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STABILNE FINANSE DOMOWE I DOBRE ZYCIE

To jest podcast ,Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy” - odcinek 112. Dzisiaj rozmawiamy o tym
jak wynegocjowac podwyzke pensiji.

Czesc i dzien dobry! Witam Cie w 112. odcinku podcastu "Wiecej niz oszczedzanie pieniedzy".
Ja nazywam sie Michat Szafranski i w tej audycji przedstawiam konkretne i sprawdzone
sposoby pomnazania oszczednosci, opowiadam jak rozsadnie wydawac pienigdze i jak
odwaznie realizowac swoje pasje i marzenia. Jesli tylko szukasz odrobiny stabilizacji
finansowej i emocjonalnej w swoim zyciu, to ten podcast jest dla Ciebie.

Dzien dobry! Dzisiaj rozmawiamy o tym, jak wynegocjowac¢ podwyzke w pracy. Moim gosciem
- juz po raz drugi - jest zawodowy negocjator Wojtek Wozniczka.

Od razu powiem, ze jesli ktos chce dowiedzie¢ sie wiecej o Wojtku i podstawach
negocjowania, to zachecam do wystuchania 96. odcinka podcastu. Dotyczyt on co prawda
negocjowania zakupu mieszkania, ale zasady tam przedstawione wykorzystuje sie w podobny
sposob przy negocjacji wynagrodzenia.

Poprzedni podcast z Wojtkiem po prostu ,rozwalit system” i w ogdle mnie to nie dziwi. Ma on
tacznie ponad 176 tys. odstuchan - tgcznie jako podcast i film na YouTube. To czyni nasze
nagranie najpopularniejszym podcastem w catej historii. Otrzymatem tez wiele présb, aby
$ciagnac¢ Wojtka ponownie. A wiec oto jest...

Podcast w przededniu nowego roku. Idealny czas (zreszta tak jak kazdy inny) zeby pdjsc¢ do
szefa i porozmawiac o podwyzce.

Zapraszam mocno do wystuchania naszej rozmowy.
Michat Szafranski: Czes¢, Wojtek.
Wojtek Wozniczka: Czesc, Michat.

Michat: Przedstaw sie, prosze, Stuchaczom: przypomnij, kim jestes i co robisz, bo, nie
ukrywajmy, jestes tu juz drugi raz.

Woijtek: Jestem juz drugi raz i dziekuje za zaproszenie. Zajmuje sie negocjacjami w duzej
mierze na rynku nieruchomosci, dlatego nasz pierwszy podcast dotyczyt gtownie tego. W
ksigzce, ktorg napisatem, poswiecam czas trzem duzym tematom negocjacyjnym. Pierwszy z
nich to nieruchomosci, drugi — negocjowanie pensji, czyli wspieranie ludzi, ktérzy zamierzaja
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negocjowac j3 albo w obecnej pracy, albo na rozmowie kwalifikacyjnej, trzeci - branza
motoryzacyjna, aczkolwiek mniej jestem w niej obecny, natomiast mozna tam wynegocjowac
np. kilkanascie tysiecy ztotych przy zakupie auta.

Michat: Dzi$ bedziemy opowiadali o podwyzce, o tym, jak wywalczy¢ sobie wiecej pieniedzy
od swojego szefa w miejscu, w ktérym pracujemy obecnie. Wiec temat fajny. Od razu
nadmienig, ze wystgpites w 96. odcinku mojego podcastu, ktory okazat sie najpopularniejszy
ze wszystkich, bo samych jego odstuchan jest ok. 97-98 tys., a dodatkowo na YouTubie
kolejne 78 tys. Pamietam, ze w poprzednim odcinku powiedziates, ze kazdy moze negocjowac
z Toba cene ksiazki. Czy duzo byto takich osob?

Wojtek: To jest taki pomyst na sprzedaz. Dostaje bardzo duzo informacji zwrotnej i bardzo
Wam za to dziekuje. Otrzymatem juz prawie 2000 wiadomosci, jest ok. 1500 osob
negocjujacych. W naszym ostatnim podcascie powiedziatem, ze tylko 15% ludzi negocjuje. |
bardzo wiele oséb wzieto sobie do serca, zeby te statystyke poprawic. Akurat do drugiej
ksigzki robitem badania ankietowe, jak negocjuja Polacy na podstawie moich negocjacji. | tam
byto bodajze 1400 przypadkdw, co stanowi 62% o0sob kupujacych ksigzke, czyli niecate 40%
ludzi nie negocjuje, tylko klika w przycisk ,Kup teraz”. Jednak wczesniej jedynie 15%
negocjowato, tak wiec Czytelnicy bloga odrobili zadanie domowe.

Natomiast jeszcze raz Wam podziekuje za informacje zwrotnga. Daliscie mi mase pozytywnej
energii. Nie sagdzitem, ze ten podcast wywrze tak pozytywne wrazenie. Michat, dziekuje
rowniez Tobie, bo gdyby nie Ty, to by sie to nie zadziato.

