RENEGOCJOWANIE WYNAGRODZENIA

Rozmowa z pracodawcyg dotyczaca wynagrodzenia jest trudnym i stresujgcym wydarzeniem
w karierze kazdego pracownika. Che¢ polepszenia swojej sytuacji materialnej moze spotkac
sie z nielaskg szefa, Smiesznoscig czy porazka. Dlatego do takiej rozmowy nalezy zachowaé

dystans, poniewaz emaocje nie sg w jej trakcie dobrym doradca.

Zanim rozpoczniesz rozmowe najpierw odpowiedz sobie na pytania:

1. Czy nalezy Ci sie podwyzka?

Przy poszukiwaniu odpowiedzi na to pytanie nie mozesz opierac sie tylko na subiektywnym
przekonaniu, lecz na starannie przeprowadzonej analizie swojej pracy. Musisz pamietac, ze
jesli nawet jestes przekonany o potrzebie podwyzki wynagrodzenia, to wcale jeszcze
nie znaczy, ze zdanie to bedg podziela¢ Twoi przetozeni czy wspotpracownicy. Zastandéw

sie, co dajesz firmie i dlaczego szef moze chcie¢ Cie zatrzymac.

2. Na czym Ci zalezy i co jestes w stanie zaakceptowac?

Zanim podejmiesz z pracodawcyg ten trudny temat, musisz wiedzieC jakiej podwyzki
oczekujesz. Zatem przygotuj sie tak samo jak do prowadzenia dowolnych negocjaciji.
Zastandw sie jaka kwota bedzie dla Ciebie odpowiednia — bedzie to twoja kwota optymalna
(w granicach rozsadku). Zastanow sie rowniez, od jakiej kwoty chcesz zacza¢ negocjacje.
Nie zaczynaj negocjacji od kwoty docelowej jakg chcesz uzyskac, chyba ze wiesz, ze Twoja
pozycja w firmie jest bardzo mocna a podwyzka niemal pewna. Niemniej jednak, zawsze
lepiej da¢ sobie i szefowi pewien margines do dyskusji. Pamietaj, ze pracodawca wie jakg
podwyzke moze Ci zaproponowac. Zastanow sie rowniez, jaka jest minimalna kwota, ktorg
jestes w stanie zaakceptowac. Badz elastyczny w negocjacjach, przemysl, jakie perspektywy

Cie czekajg po zajeciu stanowiska ,podwyzka albo odchodze”.

Przygotuj sie na rézne propozycje pracodawcy. Moze on bowiem oferowang sume podwyzki
podawac jako kwote brutto lub netto. Nierzadko réwniez bedzie operowat procentami

w odniesieniu do obecnej pensiji.



Przed rozpoczeciem rozmowy o podwyzce pamieta;:

1. Wybierz odpowiedni czas ha rozmowe.

Warto dobrze wybra¢ czas rozmowy o podwyzce. Nie warto rozpoczynac takiej rozmowy,
gdy firma znajduje sie w trudnej sytuacji finansowej. W zadnym wypadku nie mozesz réwniez
zgdac podwyzki w sytuaciji, gdy firma redukuje zatrudnienie.

Jednoczesnie najlepiej wybra¢ odpowiedni moment w kontekscie Twoich osiggniec
i wynikow pracy. Optymalne jest zakomunikowanie potrzeby podwyzki wtedy, kiedy Twoja
pozycja w firmie jest mocna — najlepiej, gdy jestes kilka tygodni po sukcesie zawodowym,
wtedy unikasz bezposredniego skojarzenia prosby z wcze$niejszg sytuacjg. Najtrudniej

bedzie Ci negocjowa¢, gdy od diuzszego juz czasu nie zaimponowate$ przetozonemu.

2. Powiadom przetozonego o checi rozmowy — stwdrz odpowiedni klimat.

Nie pozwdl, aby rozmowa o podwyzce odbyla sie mimochodem, aby przetozony mogt Cie
tatwo ,sptawi¢”. Unikaj réwniez wielokrotnego poruszania tego tematu w trakcie codziennej
pracy. Najlepiej, jezeli wczesniej zapowiesz szefowi, ze chcesz sie umowi¢ na rozmowe. Nie
zaszkodzi réwniez uprzedzi¢ przetozonego o temacie rozmowy.

Do rozmowy podejdz spokojnie. Przedstaw swodj punkt widzenia i zapytaj o opinie
pracodawcy. Pamietaj, by rozmowa odbyta sie w cztery oczy, a im wiekszy spokoj i pewnos¢
siebie z Twojej strony, tym wieksza szansa na podwyzke.

Im lepiej bedziesz przygotowany do rozmowy tym trudniej bedzie Twojemu szefowi ,zbyc¢”
Cie ogdélnymi stwierdzeniami dotyczacymi ztej kondycji finansowej firmy czy tez branzy,
w ktérej dziata.

