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PRZYGOTUJA CIE DO
ROZMOWY O
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... | NIE TYLKO...

ZASTOSUJ SIE DO NICH, A ZNACZACO
ZWIE SZYSZ SWOJA SZANSE NA
SUK

Przygotowat: Czarek Lysiak




WSTEP

W swojej programistycznej drodze pracowatem w bardzo matych firmach, ale tez
korporacjach. Przeszedtem catg droge od niedoswiadczonego pracownika - poprzez
pozycje eksperckg i kierownika dziatu IT - do samozatrudnienia.

Bytem po dwoch stronach "biurka". Raz negocjowatem swoje nowe warunki czy pozycje
w firmie. Innym razem sam rekrutowatem do zespotu nowych pracownikéw oraz
rozwazatem argumenty negocjacyjne moich pracownikéw.

Przygotowatem liste ktore znaczgco utatwig Ci Twojg najblizszg rozmowe o
awans czy podwyzke. Zastosu;j sie do nich, wykonaj praktyczne zadania i wdréz kilka
nawykow do Twojej profesjonalnej codziennosci, a szansa na podwyzke czy awans
Znaczgco wzrosnie.

Wierze, ze ponizsze rady bardzo Ci pomogg. Miej prosze na uwadze, ze rzeczywistos¢ w
Twojej firmie moze sie rozni¢ od mojej. Wez to pod uwage i wyciggnij z dokumentu te
rady, ktére pasujg do Twojej sytuadji.




PRZED ROZMOWA

Na poczatku musimy wyjasni¢ sobie jedng sprawe. Dla wielu os6b moze to byc szokiem.
Nigdy nie zaktadaj, ze dostaniesz podwyzke lub awans, poniewaz firma
zauwazy Twoje wyjgtkowe zaangazowanie i osiggniecia itp. itd.

Oczywiscie istniejg takie miejsca, gdzie powyzsze stwierdzenie nie jest prawdziwe.
Bardzo jednak prosze, zebys przyjat do wiadomosci, ze w wiekszosci przypadkow jest
obowigzujgce. Co to oznacza? Konieczne jest podjecie dziatania i wyjscie z inicjatywa.

Wedtug badan nawet 60% pracownikdw nigdy nie poprosito w swojej firmie o podwyzke.
Co ciekawe te same badania pokazujg, ze okoto 70% 0sob, ktore poprosity, dostaty ja.

Rozmowa 0 awansie czy podwyzce stawia wiekszos¢ ludzi na granicy ich strefy komfortu.
Jezeli masz podobne odczucia to namawiam, abys$ przeszedt sumiennie przez reszte
dokumentu. Pozwdl swojemu analitycznemu umystowi przestac analizowac "co bedzie".

Przygotowuj sie do rozmowy. Krok po kroku. Rada za rada.
Gwarantuje, ze dobre przygotowanie usunie przynajmniej czesci niepewnosci zwigzanej
z tym stresujgcym zadaniem.

Dotyczy to réwniez
rozmow o awans czy podwyzke. W Twoim przypadku bedzie jednak inaczej, poniewaz
czytasz ten dokument. Tylko ten fakt sprawia, ze szanse na powodzenie znaczgco
wzrastajg.

W przypadku aplikacji na konkretne stanowisko, musimy ustali¢ zakres cbowigzkow na
nim oraz wymagania, jakie stawia firma ludziom na nim. Dodatkowo nalezy poznac
"widetki" zarobkéw na tym stanowisku. Podobnie sprawa wyglada w przypadku podwyzki.
Wiedza o jej dopuszczalnym zakresie jest niezbedna przed rozmowg z przetozonym.

Czesto te informacje (co osobiscie uwazam za jeden z najwiekszych
problemow w polskich firmach) sg niejawne. Prosze Cie jednak, zebys tego
faktu nie potraktowat jako usprawiedliwienia ominiecia tego punktu.

Kto pyta nie bfqdzi...