Czasem dostaje tez takie Smieszne informacje. Ktos pisze do mnie maila, ze zaspat przeze
mnie do pracy, bo miat postuchac tylko 15 minut, ale nie dato sie przerwac. | to jest fajne.
Ciesze sie, ze ludziom podobata sie bardzo przystepna forma ksigzki oraz moja filozofia win-
win. Uwazam, ze nie uczymy sie negocjowac po to, zeby zrobi¢ komus krzywde, a same
negocjacje mozna potrenowac zanim kupi sie ksigzke. | szczegdlnie cieszy mnie to, ze bardzo
duzo osob trafia nie tyle z podcastu, co z polecen. Wiec to jest ekstra.

Michat: Wiedza byta pierwszorzedna. Poza tym liczba osob, ktore wystapity wiecej niz raz w
tym podcascie, jest bardzo krotka. Dzis powiemy o tym, jak, kolokwialnie mowiac, zatatwic
sobie podwyzke u szefa, ale by¢ moze rowniez o tym, jak zatatwic sobie awans. | teraz
pierwsze pytanie: czy rzeczywiscie konieczne jest awansowanie, zeby zarabia¢ wiecej?

Wojtek: Pracowatem w kilku duzych firmach na etacie i niestety czasem spotykatem sie z taka
sytuacja, w ktorej byt wartosciowy pracownik, np. pracownik sprzedazy, ale firma miata tak
skonstruowany system wynagradzania sprzedazy, ze jedynym sposobem, zeby zaptaci¢ mu
wiecej, byto awansowanie go.

Michat: Tak zwana drabinka wynagrodzen.

Wojtek: Tak. ,W tej konkretnej kategorii zaszeregowania nie ma juz mozliwosci, zebys wiecej
zarabiat na danym stanowisku, wiec zrobimy z ciebie menedzera”. | niejednokrotnie takie osoby
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zgadzaty sie na to. W coachingu holistycznym mowi sie, ze nie zbadaty sobie ekologii tego
celu, inaczej mowiac: nie zrobity sobie bilansu.

Wiekszosc z nas, myslac o awansie, mysli sobie: ,Super, bede wiecej zarabiat, bede dyrektorem”,
ale mato kto patrzy tez na te ciemng strone. | ja widziatem takie osoby skrzywdzone
awansem. Co prawda wiecej zarabiaty, ale by¢ moze nie odnajdywaty sie w nowych
obowiazkach albo to nie byto dla nich. Jak ktos jest dobrym sprzedawca i jak go to kreci, to
niech to robi. Jak ktos jest dobrym programista, to nie musi by¢ kierownikiem zespotu. | tu
jest bardzo wazne pytanie, ktore zadates: czy awans jest potrzebny, zeby wiecej zarabiac¢? To
zalezy od organizacji. Ale mozemy tez podejs¢ do tego zupetnie inaczej, czyli poszukajmy
tych pieniedzy gdzie indziej.

Wezmy pod uwage nastepujace pytanie: jesli awansuje, to co waznego dla siebie osiggne?
Kiedys zapytatem o to pewnego chtopaka, ktéry byt handlowcem, pracowat w swoim matym
regionie na potudniu Polski. Przyszedt do mnie, zeby zaplanowa¢ awans. Chciat by¢
dyrektorem sprzedazy i miec¢ wszystkich handlowcdéw pod soba. | zadatem mu jedno wazne
pytanie: ,Co waznego dla siebie osiggniesz, jak to dostaniesz? Po co chcesz to zrobic?". ,Dla
pieniedzy” — odpowiedziat. | jak drgzylismy dalej ten temat, to okazato sie, ze poza pieniedzmi
nic innego go nie interesowato. On nie chciat mie¢ wtadzy, prestizu. Pragnat tylko i wytacznie
wiecej zarabiac. | tu mi przyszta z pomoca zbitka pewnych pytan fachowo nazywana
~pytaniami kartezjanskimi”, ktore mozna zadac sobie samemu po to, zeby poszukac tych
pieniedzy gdzie indziej, nawet nie awansujac.

Ja zapytatem go: , To abstrahujqc teraz od tego celu, ze nie zostajesz tym szefem, to co robisz dzis,
a mogtbys robic tego wiecej, zeby miec troche wiecej pieniedzy do dyspozycji?”. Dlaczego takie
pytanie? Moze sie okazac, ze ta osoba ma jakies hobby, ktére moze zmonetyzowad. Moze sie
okazac, ze poza swojg praca robi co$ jeszcze, np. jest instruktorem jakiego$ tanca. Gtownie
chodzi o monetyzowanie swoich zainteresowan. | co trzeba zrobi¢? Trzeba sobie wypisac te
wszystkie rzeczy. | ta osoba to zrobita.

