rasowej,
wieku lub innych tego rodzaju kryteriéw jest oczywiscie niezgodne
z prawem. Mogloby sie wydawaé, ze do takich sytuagji juz dzi$ nie
dochodzi — niestety, nie jest to prawda.

Aby unikngé zarzutéw dotyczacych dyskryminacji, pracodawcy
powinni przyznawaé awanse na podstawie obiektywnych kryteriow —
jest to jednak kolejny obszar, w ktérym czesto rozmijajg si¢ oni
z przepisami prawa.

50



Jak prosi¢ o podwyzke, awans lub inne §wiadczenia

Dyskryminacja nie musi mie¢ oczywistego charakteru. Sprawy
o dyskryminacje na tle rasowym badzZ piciowym dotycza dzi§ coraz
bardziej subtelnych sytuacji. Jesli dany pracodawca nie dysponuje
zestawem obiektywnych kryteridw przyznawania awanséw i pod-
wyzek, nawet decyzje w zupetnie btahych kwestiach mogg zostaé
uznane za dyskryminujace.

Wezmy na przyklad sprawe, w ktorej w 1988 roku rozstrzygal
Sad Najwyzszy Stanéw Zjednoczonych. W 1973 roku pewien bank
zatrudnil Clare Watson, czarnoskérg kobiete. Po trzech latach otrzy-
mata ona awans i rozpoczela prace w okienku dla zmotoryzowanych
klientow. Po kolejnych czterech latach zlozyta podanie o awans
na stanowisko kierownika punktow obstugi klienta w lobby banku.
Awans otrzymal jednak biaty mezczyzna. Clara Watson zlozyta poda-
nie o awans na stanowisko kierownika punktéw obstugi klientow
zmotoryzowanych, stanowisko to przyznano jednak biatej kobiecie.

Przez kolejny rok pani Watson zajmowata nieformalne stanowi-
sko asystenta kierownika punktéw obstugi klienta w lobby banku.
Kiedy jej przetozony zrezygnowat z pracy, ztozyta podanie o awans
na to stanowisko, zostalo ono jednak przyznane kobiecie, ktora
dotychczas kierowata punktami obstugi klientéw zmotoryzowanych.

Clara Watson zlozyta zatem podanie o awans na stanowisko kie-
rownika punktéw dla klientéw zmotoryzowanych, zostato ono jed-
nak przyznane innej biatej kobiecie. Wtedy Clara Watson zaskarzyta
bank pod zarzutem dyskryminacji na tle rasowym.

Sad Najwyzszy Standéw Zjednoczonych dokonat rozstrzygniecia na
jej korzysé. Sad zauwazyl, ze firma nie miata zadnych precyzyjnych,
formalnych kryteriéw, ktore uzasadniatyby podejmowane decyzje
o awansach. Menedzerowie kierowali si¢ swoimi subiektywnymi
opiniami i we wlasnym zakresie decydowali, kto lepiej nadaje sie na
dane stanowisko. Takie podejscie jest nie tylko niezgodne z prawem,
lecz réwniez nie ma wiekszego sensu z biznesowego punktu widzenia.

Postaraj sie stwierdzié, czy nie jestes traktowany inaczej ze wzgledu
na takie kryteria jak wiek, pteé, przynalezno$é rasowa czy cigza.
Jesli dojdziesz do wniosku, ze tak jest, powiniene$ zwréci¢ uwage
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swoim przelozonym, by w kwestii awanséw i podwyzek traktowali
Cie jak kazdego innego pracownika. Jesli odmawia Ci si¢ awansu ze
wzgledu na powyzsze kryteria, powiniene$ ztozyé pozew w spra-
wie o dyskryminacje — dalsze informacje na ten temat znajdziesz
w rozdziale 4.

Przedstawianie argumentow

przemawiajacych za przyznaniem podwyzki,
awansu lub innych Swiadczen

Po pierwsze, nie odwoluj sie do opinii, wnioskéw i przypuszczefi.
Powiniene$§ dokumentowaé wszystkie fakty. Ponizej przedstawiam
r6znicg miedzy tymi dwoma podejSciami:

Whioski i przypuszczenia |- Fakty

W zesztym roku sprzedatem
Jestem dobrym sprzedawcq. produkty i ustugi na tqcznq
kwote ponad milion ztotych.