Tutaj na "biatym koniu" wkraczajg dobre relacje z innymi pracownikami. Wykorzystaj
je. Zapytaj. Po prostu. Najwyzej nie dostaniesz odpowiedzi. Twierdze jednak,
ze zdziwisz sie jak potezne bywa pytanie "wprost".

Jest jeszcze jedna opcja, ktora wymaga wiecej czasu lub wyrobienia sobie nawyku. Ta opcja
to regularne uczestniczenie w rozmowach rekrutacyjnych do innych firm. To Ci dopiero
radal Przeciez ja chce dosta¢ awans w obecnej firmie, a nie przechodzi¢ do innej...

Celem takich sporadycznych rozmow sg sprawdzenie swoich umiejetnosci i faktycznej
wartosci na rynku oraz wiedza, z pierwszej reki, w temacie zarobkow i obowigzkéw na
danym stanowisku. Efektem ubocznym moze by¢ rzeczywiscie zmiana firmy, ale zawsze na
duzo lepszych warunkach. Zalecam chodzi¢ na takie rozmowy nie czesciej niz raz na 6
miesiecy. | najlepiej w rozne miejsca, z ramienia roznych firm rekrutacyjnych. Nie chcesz
zostac "oznaczony" przez rekruterdw.

Kontroferta z innej firmy moze kusic jako argument w rozmowie w obecnej firmie... ale nie
polecam... chyba, ze w ostatecznosci i tylko w przypadku, gdy na prawde rozwazasz
zmiane. Wiele osdb moze potraktowac to jako forme szantazu, a tego juz nie odbudujesz.

Argumenty, argumenty...

Bardzo istotne jest przygotowanie sie do rozmowy pod kagtem powodow, dla ktorych

jestes$ idealnym kandydatem na awans czy podwyzke. Mam na mysli konkrety, ale zanim o

nich, musimy wyjasnic¢ jedng wazng rzecz. Wysoce prawdopodobne jest, ze bedziesz musiat
swojemu kierownikowi, co w ostatnim okresie udato Ci sie osiggnac.

Ale jak to? Nie pamieta? Ano tak sie sktada, ze wcale nie musi pamietad, a juz na pewno nie
nosi w swoim sercu kazdego Twojego osiggniecia. Nie jest to spowodowane w zadnym
przypadku nieprofesjonalnym podejsciem czy celowym zaniedbaniem tej kwestii.
Kierownicy to w wiekszosci przypadkéw bardzo zajete osoby. Smiem twierdzi¢, ze "dobrzy"
robig wiecej niz sie ich podwtadnym wydaje. Mam pewnosci, ze lista sukcesow odswiezy je
W jego pamieci.

Tak - potrzebna nam bedzie lista sukcesow. Zalecam, aby byt to okres
maksymalnie do 6 miesiecy wstecz. W przypadku, gdy wydarzyto sie cos
naprawde spektakularnego, w ramach wyjgtku, mozna sie cofng¢ nawet

1 czy 2 lata wstecz. Podkreslam, to musi by¢ co$ ekstral Wazne jest, aby

nie cofac sie pamiecig w czasy przed ostatnig podwyzkg czy awansem, jezeli
taki miat miejsce. Dwa razy nagrody za to samo nie dostaniesz.



sukcesy (co udato sie z powodzeniem zrobic np. projekt systemu, funkcjonalnosg,
aplikadja, ...)

"ugaszone pozary"

ciekawe projekty, w ktorych brates udziat wraz z informacjg o Twoim wktadzie
odbyte kursy, szkolenia, konferencje (w szczegdInosci te z wiasnej, prywatne;
inicjatywy)

co moge zaoferowac ze swojej strony, aby zastuzy¢ na awans czy podwyzke

W przypadku ostatniej listy niezwykle istotne jest sumienne wykonanie REKONESANSU
(rada 2). Oferta musi byc¢ "szyta na miare", a wiec uwzgledniac specyfike firmy i jej
zapotrzebowania.