Kolejne pytanie, ktdre trzeba sobie zadac: ,Co dzisiaj robie, a powinienem robic mniej niz do tej
pory?”. Bo to moze pochtaniac koszty, czas. | jak sobie wypiszemy te dwie rzeczy, to jesteSmy
gotowi do tego, zeby zadac sobie pytanie, na ktore wczesniej nie bylismy gotowi, czyli: ,Czego
nie robitem jeszcze nigdy, a mogtbym zaczqc robic, nie awansujqc, ale robic cos innego jeszcze, co
da mi te pienigdze?". Latwo bedzie odpowiedzie¢ na to pytanie, jesli odpowiedzieliSmy na dwa
poprzednie. Czwarte pytanie: ,Co powinienem przestac robic do zera?”, czyli w ogéle wyrzucic
ze swojego zycia. Okazuje sie, ze jest masa takich rzeczy, chociazby w nawykach
zywieniowych.

Michat: Czyli to nie dotyczy tylko pracy?

Wojtek: Tak, to dotyczy catego zycia i poszukiwania tych dodatkowych pieniedzy gdzie
indziej. | ostatnie pytanie z tej zbitki brzmi: ,Co od tej pory mogtbym robic inaczej, niz robitem
do tej pory?”. A kiedy najlepiej zadac sobie takie pytania? Zaraz po tym, jak zbadamy te
ekologie celu.
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Podam to na przyktadzie. Zapytatem sie tego chtopaka: ,To, co osiggniesz, to te pienigdze, ale
jakie sq zagrozenia, co negatywnego moze sie wydarzyc?”. | on mowi: ,Bede musiat jezdzic po
catej Polsce”. ,A masz mate dzieci?” - pytam. ,No mam” - odpowiada. , To jak to bedzie?" -
dopytuje. On odpowiada: ,No wiesz, bedzie problem, bo wtedy zona bedzie sama, bedzie miata
wiecej obowigzkow”. | bardzo szybko okazato sie, ze ten cel wcale go nie kreci.

Jak on wypisywat sobie te rzeczy, to okazato sie, ze jest zapalonym wedkarzem, jest
zarejestrowany na roznych forach, nie tylko polskich, ale i norweskich. | zatozyt sklep
internetowy, w ktérym pomagata mu zona. Byt dalej handlowcem, nie musiat jezdzi¢ po catej
Polsce i zatatwiat sobie tych swoich klientéw gdzies blisko, miat limitowany czas pracy, a
jednoczesnie rozkrecat swoj biznes. Wiec chodzi o to, ze nie zawsze konieczny jest awans, aby
0siggnac wiecej pieniedzy. Natomiast jesli sobie uswiadomisz, ze tak naprawde nie chcesz
by¢ szefem i nie musisz koniecznie awansowac czy czego$ zmieniac, to poszukasz tych
pieniedzy gdzie indziej - to jest prostsze i szybsze.

Michat: Nie chciatbym w naszej rozmowie skupiac sie na benefitach pracowniczych. Byt taki
artykut na blogu, do ktérego odesle w notatkach do tego odcinka podcastu, gdzie pisatem
szczegotowo, jakie moga byc te benefity, jak je wyceniac, jak dowiadywac sie, czy to jest
naprawde cos, co jest warte tego, zeby to mie¢, bo moze sie okazac, ze niektére benefity s
taka zapchajdziura. Zalezy mi na tym, aby powiedziec, jak zwiekszy¢ te podstawe, czyli to, co
jest miesigc w miesigc wptacane na nasze konto.

Wojtek: Te benefity przydadza nam sie na pewnym etapie naszej rozmowy. Bedziemy
walczyc, mierzyc¢ wysoko, ale jesli to nie wyjdzie, to o co innego mozemy walczyc? | wtedy te
benefity wrdca, ale gtdwnym clou powinno by¢ wtasnie negocjowanie wynagrodzenia
podstawy.

Michat: Czy Ty uwazasz, ze da sie negocjowac podwyzke wszedzie, czy s3 moze takie branze,
w ktérych moze byc trudno? Pierwsze, co przychodzi mi do gtowy, to osoba pracujaca w
Biedronce. Prawdopodobnie sg tam jakie$ widetki. Ale s3 tez takie stanowiska jak urzednik w
administracji panstwowej, gdzie ta drabinka ptac jest po prostu z gory okreslona.

Wojtek: Moze kazdy, ale bedzie musiat zmienic prace. Ale ja skupie sie na dwoch opcjach.
Pierwsza to system wynagradzania. Bo s3 takie firmy, ktérych system wynagradzania jest tak
skonstruowany, ze ciezko jest walczy¢ o podstawe ze wzgledu na to, ze mozesz sobie
wypracowac wielokrotnosc tej podstawy np. prowizja. | to tu bedzie trudniejsze. Nie chce, aby
podcast dazyt do tego, co robic, aby wiecej sprzedawac, mie¢ wiecej klientéw i na nich wiecej
zarobic dla firmy. My sie skupimy na tej samej podstawie. Wiec ten temat zostawmy, bo jesli
chcesz wiecej zarabiac, to wiecej sprzedawaj - prosta rzecz.