CodZziennie jestem w pracy
Ciezko pracuje. o 7 rano, a wychodze z biura
dopiero o 6 po potudniu.

Otrzymatem trzy listy
z pochwatami klientéw
zadowolonych z mojej obstugi.

Doskonale sprawdzam sie w
obstudze klientow.

Widzisz r6znice? Musisz zbudowaé swéj wywdd dokladnie tak,
jakby$ wystepowat przed sadem, a wiec na podstawie faktow, przy-
ktadow i zeznan os6b trzecich. Opinie, wnioski i pogloski na nic si¢
tu nie zdadza.
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Jesli mozesz przedstawié wyniki swojej pracy w postaci liczb,
powiniene$ wykorzysta¢ te mozliwos¢é, formulujac uzasadnienie dla
swojej prosby o podwyzke — chodzi o takie dane, jak: przepraco-
wane godziny lub godziny naliczone klientom, warto$¢ dokonane;j
sprzedazy, listy od zadowolonych klientéw czy otrzymane nagrody.

Jesli natomiast Twoja praca ma bardziej subiektywny charakter,
powiniene$ szukaé innych argumentéw przemawiajacych na Twoja
korzy$¢ — mogg to by¢ na przyklad pozytywne opinie innych mene-
dzer6w, klientéw lub wspdétpracownikow.

Najpierw zbierz argumenty, a dopiero potem pro$. Podczas roz-
mowy z szefem prawdopodobnie okaze si¢, ze nie obedzie si¢ bez
negocjacji.

Podstawy negocjacji

Podstawowym aspektem skutecznych negocjacji jest pytanie dla-
czego?. Dlaczego chcesz tego, o co prosisz i dlaczego druga strona
chce tego, czego chce? OsobiScie jestem zwolenniczka klasycznej
koncepcji negocjacji intereséw — chodzi gléwnie o to, by stwierdzié,
jaki jest gtéwny powdd, dla ktorego ktos czegos chce lub czegos nie
chce. Nie nalezy akceptowaé pierwszego lepszego powodu, jaki
przedstawia druga strona.

Wezmy najprostszy przyklad negocjacji w sprawie podwyzki —
Ty chcesz podwyzke, a Twoj szef nie chce Ci jej daé. Pat, prawda?

Do sytuacji patowej dochodzi tylko wowczas, gdy nie zostanie
zadane podstawowe pytanie: ,dlaczego?”.

Skoncentrujmy sie na chwile na klasycznym przyktadzie dwéch
sidstr i pomaraniczy. Dwie siostry zyja w domu znacznie oddalonym
od najblizszego sklepu spozywczego i obie chcg zje$¢ jedyng poma-
rancze, jaka majg. Przez caly czas wymieniajg si¢ tymi samymi stwier-
dzeniami: ,,Chce pomaraficze”, ,,Nie, to ja jg chee”, ,Nie, ja chce te
pomarancze”. W tego rodzaju negocjacjach nie pada jednak odpo-
wiedZ na podstawowe pytanie: dlaczego?. Niestety, sytuacja wyglada
tak samo w przypadku wigkszosci sesji negocjacyjnych.
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Pojawia sie zatem pytanie: dlaczego kto§ moze chcie¢ poma-
raficze? By¢ moze zalezy mu na skdrce do przygotowania jakiejs
potrawy, by¢ moze potrzebuje soku do upieczenia ciasta lub — jesli
jest fanem pomystéw Marthy Stewart — chce wetkngé w nig gozdziki
i powiesi¢ w szafie. Dopdki dwie siostry z naszego przykiadu beda
obstawaé przy swoich stanowiskach (stwierdzenie, ze obie chcg
pomarancze), zamiast bronié swoich intereséw (powodéw, dla ktd-
rych chcg pomaranczg), o rozwigzaniu problemu raczej nie moze
byé mowy. Jesli jednak obie odpowiedza na pytanie, dlaczego chcg
pomaraficze, byé moze obu uda sie zaspokoic¢ wlasne potrzeby.