Ponizej lista kilku mozliwych punktow w takiej ofercie:

doszkolenie sie w technologii, w ktérej firma ma braki w personelu

przejscie kursu, ktory zwiekszy zakres partnerstwa z firmg partnerska (np. certyfikaty
Microsoft odblokowujg kolejne etapy partnerstwa, a wiec poszerzajg zakres
darmowego oprogramowania)

przyjecie odpowiedzialnosci za jakos¢ czesci systemu

przyjecie odpowiedzialnosci za czesS¢ procesu wytwarzania (np. jakos¢ kodu)
zobowigzanie do pracy w firmie przez okreslony czas

Z jednej strony, zaktadajgc, ze nie

spisujesz takich spraw na biezgco, daj sobie czas na odSwiezenie wtasnej pamieci. Z
drugiej, zastanow sie czy kazdy z wypisanych punktow jest odpowiednio wartosciowy. To
muszg by¢ . Lepiej mniej, ale z najwyzszej potki niz nieskonczona lista
drobnostek.

Czy te listy bedg na 100% potrzebne? Nie, ale lepiej by¢ przygotowanym na kazda
ewentualnosc.

Przygotowujqc sie do bitwy, zawsze orientowatem sie, ze plany sq bezuzyteczne,
ale planowanie jest nieodzowne. (Dwight Eisenhower)

Zaufaj generatowi! Zréb rachunek sukcesow.



Wchodzimy w tym punkcie w zagadnienia negocjacyjne. Omowimy tutaj jedno z nich, a
mianowicie przygotowanie sie z zakresie swoich oczekiwan poczatkowych (maksimum),
optimum i minimum. Bez wzgledu na to, jak bedzie przebiegata rozmowa, musisz by¢
przygotowany do osiggniecia "czegos".

Jako, ze powaznie podchodzisz do tematu, to punkt 2 (REKONESANS) zostat

juz wykonany. Wiesz, wiec juz jakie jest standardowe wynagrodzenie na stanowisku i jaki
jest zakres obowigzkow. Zastanow sie na tej podstawie, jaka kwota Ci odpowiada, ale z
zachowaniem zdrowego rozsgdku - nie przeginaj. Pomysl tez o ewentualnych dodatkach
(premia, fundusz szkoleniowy, karnet na sitownie, ...). To sg Twoje

Do tej kwoty dodaj 5-10%. To bedg Twoje

to kwota, ktérej nie chcesz przekracza¢ w negocjacji. To
miejsce Twojego oporu, ktory mozliwe, ze bedziesz musiat bronic. Nie zaciekle czy
niegrzecznie. Moze uwazasz, ze to "nietadnie" tak sie upierac. Wrecz przeciwnie! Dopoki
rozmowa odbywa sie bez zbednych emocji, profesjonalnie i kulturalnie jest to catkowicie
normalny element negocjacyjny.

Zostaje ostatnia opcja. Nikt nie chce o tym mysle(, ale jest to konieczne. Jaki jest
Rozmowa moze nie pojs¢ po Twojej mysli. Powodow jest wiele. Mogg byc
merytoryczne, a moze byc¢ "nie, bo nie". Wcigz, jednak jest miejsce, aby cos "wywalczyc".
Planem awaryjnym moze by¢ np. fundusz szkoleniowy, aby zwiekszyC swoje braki i w
nastepnej rozmowie pokazac swoje zaangazowanie, chec rozwoju i profesjonalizm.

Na koniec mata wyliczanka (dodatkowe sprawy do rozwazenia/przygotowania):
e policz, jak wyglada temat premii (moze by¢ zaproponowana zamiast podwyzki)
e pomyslipolicz czy warto negocjowac cos poza pensjg (dodatki pracownicze - to
dodatkowe pienigdze na Twoim koncie np. telefon stuzbowy, auto, ...)
e policz wszystkie opcje zwigzane z Twojg nowg pensjg (w formie notatki):
o kwota brutto (UoP oraz B2B)
o kwota netto (UoP oraz B2B)
o koszty pracodawcy (UoP oraz B2B)
e zastanow sie raz jeszcze czy Twoje oczekiwania sg uczciwe (to
wazne - nie badz skromny, ale nie przeginaj)