Druga grupa to urzednicy firmy panstwowej, cata budzetdéwka. | spora grupa Stuchaczy moze
by¢ w takiej sytuacji. Pracowatem kiedys w duzej firmie panstwowej, wiec poznatem troche
ten temat. | te budzety podwyzkowe s3 niewielkie, ale s3. Z reguty dzielone sg uznaniowo. |
pojawiaja sie dwie sciezki: jedna mowi: ,Znajomi krolika”. Ja zyje w swiecie idealnym. Wydaje
mi sie, ze naprawde sami mamy duzg sprawczosc. | odniose sie do mojego przyktadu. Bedac w
takiej firmie, zauwazytem, ze jest cata masa ludzi, ktorzy juz nie wierza. | jezeli nie wierzg i
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pracujg od 8 do 16, to jak nagle pojawia sie tacy, ktorzy wierza, to zaczng na tym tle mocno
sie wyrozniac. | jesli bedzie tzw. inflacyjna podwyzka, ktora dzielona jest jakims$ tam kluczem,
to wtedy mamy najwieksza szanse, ze jg dostaniemy. Czyli mimo tego, ze nie czujesz
mozliwosci otrzymania wiekszego wynagrodzenia, to jak sie pojawi taka mozliwos¢, to i tak
musisz byc tym, ktory sie bardziej wyroznia. Wiec jezeli ktos juz dostanie, to na pewno ten,
ktéry zastuguje.

| jest jeszcze druga rzecz, ktorej nie przeskoczymy, czyli tzw. plecy. Zatozmy, ze jestesmy
urzednikami i jest konkurs na szefa. Ty wygrywasz. | ja ide sobie pobiegac do parku, biegne,
biegne i spotykam naszego kolege Franka, ktory mowi: ,Wiesz co Wojtek, Michat wygrat”. ,No
wygrat, byt lepszy” - odpowiadam. On na to: ,Co ty, przeciez to siostrzeniec wiceprezesa’. | teraz
co ja sobie pomysle? Wygrat, bo ma plecy. | pytanie: czy to przekonanie bedzie mnie
ograniczac czy wspierac? To zalezy. Jezeli ktos siedzi w takim marazmie, to pomysli: ,Skoro
nie mam plecow, to nic nie robie”. Ale jezeli powie: ,Skoro awansujq ci, co majqg plecy, to musze
sobie zrobic plecy”. To brzmi gtupio, bo wspieramy pewna patologie, ale gtowa muru nie
przebijesz.

Michat: Ale dziatanie tez moze sprowadzac sie do tego, ze akceptujesz te sytuacje w tym
miejscu, a by¢ moze robisz wszystko, aby za chwile znalez¢ sie w innym.

Wojtek: | to jest kolejny krok: jak juz nie, to idziesz tam, gdzie bardziej jest sie docenianym.

Michat: Zacznijmy najpierw od tych ztotych zasad: jakie s3 gtowne zasady dotyczace
negocjacji podwyzki?

Wojtek: Prazasada wszystkich zasad: wygrany-wygrany. Ta zasada w tej konkretnej sytuacji i
w moim rozumieniu mowi o tym, ze jezeli chcesz dosta¢ podwyzke, to musisz tez co$ dac,
druga strona tez cos musi uzyskac. To nie jest tak, ze my uprawiamy ten minimalizm i nagle
chcemy wywalczyc podwyzke. To, 0 czym my powiemy, to przygotowanie Stuchaczy do tego,
zeby jednak popracowali nad tg podwyzka, zeby drugiej stronie dali argumenty, ze warto, ze
chcieliby, zeby wygladato to tak modelowo, ze idziesz do swojego szefa albo on przychodzi
do Ciebie i mowi: ,Dobra, wiem, po co przyszedtes, dostaniesz”. Brzmi to jak w idealnym sSwiecie,
ale jak dobrze to poprowadzimy, to tak bedzie. To tak powinno wygladac. Wiec ta zasada win-
win mowi o tym, ze musisz wtozy¢ troche wiecej pracy niz standardowo, bo trzeba sobie to
wywalczyc.

Michat: Chciatbym podkreslic, ze nie ma co sie oszukiwac. Prawda jest taka, ze wygrywaja u
szeféw ci, ktorzy rzeczywiscie dowozg rezultaty, jakkolwiek by nie byty mierzone.