W kwestii podwyzek na przyklad wazne jest nie tylko to, ze w tym
roku szef nie ma mozliwosci ich przyznawania, lecz réwniez to, dla-
czego tak jest. Twoj przelozony moze podnosi¢ argument, ze w jego
tegorocznym budzecie nie przewidziano srodkéw na wzrost wyna-
grodzen — by¢ moze jednak w innych budzetach znajdg si¢ pienig-
dze, ktére moglyby zostaé przyznane Twojemu dzialowi. Niewy-
kluczone réwniez, ze Twoja podwyzka moze zostaé rozlozona na
raty — cze$¢ otrzymasz w tym roku, a cze$¢ w przyszlym.

Czy s3 jeszcze jakie§ powody, dla ktérych szef moze nie chcieé
przyznaé Ci podwyzki? Moze obawia sie, ze gdy dostaniesz wiekszg
pensje, zaczniesz o tym rozpowiadaé wszystkim i w rezultacie inni
réwniez zaczng domagac sie podwyzek. By¢ moze Twoj szef nie wie,
ze w zamian za wyzsze wynagrodzenie zgodzilby$ si¢ na dluzsze
godziny pracy i dzieki temu generowalby$ wyzsze dochody ze sprze-
dazy produktéw firmy.

Wyobraz sobie, ze jeste$ detektywem — odrzué powierzchowne
stwierdzenia i doszukuyj sie ukrytych powoddéw. W trakcie rozmowy
z szefem nieustannie pytaj, dlaczego mysli to, co my§li (oczywiScie
z zachowaniem naleznego mu szacunku). Popro§ go, by przedstawit
swoje argumenty. Zapytaj, czy rozwazal alternatywne rozwigzania
zaistniatych probleméw. Zapytaj, kiedy zaczal mysle¢ w ten sposéb.
Konsekwentne zadawanie pytafi pozwoli Ci w koficu dotrzeé do
sedna sprawy — a wowczas bedzie Ci tatwiej szukaé rozwigzan alter-
natywnych, zdolnych zaspokoié oczekiwania obu stron.
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Jak juz wspominatam wcze$niej, swoich powod6éw nie powinie-
ne$ przedstawiaé w kontekscie potrzeb (,,Szefie, potrzebna mi pod-
wyzka”). Zdecydowanie powiniene$ jednak méwié o tym, dlaczego
na podwyzke zastugujesz.

Poszukiwanie plaszczyzny porozumienia

Powiniene$ staraé sie znalezé plaszczyzne porozumienia z przetozo-
nym. Musisz znalez¢ spos6b na takie ujecie problemu i jego rozwig-
zania, ktore pozwoli zaspokoié¢ zaréwno potrzeby Twojego szefa,
jak i Twoje.

Uzyskiwanie awansu

W dzisiejszych czasach w wielu organizacjach coraz trudniej jest
o awans. Co o tym decyduje? W wielu firmach gbrne poziomy orga-
nizacyjnej hierarchii pelne sg przedstawicieli powojennego wyzu,
ktérzy z powoddéw finansowych opdzniajg swoje przejscie na eme-
ryture. W ten sposob tworzg sie zatory, ktore bardzo trudno jest
rozbié. Czasami awans nie jest Ci pisany i Twdj szef ma naprawde
niewiele do powiedzenia w tej kwestii.

Jesli zmagasz sie z tym problemem w swoim miejscu pracy, byé
moze powiniene$ poszukac sobie innej pracy lub dazy¢ do przenie-
sienia si¢ do innego dziatu. W ten sposéb mozesz zaspokoié swoje
potrzeby zwigzane z poziomem stymulacji indywidualnej lub zyciem
towarzyskim, nawet jesli stanowisko nie bedzie nazywaé sie tak,
jak sobie wymarzytes.

Uzyskiwanie innych swiadczern

Zamiast ubiegal sie 0 awans, mozesz réwniez staraé sie o szanse
rozwoju zawodowego — na przyklad o to, by szef wysytal Cie na
szkolenia. W dtugim okresie nabywanie nowych umiejetnosci moze
okaza¢ si¢ korzystniejsze niz awans czy podwyzka. Popro$ o przy-
dzielenie do zespolu, w ktérym bedziesz moglt nauczy¢ sie czegos
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nowego. Popros o mozliwos¢ pracy z klientami przy najbardziej inno-
wacyjnych projektach. Popro§ o przyznanie §rodkéw na szkole-
nia i uczeszczaj na seminaria po§wiecone nowym dla Ciebie za-
gadnieniom.