W bitwie miejsca sie nie wybiera, jeno Sie stoi, gdzie kazq. (Henryk Sienkiewicz, Potop)

Z naszym noblistg mozna sie zgodzi¢ tylko w przypadku, gdy jest sie szeregowym
zotnierzem. Gdy staramy sie 0 awans czy podwyzke musimy przynajmniej sprawiac
wrazenie osoby ponadprzecietnej. Tym razem nie postuchamy, wiec stow Henryka tylko
sami zadbamy o najlepsze miejsce i czas.

Aby , a przy okazji pokazac, ze jesteSmy
zorganizowani i nie tworzymy kolejnych spraw do zatatwienia, to w naszym interesie jest
zorganizowanie spotkania. Oczywiscie w takim stopniu, jak to jest mozliwe w naszej
firmie.

Na poczgtku nalezy wybra¢ optymalny moment na takg rozmowe. Jest kilka warunkow,

jakie ten okres powinien spetniac:

e kierownik powinien mie¢ przynajmniej 1-2 godziny wolne na rozmowe

e kierownik nie ma w tym okresie zbyt wielu spraw na gtowie

e firma ma dobre wyniki finansowe

e 0siggnates w ostatnim czasie duzy sukces

e 0d ostatniej podwyzki mineto okoto 1 roku (nie stosowac, gdy wczesniejszy punkt
spetniony i WAZNE: nie stosuj tego faktu, jako argumentu w rozmowie)

e 7Dbliza sie koniec roku (ktory czesto jest podsumowaniem i planowaniem budzetowym
w firmie)

e wedtug Forbes o pienigdzach powinno sie rozmawia¢ w pigtek rano (ale juz
popotudniu nie), ale nigdy w poniedziatek ani na poczatku miesigca (te rade sam
chetnie sprawdze przy najblizszej okazji)

e podobnie sprawy sie majg z poczatkiem miesigca - niedobry moment

e w firmie zbliza sie okres podwyzek (sg firmy, w ktorych jest to sformalizowane)

Oczywiscie trudno bedzie o spetnienie wszystkich powyzszych warunkow. Ich
niespetnienie w przypadku, gdy w najblizsze]
przysztosci te warunki majg sie nie zmieni¢. Niektore w tym warunkdéw mozesz sam
wytworzy¢. W szczegolnosci polecam, jezeli to mozliwe, aby pomaoc

kierownikowi w okresie, gdy ma wiele spraw na gtowie. Rozwigzujac kilka z

nich bedziesz na sporym plusie juz w "przedbiegach".

Z miejscem jest prosciej. Udaj sie do odpowiedniej osoby w firmie i dowiedz -
sie kiedy wolna jest sala konferencyjna. Spisz kilka terminéw. Spotkanie powinno n
odby( sie w Srodowisku formalnym. Nagte zaatakowanie kierownika przy -
ekspresie z kawg nie wchodzi w gre.



Gdy czujesz sie gotowy i nadeszta odpowiednia pora popros przetozonego o rozmowe.
Zalecam zrobic to osobiscie. Dopuszczalne jest jednak napisanie maila, ale to musi
wynikac z kultury firmy i jest to opcja przeze mnie odradzana.

Zalecam prostote komunikacji. Najlepiej poprosi¢ swojego kierownika o rozmowe na
temat "swojego rozwoju w firmie" lub "o wynikach". Nie musisz uzywac stéw "awans",
"podwyzka" czy "pensja".

Na tym etapie jestes juz bardzo dobrze przygotowany. Pora na rozmowe probng z kims
bliskim lub z przyjacielem. Kims$ zaufanym i chetnym do pomocy.

Moze brzmi to troche dziwnie, ale zastanow sie... czy lepiej trafi¢ na niewygodne pytanie
albo poczuc przyptyw negatywnych emocji podczas rozmowy probnej czy juz na miejscu?
Taka rozmowa daje Ci szanse na poznanie niestandardowego podejscia do tematu.
Moze rowniez ujawnic sprawy wczesniej nieprzemyslane.