Wojtek: Wystarczy odpowiedziec sobie na pytanie: gdybym sam byt szefem, gdyby to byta
moja firma, to na jakiej podstawie bym oceniat. Znam wielu rekruterow, z ktérymi czasem
wspotpracuje i sie konsultujemy, ktérzy mowig, ze sg dwa filary: wiedza merytoryczna i wynik,
czyli konkretny efekt. | zeby byto win-win, to musisz miec i te wiedze, i jednoczesnie dowozic
ten wynik - czyli dostaniesz, ale tez musisz cos dac.
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Druga zasada, ona bedzie dla nas troche prowokatywna, ja to nazywam lekkg ingracjacja.
Ingracjacja to jest termin, ktéry wywodzi sie z XIV w., Niccolo Machiavelli pisat o tym w
traktacie politycznym, czyli wkradanie sie w cudze taski celem uzyskania czegos na
przysztosc.

Michat: Inaczej lizusostwo.

Wojtek: Absolutnie nie promujemy tu lizusostwa, ale niestety musimy promowac robienie
sobie dobrej relacji z szefem, ktéra czasem wymaga tej niewielkiej ingracjacji. | w kazdych
negocjacjach jest jedna zasada: ingracjacja za pomocg pochwat jest zbyt czytelng
manipulacja. Czyli jezeli powiesz: ,Szefie, jaki ty jestes mqdry, jak swietnie to wymyslites”, to szef
nie jest idiotg, on powie: ,,0 co ci chodzi? Co chcesz?”, ,Wez lizusie, spadaj”. Szefowie tego nie
lubia.

Michat: Nie kazdy staby szef nie lubi lizusow.

Wojtek: Ale mowimy o tych dobrych szefach. Ale jezeli mamy historie, w ktérej te ingracjacje
zrobimy w bardziej wyrafinowany sposob, czyli docenimy wiedze szefa, ktory np. wymyslit
jakis fajny projekt, jesli my tak uczciwie powiemy: ,Wiesz co, gdzie sie tego nauczytes, bo ja tez
chciatbym sie tego nauczyc”, to to bedzie mniej czytelne, a druga osoba poczuje sie dobrze, bo
ma te wiedze. | docenianie wiedzy jest OK, ale nie przeginatbym z innymi rzeczami.

Michat: Nie docenianie osoby, ale docenianie jej zastug.

Woijtek: Zastug, konkretow, faktow. Czasem wyrazenie ciekawosci: ,Jak to zrobites?”, .Jak
zatatwites ten kontrakt, ze tak wyszto?”, jest zdecydowanie lepszg ingracjacja. Nie na zasadzie,
ze szef jest fantastyczny, najlepszy itp., ale dopytywanie, interesowanie sie, bo chcesz sie tego
nauczyc od niego. | taka delikatna ingracjacja moze sie przydac.

Michat: Bo pokazujemy sie jako takie osoby, ktdre sg zainteresowane poprawianiem siebie.
Kogo lubimy? Tych, ktorzy id3 do przodu.

Wojtek: | takich chcemy mie¢ w zespole. Tworz efekty, ktdre docenig twoi przetozeni, ale tez
przetozeni twoich przetozonych. Nie zawsze twoj przetozony decyduje o wszystkim, by¢ moze
robi to jego szef. | musisz byc na tyle aktywny, zeby wychodzi¢ poza zespét, czyli zeby
zgtaszac sie do projektéw widzianych gdzies wyzej. A juz najlepiej jest, gdy prezes firmy
pochwali szefa departamentu za co$, co ty zrobites. Czyli ty dowioztes cos, wszyscy wiedza, ze
to ty, ale to twoj szef dostaje za to pochwate. Jesli bedzie uczciwy, to o tym wspomni, ale
dostat to dzieki tobie. Jednym stowem trzeba tworzyc te efekty, czyli zgtaszac sie do
projektéw zewnetrznych.

| zasada 4P - pominigcie przygotowania (mentalnego, operacyjnego) przesadza o porazce.
Rozumiem to tak, ze jezeli rozmawialismy kiedy$ o negocjowaniu mieszkan, to tamto
przygotowanie byto niezwykle istotne, ale ono dziatato na krotko przed negocjacjami.
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Natomiast tutaj, jak negocjujemy awans i podwyzke, to przygotowanie bedzie trwato okoto
pot roku przed pojsciem na rozmowe. To jest bardzo dtugi czas. Wiec ten proces bedzie trwat,
ale nie tak, ze dzi$ zaczne cos robi¢, a za dwa dni pdjde o podwyzke.

Michat: Czyli jest to przygotowanie mentalne. Gdybys$ miat je roztozy¢ na elementy, to jak to
wyglada?

Wojtek: Przygotowanie mentalne, punkt pierwszy: odwaga. Napisate$ kiedys taki wpis o tym,
ze bardzo czesto ludzie nie wywalczajg sobie podwyzki, poniewaz nie majg odwagi, zeby o
nig zapytac.

Michat: Wolimy status quo, wolimy te sytuacje, gdyz ona jest dla nas bezpieczniejsza.