Jezeli uznasz, ze na awans nie masz zadnych szans, mozesz popro-
si¢ na przyktad o przydzielenie mentora. IdZ do dziatu HR i przed-
staw swoja proSbe — osoby zarzadzajace kadrami maja w tej kwestii
spore doSwiadczenie i na pewno znajda kogo$ odpowiedniego dla
Ciebie. Jesli bedziesz umiejetnie budowat relacje z mentorem, zyskasz
sobie bezcennego sojusznika nawet na caly okres Twojej kariery
zawodowe;.

Gdy Twoj szef przychyla sie do Twojej argumentacji i rowniez jest
zdania, ze zastuzyle$ sobie na awans, jednak nie moze Ci go daé ze
wzgledow finansowych lub kompetencyjnych, mozesz poprosic
w zamian o elastyczny czas pracy lub mozliwo$¢ wykonywania czesci
zadafn w domu. Jedli telepraca w pelnym wymiarze nie wchodzi
w gre, by¢ moze uda Ci sie¢ wynegocjowaé cho¢ jeden lub dwa dni.

W dhugim okresie wszystkie te mozliwosci moga by¢ warte zdecy-
dowanie wiecej niz zwykla podwyzka lub awans.

Czasami bedziesz musiat twardo negocjowaé warunki odbywania
szkolei. Moze si¢ zdarzyé, ze budzet na konferencje organizowane
w egzotycznych zakatkach $wiata jest w danym roku ograniczony, nie
oznacza to jednak, ze nie pozwala na udzial w szkoleniach organi-
zowanych na miejscu lub korzystanie z internetowych programéow
szkoleniowych. Nie upieraj si¢ przy jednym rozwigzaniu Twoich
probleméw szkoleniowych. Przygotuj sobie kilka alternatyw —
czasami bedziesz musial zrezygnowac z tej opgji, ktora odpowiadataby
Ci najbardziej. Mozesz na przyklad zaproponowaé, ze z wlasnej
kieszeni pokryjesz koszty podrézy lub wykorzystasz w tym celu
uzbierane punkty lojalnosciowe linii lotniczych, a firma zaptaci tylko
za samo szkolenie.
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Nigdy nie zaszkodzi poprosic

Prowadzac zajgcia ze studentami prawa, staralam si¢ im wpoid, ze
podstawowg zasadg praktyki prawniczej jest: Nigdy nie zaszkodzi
poprosic.

Jaka jest odpowiedZ na pytania, ktore czesto zadawatam studen-
tom: Czy mozgemy spisac te umoweg inaczej?, Czy moge dostac wigcej
czasu na sporzgdzenie tego dokumentu?, Czy w tej sprawie mozemy
zawrzed ugode?, Czy mdj klient moze liczy¢ na wigksze pienigdzes.

Na moich zajeciach odpowiedZ Nigdy nie zaszkodzi poprosicé
byta zawsze odpowiedzig poprawng. Czasami trzeba formutowac
prosby kilkakrotnie i nie poddawac sie dopédty, dopdki nie dostanie
sie tego, na co sie¢ zastuguje.

Oczywiscie prosi¢ powiniene$ w spos6b dyplomatyczny i z uSmie-
chem na ustach, aby$ nie zostal odebrany jako natret. Pamietaj jed-
nak, ze wytrwalos¢ sie optaca. W wickszosci sytuacji nie masz nic do
stracenia, mozesz wi¢c prosi¢ $miato.

Jedna z moich klientek od dawna chciala si¢ przenies¢ ze sta-
nowiska w dziale HR do pracy w konsultingu wewnetrznym, w jej
firmie nie bylo jednak takiego stanowiska. Poradzitam jej, aby sie
dobrze zastanowila, czego tak naprawde chce oraz by odegrata scenke
rozmowy z przetlozonym w celu zidentyfikowania réznych poten-
cjalnych rozwigzafi. W koficu moja klientka zebrata sie na odwage,
by przedstawic¢ swoje pomysty szefowi, lecz nastepnie sie zniechecita,
gdy jej propozycja zostala odrzucona. Przyjrzalam sie wowczas tej
propozydji i przedstawitam kilka swoich sugestii, takich jak bardziej
szczegdtowy opis struktury nowego stanowiska. Po kilku miesigcach
moja klientka poszta do przetozonego ze zmodyfikowana propozycja
utworzenia nowego stanowiska.