Przygotuj na rozmowe twarde argumenty, o ktérych bedziesz mégt wspomnie¢ w trakcie
negocjowania podwyzki. Unikaj jednak sytuacji, w ktérej mogibys zaskoczy¢ i przyttoczy¢
przetozonego przygotowanymi argumentami. Moze to bowiem wzbudzi¢ w nim uczucie
wywarcia na nim presji, wykorzystujac przy tym zaskoczenie. Trzeba zwrdoci¢ szczegOlng
uwage na to, by przetozony nie poczut sie zmuszany do podjecia decyzji, gdyz moze

to wzbudzi¢ w nim opor przed spetnieniem propozycji ptacowych.



Negocjowanie podwyzki

Jedng z podstaw dobrego przygotowania do rozmowy o0 podwyzce jest poznanie
i zrozumienie wzajemnych interesébw obu negocjujacych stron. Pracownikowi zalezy
na uzyskaniu podwyzki, natomiast pracodawca bedzie raczej zabiegat o redukcje tego typu
kosztow. Te z pozoru sprzeczne cele powinny zosta¢ uzgodnione w drodze negocjacji.
Pracodawca powinien uswiadomi¢ sobie, ze dostosowanie pensji do (realistycznych)
oczekiwan pracownika bedzie skutkowacC zwiekszonym poziomem satysfakcji z pracy.
Pracownik z kolei powinien zdawac¢ sobie sprawe, ze ze strony firmy podwyzka to gest
wskazujacy na to, ze jest sie cenionym cztonkiem organizaciji.

Nalezy podkresli¢, ze osiggniecie porozumienia lezy we wspoélnym interesie obu stron.

Unikaj stwierdzen typu ,chce podwyzki” czy ,potrzebuje podwyzki”. Pierwsze z nich sugeruje
postawe roszczeniowa, natomiast drugie nie nawigzuje w zaden sposéb do efektdéw pracy,
ktére powinny by¢ gtbwnym powodem ubiegania sie 0 nig. Wazne jest abys w trakcie
rozmowy zachowywat sie rzeczowo, w sposOb opanowany i nie zbaczaj z podstawowego
tematu spotkania, ktérym jest wynegocjowanie podwyzki. Staraj sie trzymac przygotowanej

argumentacji, wykazujac rownoczesnie che¢ zrozumienia stanowiska drugiej strony.

Wynik rozmowy

Pomimo Twojego rzetelnego przygotowania sie do rozmowy, przygotowania argumentow
moze zdarzy¢ sie i tak, ze szef odméwi Ci podwyzki. Powody takiego stanu rzeczy moga by¢
dwa. Pracodawca moze uznac¢, ze wyniki Twojej pracy nie kwalifikujg Cie do otrzymania
dodatkowych pieniedzy. Mozliwa jest sytuacja, w ktérej okaze sie, ze pomimo starannego
przygotowania przeoczytes$ fakty mogace miec istotne znaczenia przy podejmowaniu decyzji
przez szefa. W takim przypadku powiniene$ wspolnie z przetozonym ustali¢ obszary, ktére
wymagajg poprawy oraz zaplanowa¢ w jaki sposob i w jakim okresie czasu powinnismy
osiggna¢ satysfakcjonujacy poziom wykonania pracy. Warto przy tym zapytac
czy po spelnieniu wszystkich oczekiwah, mozesz liczy¢é ze strony pracodawcy
na podwyzszenie wynagrodzenia.

W drugim przypadku szef co prawda moze w petni zgodzi¢ sie z Tobg w sprawie zasadnosci
przyznania podwyzki, jednak odméwi¢ jej ze wzgledu na czynniki zewnetrzne takie jak
np. brak funduszy czy niesprzyjajacy okres w firmie.

Zgoda przetozonego co do faktu, ze zastugujesz na podwyzke stawia Cie w dogodnej
sytuacji do podjecia dalszych negocjacji, ktorych wynikiem moze by¢ albo ustalenie terminu
i warunkéw przyznania podwyzki, albo ustalenia pozafinansowych form gratyfikacji

za wykonywang prace.



Badz elastyczny i otwarty na inne rozwigzania

Jezeli pracodawca jest nieugiety i nie zgadza sie na podwyzke, warto zastanowiC¢ sie
nad alternatywnymi rozwigzaniami. Benefity pozaptacowe, takie jak sitownia, basen, kurs
jezykowy, mogg w petni zaspokoi¢ Twoje potrzeby, a jednoczesnie oszczedzag kieszen
pracodawcy. Czasem redukcja Twojego obcigzenia pracq lub zwiekszenie jej komfortu (np.
telefon stuzbowy, lepszy samochdd itp.) moga by¢ ciekawym zastepstwem. Staraj sie

znalez¢ rozwigzania, ktore zrealizujg Twoje potrzeby.
Koniec rozmowy
Bez wzgledu na wynik rozmowy powiniene$ jg prowadzi¢ i zakonczy¢ w przyjaznej

atmosferze. Nawet gdy rezultat negocjacji okaze sie dla Ciebie niekorzystny. Musisz

pamietaé, ze Twoje relacje z przetozonym sg dtugofalowe i dlatego dbaj o ich dobrg jakosc.