Wojtek: Kiedys w internecie widziatem taki mem. Jeden kolega pyta sie drugiego: ,Jak jest?’, a
ten drugi przeklat i dodat:, Ale stabilnie”. Wolimy te stabilizacje, bo jest pewna, bo jest taka
nasza. Dla mnie ta odwaga sktada sie z trzech sktadowych. Po pierwsze: jak ja przyszedtem do
tej firmy? Skad sie w niej wzigtem? Czy musiatem wywalczyc to stanowisko, czy ta firma sama
mnie $ciggneta? Czy jestem juz dobrym specjalistg, ktory ma marke, renome na rynku?
Doswiadczenia zwiekszaja twojg odwage.

Druga rzecz: sama odwaga cywilna do pojscia i powiedzenia: ,Chce podwyzke”.

Michat: Co dla wielu jest bardzo, bardzo trudne.

Wojtek: Jak ktos pracuje kilka lat i nigdy tego nie zrobit, to nam sie moze wydawac to tatwe.
Michat: | nie ma nigdy dobrego pretekstu do tego.

Wojtek: Bo np. jest zbyt skromny, zrobit co$, co jest super, a mowi: ,A wiesz...”.

| po trzecie: odwaga, ktora wynika z mojego przekonania na temat mojej wartosci obecnie. |
to bedzie poszukiwanie tzw. BATNA, czyli alternatywy. Polega to na tym, ze samo jej
poszukiwanie juz wzmacnia twojg pewnosc siebie, bo np. chodzac na inne rozmowy
kwalifikacyjne, dostajesz duzo informacji zwrotnej, ale jestes bardziej pewny siebie, bo ci nie
zalezy.

Michat: A kto wygrywa zawsze w negocjacjach?

Wojtek: Ten, komu mniej zalezy.

Michat: To jest to, co ja zawsze powtarzam Czytelnikom i Stuchaczom podcastu, ze w zasadzie
przynajmniej raz na pot roku powinni chodzi¢ na rozmowy kwalifikacyjne gdzies na zewnatrz.
Nawet jesli nie myslimy o podwyzce, jestesmy zadowoleni z pensji, ktorg mamy dzisiaj, to

przynajmniej raz na pot roku warto chodzi¢ na rozmowy kwalifikacyjne na zewnatrz po to, by
budowac to mocne poczucie pewnosci siebie.
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Wojtek: | dodatbym tu jedno: wrzuci¢ swoje CV na portale kariery i najlepiej chodzi¢ wtedy,
gdy do ciebie zadzwonia.

Michat: Wtedy kompletnie nam nie zalezy.

Wojtek: | wtedy jeszcze bardziej budujesz pewnosc siebie. Mnie ludzie czesto pytaja: ,,OK,
Wojtek, ale jak ja mam np. podac wysokq kwote albo niskgq, jak np. chce kupic samochdd,
mieszkanie, to jak ja mam to przemdc w sobie?”. Ja odpowiadam: ,Stuchaj, znajdz sobie 3
ogtoszenia tego mieszkania albo tego samochodu, pojedz na te 3 ogtoszenia, ale to majqg byc takie,
ktorych ty nigdy nie chcesz kupic. Przychodzisz, walisz te niskq cene, bo nie chcesz tego kupic”.

Michat, mam fajne ¢wiczenie na te odwage, chciatbym je zrobi¢ z Toba. Powoduje ono
obs$mianie obaw. | by¢ moze czesci z Was to sie przyda, szczegdlnie tym, ktdrzy mysla, ze
poszliby do tego szefa, ale po prostu sie bojg. W gtowie s3 rézne demony, dana osoba
zastanawia sie, czy jest wystarczajgco dobra, czy ma wystarczajgce kompetencje, wiedze, a
moze nie teraz, ale za pot roku.

Michat, wyobrazmy sobie, ze jest taka sytuacja: chcesz i$¢ po podwyzke, ale obawiasz sie. Ja
zadaje Ci nastepujace pytanie: Co sie najgorszego moze wydarzyc, jak jednak przemozesz sie i

péjdziesz po te podwyzke?

Michat: Druga strona powie, ze to jest zty czas albo ze nie ma szansy, aby otrzymac podwyzke.
A najgorsze to jak np. sie obrazi, bo by¢ moze ja nie zastuguje, aby otrzymac podwyzke.

Wojtek: Zatézmy, ze zrobites to i poszedtes, zapytates, powiedziat Ci, ze to nie jest czas, i
obrazit sie. Co wowczas moze najgorszego sie wydarzyc?

Michat: Bedzie zle na mnie patrzyt, szukat pretekstu, aby sie do mnie dowalic, bedzie chciat
mnie zwolnic z pracy.

Wojtek: Co sie najgorszego moze wydarzy¢, gdy bedzie szukat tych pretekstdw, znajdzie je i
gdy bedzie chciat Cie zwolnic?