Tym razem szef powiedzial ,,tak”. Obecnie moja klientka spelnia
sie zawodowo w roli konsultanta wewnetrznego, ktéry stuzy swoimi
umiejetnoSciami wszystkim osobom zainteresowanym arbitrazem.
Nie musi juz $lecze¢ nad nuzgcymi procesami w dziale HR, ktére
zdazyla szczerze znienawidzi.
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W wiekszosci przypadkéw proszac, niczym nie ryzykujesz. Jesli
ustyszysz odpowiedZz odmowna, powiniene$ prosi¢ o co$ innego.
Bardzo czesto szefowi jest przykro, ze musial Ci odméwié, w zwigz-
ku z czym bedzie bardziej sktonny przyznaé¢ Ci w zamian inne
Swiadczenie.

Gdy pojdziesz prosi¢ o awans, powiniene$ byé przygotowany na
przedstawienie kilku innych propozycji na wypadek, gdybys miat
awansu nie dosta¢ — jesli szef Ci odmoéwi, bedziesz gotowy do zloze-
nia kolejnej prosby. Predzej czy pdiniej przetozony przystanie na
ktora$ z Twoich propozycji. Zrobi to chociazby po to, zeby w koficu
sie Ciebie pozbyd.

“Musimy |

Przez caly czas powinienes oczywiscie trzymac nerwy na wodzy i nie daé
si¢ stresowi, jaki zawsze towarzyszy negocjacjom i konfliktowi. Dla
wielu 0sdb naprawde nie jest to fatwe. Wigkszo$¢ z nas stara si¢ za wszelkg
cene unikaé konfliktéw, tymczasem prowadzenie tego rodzaju rozméw
wymaga postrzegania konfliktu jako okazji do wprowadzenia zmian.
Pisalam o tym w mojej ksigzce zatytutowanej The Power of a Good Fight.

Odmien konflikt

Wiekszo$¢ ludzi postrzega konflikt jako przejaw patologii, jako cos,
czego trzeba unikad. Jesli uda Ci sie dostrzec, ze konflikt moze prowa-
dzi¢ do innowacji i wiekszej kreatywnosci, zyskasz znaczng przewage.
W jaki spos6b odmienié konflikt? Z moich do$wiadczen jako praw-
nika procesowego, mediatora i konsultanta wynika, ze w tym celu
potrzebne s3 trzy czynniki: odpowiednie podejscie, umiejetnosci i cel.
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Musisz zmienié swoje podejscie do konfliktu. Zamiast postrzegaé
konflikt jako problem, ktérego nalezy unikaé, sprébuj dostrzec
W nim szans¢ wypracowania rozwigzah bardziej kreatywnych niz
te, ktére powstalyby na skutek unikania problemu. Co prawda
prowadzenie konstruktywnych rozméw i konsekwentne brniecie
w sytuacje konfliktowg nie jest tatwe ani przyjemne, jednak rezul-
taty takiego podejScia mogg by¢ naprawde zaskakujgce i, co waz-
niejsze, niemozliwe do osiggniecia bez konfliktu.

Musisz wyksztalcié kluczowe umiejetnosci. Wiekszo$¢ ludzi jest
przekonanych, ze potrafi nauczy¢ sie obstugi komputera, goto-
wania czy poslugiwania sie nawigacja samochodowg GPS, a mimo
to nie prébujg nawet nabywad umiejetnoSci w zakresie radzenia
sobie w sytuacjach konfliktowych. Moim zdaniem konflikt to
nic innego jak negocjacje — jedyna rdznica polega na tym, ze nie
zdajemy sobie sprawy z tego, ze w nich uczestniczymy. Kiedy
podejmiemy juz Swiadoma decyzje o przystapieniu do negocjacji
w ramach konfliktu, pozostaje jedynie rozwinagé swoje umiejet-
nosci w tym zakresie. Na rynku nie brakuje ksigzek, semina-
riébw i stron internetowych poSwieconych negocjacjom (w tym
moich!) — wykorzystaj te zrodla, by si¢ rozwijaé.