Na rozmowe probng przygotuj sie tak jak na tg wasciwg. Wez notatkil Rozmdwca
réwniez powinien by¢ przygotowany. Pomyslec jakie pytania zadawac. Moze specjalnie
wprowadzi¢ watek stresowy?

Jezeli wcigz myslisz, ze to dziwny pomyst to pora na . Co jezeli
dzieki tej rozmowie dostaniesz podwyzke czy awans? Te dodatkowe 12000 PLN rocznie

Czy upragnione stanowisko juz sie tak dziwne nie wydajg, nieprawdaz?

Oczywiscie, jezeli nie ma w Twoim otoczeniu takiej osoby to trudno. Nie powinno Cie to
hamowac. Jezeli, jednak jest. nie wahaj sie.

Polecam - zréb to! Nie pozatujesz!

To co? Chyba pora odbyc te rozmowe?



W CZASIE ROZMOWY

Masz za sobg juz 6 rad i sporo przygotowan. W tym momencie ta rozmowa, pod
wzgledem merytorycznym, to juz wytgcznie formalnos¢. Pora "z gracjg" przedstawic
swoje argumenty drugiej stronie.

Bez wzgledu na relacje, jakie masz ze swoim przetozonym pamietaj, ze jest to jednak
rozmowa formalna. Najlepiej zaczgc¢ pot-formalnie (z tendencjg w strone bardziej
formalng) i podczas rozmowy zorientowac sie, jak do rozmowy podchodzi rozmowca.
Najwazniejsze jest, aby "dobrze sie rozmawiato". Frazes, ale kazdy wie o co chodzi.

Pamietaj, ze jestes przygotowany. Twoje argumenty sg dobre i przemyslane. Twoja
propozycja uczciwa.

Zarowno w przypadku, gdy rozmowa zmierza w dobrym kierunku, jak i w tym, gdy
wymyka sie spod kontroli, zachowaj neutralno$¢ emocjonalng. Nie okazuj nadmiernie
negatywnych, ale réwniez pozytywnych emocji. Rzeczowo przedstawiaj swoje racje. Na
obiekcje reaguj argumentami. Nie jest to oczywiscie tatwe i istnieje t tylko jedna droga,
aby sie tego nauczy¢ - ¢wiczy¢. Rozwaz ponownie rade 6 (PROBA GENERALNA), jezeli
postanowites ja omingc¢ (nietadnie!)

Oczywiscie nie zachowuj sie jak robot. Pozwdl sobie na usmiech. Moze nawet zart, jezel
czujesz sie z tym pewnie. Bgdz swobodny, ale formalny. Nie okazuj zbednych emogji i
zachowaj balans.

Ta rada (a moze raczej zbidr rad) moze byc jedng z najwazniejszych w tym
poradniku. Kilka z ponizszych zakazow poznatem przy ich popetnieniu. Prosze Cie,
nie popetniaj ich. Wystarczy, ze ja to zrobitem.

¢ Nie szantazuj
Unikaj jak ognia stwierdzen typu "... jak firma tego nie zrobi to...". By¢ moze
uwazasz sie za osobe niezastgpiong, a Twojg wiedze za kluczowg w
funkcjonowaniu firmy. Nie obraz sie, ale tak nie jest.

Nawet, jezeli "szantaz zadziata", Twoje relacje z przetozonych
bedg ekstremalnie trudne do odbudowania.



e Nie stosuj stazu pracy (albo czasu od ostatniej podwyzki) jako argumentu
Wysoce prawdopodobne jest, ze w umysle przetozonego, po ustyszeniu takiego
argumentu pojawi sie kontr-argument: "tak dtugo pracowat za tg stawke - dlaczego teraz
miatbym to zmieniac". | jest to dobre pytanie. Powody, dla ktorych powiniene$ dostac
podwyzke znajdujg sie na przygotowanych przez Ciebie listach. To merytoryczne i
przemyslane argumenty.