Michat: Zwolni mnie i nie bede miat pracy.

Wojtek: Jak Cie zwolni i nie bedziesz miat pracy, to co sie wowczas najgorszego wydarzy?
Michat: Moze sie okazag, ze nie bedzie mi tak tatwo znalez¢ kolejnej pracy. Pamietam te
scenariusze, ktore stawiatem sobie, gdy bratem kredyt hipoteczny. | to koriczyto sie na
myslach typu: nie mam pracy, nie sptacam rat kredytu hipotecznego, wiec zabiorg mi
mieszkanie i wyladuje z rodzing pod mostem...

Wojtek: A co sie najgorszego moze wydarzy¢, gdy wyladujesz pod mostem?

Michat: Spale sie ze wstydu, zapadne sie pod ziemie, zabije sie i bede sie wstydzit.
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Wojtek: Moze jest cos gorszego niz wstyd?

Michat: Poczucie, ze zawiode rodzine.

Wojtek: A fizycznie?

Michat: Laduje w jakims domu dla bezdomnych.

Wojtek: A jak tam wyladujesz, to co najgorszego moze sie wydarzyc?
Michat: Zadzgaja mnie i wtedy umre.

Wojtek: A jakie jest prawdopodobienstwo, ze te wszystkie najgorsze rzeczy zajda po sobie po
kolei i umrzesz?

Michat: Zerowe.
Wojtek: | to pytanie ma na celu obsmiac te obawe.

Michat: Czyli ze ta obawa jest bardzo mata przy tych rzeczach, ktore wyeskalowalismy, w co
ona moze sie przerodzic.

Wojtek: | wazne, by uswiadomic sobie, ze jest tyle gorszych rzeczy, ktére moga sie wydarzyc.
Ale jesli ktos mi teraz nie uwierzyt, ze to jest do obsmiania, to OK, zadam kolejne pytanie.
Zatdzmy, ze w to wszystko wierzysz, to jak mozesz sie zabezpieczy¢ na kazdym z tych etapow,
zeby to sie nie zdarzyto? Czyli mowisz: ,Szef sie na mnie obrazi”, wiec w jaki sposob mozesz
poprowadzi¢ rozmowe, aby sie nie obrazit. ,Szef mnie zwolni” - jak mozesz sie zabezpieczyc,
zeby Cie nie zwolnit? ,Moja rodzina bedzie miata problem” - jak mozesz zabezpieczyc ich juz
teraz, aby nie byto problemu?

Rozmawialismy wczesniej o tym poszukiwaniu innych zrodet otrzymywania pieniedzy.
Przeciez mozesz sobie zabezpieczy¢ mieszkanie na wynajem. Wiec jesli nie masz tej odwagi,
to albo obsmiej te obawe, a jesli zidentyfikujesz te punkty krytyczne, to juz je zabezpiecz, np.
polisa, dodatkowy dochdd, inwestowanie w nieruchomosci, moze ktos wesprze Cie w inny
sposob. Albo doczekaj do konca kredytu, zeby nie zabrali ci tego mieszkania.

Zdecydowanie szybciej, prosciej i tatwiej jest po prostu wycenic sie na rynku, chodzic¢ na te
rozmowy. | budowac BATNA, czyli best alternative to negotiated agreement — najlepsza
alternatywa na wypadek, gdyby negocjacje z twoim obecnym szefem zakonczyty sie fiaskiem.
| od razu dopowiem, bo juz pewnie wielu Stuchaczy zadaje sobie pytanie: ,,OK, dobra, ale czy ja
mam na rozmowie uzywac tego argumentu: chce podwyzke, bo mam inng oferte?”. Nie na
pierwszej rozmowie. Nie grac, nie szantazowac. Nie szantazujmy swoich szeféw. Idzmy tym
procesem, ktéry chcemy pokazac. Bedzie wystarczajgcy. Jesli nie, to w ostatecznosci mozna
tego uzyc. Ale chodzmy na te rozmowy, zeby budowac pewnosc siebie, by miec alternatywe w
pewnym momencie, ale nie po to, zeby nig gra¢ na pierwszej rozmowie.
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Michat: Dodam, ze zdarzyto mi sie prowadzi¢ takie rozmowy ze swoim szefem, w ktorych
wykazywatem sie petng transparentnoscia. To zdarzato sie nie w bezposrednich rozmowach o
podwyzke, tylko w miedzyczasie. Czyli z mojej perspektywy to byto takie przygotowywanie
gruntu. Nie byt to formalny szantaz, ja z niczym nie przychodzitem, tylko wspominatem
szefowi: ,Wiesz co, zdarzyto sie cos takiego, wezwali mnie na takg rozmowe, catkiem fajne
warunki, tak to wyglgdato. Ja nie chce zmieniac pracy”. Ale to dawato pewien sygnat i stanowito
takie przygotowanie operacyjne.