Aby wyjs¢ z konfliktu obronng r¢ka, musisz mieé cel. Skuteczne
zabieganie o swoje interesy w rozmowach, ktére rodzg konflikty
lub moga je rodzié, jest trudne i meczace. Dlatego dobrze jest
skoncentrowa¢ sie na jakim$ wyzszym celu, ktéry przy§wieca na-
szej pracy i naszemu zyciu, poniewaz dzieki niemu tatwiej nam
bedzie energicznie dazy¢ do sukcesu. Bez poczucia misji tego
rodzaju dyskusja moze by¢ dla nas naprawde wyczerpujaca.

Jesli zatem starasz sie wlasnie o podwyzke, awans lub dowolne
inne $wiadczenie, o ktdre nie jest tak fatwo, skoncentruj sie na osta-
tecznym rezultacie i pamietaj, ze wszystko zalezy od trzech czynni-
kéw: podejscia, umiejetnosci i celu.
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Przyktadowa rozmowa

LARRY: Panie Sknero, chciatbym z panem porozmawiaé. Czy ma pan
teraz chwilke czasu?

PAN SKNERA: Owszem, mam.

LARRY: Chciatbym porozmawiac o postepach, jakie poczynitem w tej
firmie. Jestem dumny ze swoich osiaggnie¢ w ramach projektu XYZ,
wiem réwniez, ze klienci sg bardzo zadowoleni. Mam ze sobga kopie
listu, jaki wystali do pana Kierownika Wyzszego Szczebla. W tym
miesigcu udato mi sie réwniez naliczy¢ naszym klientom az dwiescie
godzin. Moje biezace wynagrodzenie wydaje sie by¢ nizsze

od standardéw rynkowych (tu padaja konkretne liczby, Larry sie
przygotowat — wiekszos¢ szeféw ma swiadomos¢, ze jesli nie
zaoferuja konkurencyjnego wynagrodzenia, nie uda im sie zatrzymac
najlepszych pracownikéw; oczywiscie nie musza by¢ to najwyzsze
stawki w catej branzy, powinny jednak miesci¢ sie w rynkowej
normie). Mam réwniez wrazenie, ze moja praca jest warta dla tej
firmy wiecej. Dlatego prositbym o przyznanie mi podwyzki

w wysokosci 20 procent.

PAN SKNERA: Powaznie? Nie wiedziatem, Zze nasze pensje s
az tak niekonkurencyjne. Rzuce okiem na te liczby i porozmawiam
z dziatem HR. Hm... oni moga robi¢ problemy.

LARRY: Dlaczego?

PAN SKNERA: S przywigzani do utrzymywania okreslonych widetek
wynagrodzen na stanowiskach z tego samego poziomu, wiec moga
sie buntowac przed przyznaniem ci podwyzki, w wyniku ktérej twoja
pensja znaczaco rdéznitaby sie od wynagrodzenia wyptacanego
pozostatym pracownikom na podobnych stanowiskach.

LARRY: Zastanawiatem sie juz, co z tym zrobic (Larry zndw jest
przygotowany). Moze jednak udatoby sie przenie$¢ moje
wynagrodzenie o jeden poziom, na przyktad zmieniajgc nazwe
mojego stanowiska — zamiast zajmowac sie obstuga klienta,
mogtbym teraz pracowac w obstudze klienta kluczowego. Ponadto
bardzo chetnie bede zostawat po godzinach i przejme od pana cze$¢
papierkowej roboty zwigzanej z finalizacja transakgji.
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PAN SKNERA: Wow, to naprawde ciekawa propozycja z twojej strony.
Przeciez wiesz, jak bardzo nienawidze wszelkich papieréw. Jutro dam
Ci zna¢, co udato mi sie zatatwid.

Komunikacja z szefem Komunikacja z szefem
— czego NIE NALEZY robi¢ — co NALEZY robi¢
Mow oty M, 290 Méw o tym, co dajesz od siebie.
potrzebujesz.
Idz na rozmowe Pravaotuisi
nieprzygotowany. Ygotd ste.
Poprzestawaj na pierwszej e

odpowiedzi, jakq ustyszysz.

Zapoznaj sie z przepisami

Ga6dz sie na dyskryminacje. T

Obawiaj sie prosic. Pros.
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