¢ Unikaj zbytniego rozluznienia w czasie rozmowy

Uwazaj na zbytnie rozluznienie podczas rozmowy. W przyptywie spontaniczno$ci mozna
powiedziec o jedno stowo za duzo. Nie stresuj sie zbytnio, ale pamietaj, ze od tej
rozmowy sporo zalezy. Nie chcesz, zeby przez takg niesfornosc sie nie udato.

¢ Unikaj stéw "wydaje mi sie", "zastanawiam sie", "by¢ moze"

Wazna jest zaréwno , jak i Twoje przekonanie o uczciwosci Twojej
prosby. Te stowa wyrazajg niepewnosc. Jezeli dotartes tak daleko to jednoznacznie
Swiadczy o tym, ze jestes pewny, ze ten awans/podwyzka jest dla Ciebie.

¢ Unikaj stowa "podwyzka"

Stowo podwyzka kojarzy sie z dodatkowg zaptatg za te samg prace. A przeciez nie o to
chodzi. Lepsze jest stwierdzenie "dopasowanie ptacy do wynikow" lub "dostosowanie
zakresu obowigzkdéw do umiejetnosci” (w przypadku awansu).

¢ Nie wspominaj o swoim prywatnym zyciu

Uczestniczysz w rozmowie biznesowej. W niej zgdzg argumenty rzeczowe. Istnieje spora
szansa, ze kierownik zareaguje na argument osobisty, jako probe "grania" na emocjach.
Podczas tej rozmowy nie prosisz rowniez o przystuge. Nie twierdze, ze tak jest zawsze.
By¢ moze Twoj przetozony jest bardzo empatyczny. Prosze Cie jednak, abys sie
powstrzymat.

¢ Nie wspominaj o bogactwie firmy
Podwyzka czy awans sg spowodowane wzrostem z umiejetnosci i wartosci, jakie
reprezentujesz. Wyniki finansowe firmy sg tutaj bez znaczenia.

e Nie stosuj rad z tego dokumentu bezrefleksyjnie
Ta rada jest juz zawarta w wstepie, ale to powtoérze, bo to wazne.

Mam
doswiadczenie w prowadzeniu oraz uczestniczeniu w takich rozmowach, ale
nie jestem psychologiem ani specjalistg HR. Jestem przekonany, ze te rady
znaczgco zwiekszg Twoje szanse - ale uzywaj ich z gtowa.



Sg dwie sprawy, ktore lepiej zachowac dla siebie i uzy¢ dopiero w momencie, gdy jest to
niezbedne.

Pierwsza z nich to wytworzenie sytuacji, w ktorej to przetozony pierwszy poda kwote
podwyzki czy warunki awansu. W przypadku, gdy pracownik podaje te informacje jako
pierwszy, jednoznacznie wskazuje, jaki jest jest "max". Jezeli to pytanie padnie podczas
rozmowy (a padnie prawie na pewno) warto na poczatku odpowiedzie¢ "chciatbym sie
dowiedzie¢, co firma moze mi zaproponowac". Wytgcznie w sytuacji, gdy pytanie padnie
ponownie, podaj swoje (rada 4 - SUKCES | PLAN
AWARYJNY).

Druga sprawa jest dosy¢ kontrowersyjna. Nie wspominaj o ewentualnej kontrofercie z
innej firmy (nawet jezeli jestes gotowy odejs¢ w przypadku nieudanych negocjacji). Jest to
forma szantazu. Nawet, jezeli zadziata to relacje z przetozonym w firmie bedg w bardzo
ztym stanie. Gdy jedna ze stron przegrywa, wtedy trudno o
dobrg wspotprace w przysztosci. Wyobrazam sobie sytuacje, gdy mozna sprobowac uzy¢
tego argumentu, ale WYLACZNIE, gdy pracownik jest w stanie przedstawic te informacje,
jako "suchy fakt", a nie grozbe. Dodatkowo pozostaje reakcja kierownika. Moim zdaniem
potrzebna jest w tym przypadku relacja pracownik-kierownik przynajmniej na poziomie
bardzo dobrym lub wzorowym. Jest to argument z grupy ostatecznych, na bardzo
specjalne okazje.

W temacie rozmowy to by byto na tyle, ale to jeszcze nie koniec rad. Pamietaj - wazne jak
konczysz. Na koniec dwie rady, co robi¢ po rozmowie.



PO ROZMOWIE

Ta czesc jest prosta. W przypadku, gdy przetozony zgodzi sie na awans czy podwyzke to
"w skowronkach" wracasz do biurka peten motywacji do dalszej pracy. Zanim jednak
pozwolisz swojemu ego siebie mile utuli¢, pamietaj o kilku sprawach.

Przede wszystkim podziekuj za rozmmowe i za okazane zaufanie. Nie daj sie ponies¢
emocjom. Pozwol sobie na usmiech, ale powstrzymaj radosny taniec zwyciestwa.
Postaraj sie o konkretne i zwiezte podziekowania. Nie chcesz na sam koniec wzbudzi¢
zaktopotania Twoim zbyt wylewnym zachowaniem. To oczywiste, ale w przyptywie emodji
mozna o tym zapomniec. Pamietaj, ze najwazniejsze jest jak sie konczy.

| teraz sprawa wagi panstwowej. Cokolwiek powiedziates i obiecates - Zacznij od
razu! Zapisz sie na kurs, ktory obiecates zrobi¢. Zaplanuj jak przejmiesz jakies obowigzki.
Pokaz przetozonemu, ze to byta stuszna decyzja.

Nie za kazdym razem sie wygrywa. Nie jest to najmilsze uczucie na Swiecie, ale tak po
prostu jest. Jesli nie dostaniesz tego, czego chciates, najwazniejsze co musisz zrobi¢, to
podejs¢ do tego racjonalnie.

Pamietaj, ze co najmniej potowa Twojej szansy Nna awans czy podwyzke tkwi w
umiejetnosciach miekkich. Nalezg do nich rowniez przyjmowanie krytyki czy zachowanie
spokoju w sytuacjach stresowych. Wazne sg takze relacje, w jakich pozostajesz ze swoim
przetozonym. A w tym przypadku, jest to szczegolnie istotne.

Niewazne jak zaczynasz, wazne jak koriczysz... (po raz setny)

Przede wszystkim nie chowaj ani tym bardziej nie okazuj urazy. Nie pal za sobg mostéw!
Na wiasnej skorze doswiadczytem, jakie to istotne. Na szczescie zawsze z tej dobre;j
strony. Powoddéw odmowy moze by¢ bardzo duzo. Nawet, jezeli uwazasz, ze
argumentacja jest niesprawiedliwa, to Twojg najlepszg strategig jest

utrzymanie dobrych stosunkow ze swoim przetozonym.

To co koniecznie zréb to .Toprosty m

gest, ale dziata cuda. Gdy juz to zrobites, pora sprobowac "odwrocic karty". u
|



Zapytaj co jest powodem odmowy, jak réwniez co powinienes zrobic¢, aby osiggnac
swa@j cel. Zanotuj. Umow sie na kolejne spotkanie. Osiggnij. | wrd¢ do rozmowy o
podwyzce.

Moze sie okazac, ze ta rozmowa sprawi, ze stracisz serce do obecnej firmy. Jest to jedna
z mozliwosci. Wyjscie ze strefy komfortu, jaki daje obecna praca nie jest nigdy tatwy, ale
Czasami sprawa jest trudna lub wrecz beznadziejna. Ale i w tej sytuadji jest plus! Teraz juz
wiesz na czym stoisz!

Zadbaj o gtadkie zakonczenie bez wzgledu na rezultat. Pamietaj, ze wrazenie robi
sie do konca. I na samym koricu mozna je z fatwoscig zniszczy¢. Swiat jest mniejszy niz
nam sie wydaje.