Wojtek: BATNA przygotowujemy po to, zeby czuc sie pewniej. Nie gramy nig na poczatku.
Natomiast jezeli juz bedzie zle, podbramkowa sytuacja, to wtedy wyciggamy ten argument.
Ale tego tez nie robimy na pierwszym spotkaniu. Mysle, ze prawie nigdy, aby tylko zostawic
jakas furtke. Oprocz BATNA jest jeszcze WATNA, czyli worst alternative to negotiated
agreement, czyli najgorsza alternatywa na wypadek, gdyby negocjacje zakonczyty sie fiaskiem.
| standardowo WATNA nie jest dla nas, tylko dla drugiej strony.

Michat: Przejdzmy do przygotowania operacyjnego.

Wojtek: Przygotowanie operacyjne buduje tobie bardzo silng pozycje negocjacyjna. Zacznijmy
od celu i widetek. Co jest twoim celem? | tu jest dosc¢ prosty schemat, bo tak naprawde musisz
sie wycenic¢ na rynku. Jak to zrobi¢? S3 na to dwie proste metody. Pierwsza metoda to
ogolnodostepne w internecie portale, miejsca, gdzie mozna to sobie zweryfikowac. Ty
wspominates o stronie zarobki.pracuj.pl, ale jest tez portal wynagrodzenia.pl. Ja swego czasu
na wynagrodzenia.pl wypetnitem takg ankiete dla siebie, dla swojego stanowiska, gdzie w
zamian za jej wypetnienie otrzymatem dostep do takiego skroconego raportu, w ktorym byta
informacja: skoro zarabiasz tyle i tyle na tym rynku, to mediana jest taka i taka. | tam byto
napisane, co mozna zrobic, aby zwiekszy¢ swojg wartos¢, np., ze z dwoma jezykami obcymi to
zarabiaja troche wiecej. To jest fajne, bo moze ci pokazac¢ operacyjnie, co powinienes
przygotowac.

Druga metoda to wtasny research. Nie bdjmy sie gdzie$ na portalach kariery czy w tego typu
miejscach napisac do ludzi. Ty w jednym z wpiséw mowisz, ze czesto ludzie sie Ciebie pytaja,
ile mogliby zarobi¢ na takim i takim stanowisku w Warszawie. Bardzo szybko dowiedziates sie
tego i pomogtes cztowiekowi. | pytanie: o ile moge zawalczy¢, o ile sie moge podniesc.
Najlepiej by byto, gdyby miato sie znajomych rekruteréw, bo oni maja takie dane. ,Rynek ptaci
takie widetki” i to jest zdecydowanie najlepsze. Ale jak nie masz takich mozliwosci, to
pozostaje wtasny research. | wiadomo, na rozmowie o prace musimy te widetki poszerzyc.

Michat: To teraz strategia i pdzniej argumentacja.

Wojtek: Pierwsza rzecz: strategia - jak w mojej ocenie wyglada modelowa strategia. Ot6z w
mojej ocenie ona jest taka, ze pot roku wczesniej zaczynamy podejmowac pewne dziatania,
ktére maja nam dac¢ argumenty. | pdzniej my je podejmujemy, robimy dziatania
przednegocjacyjne, czyli uzyskujemy od swojego szefa potwierdzenie naszej wartosci, co jest
niezwykle wazne. | dopiero pdzniej jest ta rozmowa, a zanim na nig pojdziemy, to idziemy na
te inne rozmowy, zeby zdobyc¢ te BATNA i miec cos, co nas bedzie wspierac. Strategia jest
taka: najpierw przygotowujemy sie i dajemy argumenty, pozniej idziemy na taka rozmowe
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troche oceniajaca, zeby dostac¢ pozytywny feedback, pdzniej trenujemy rozmowy ewentualnie
z innymi pracodawcami i dopiero wtedy idziemy na te finalng rozmowe. To jest oczywiscie
model.

Michat: Dlaczego ten proces powinien trwac okoto pot roku?

Wojtek: Bo musisz zbudowac pewne rzeczy, argumenty, a niektére wymagaja troche czasu.
Pierwszym argumentem jest wiedza merytoryczna, ktérg musisz mie¢, a ktéra ma byc lepsza
niz srednia w zespole. W zwigzku z tym musisz miec czas, zeby jg nabyc. Musisz sie troche
bardziej postarac. Najszybszym sposobem w mojej ocenie jest wdrazanie nowych
pracownikéw. To jest bardzo wazna rzecz, ktorg trzeba robic¢, czyli przejmuj na siebie role
wdrazania nowych pracownikéw. Dlaczego? Poniewaz po pierwsze - budujesz wiedze, bo oni
majg mnostwo pytan, ty musisz to sprawdzac, bo nie wszystko wiesz z doswiadczenia, i
stajesz sie coraz lepszy. Po drugie - nigdy nie uczymy sie tak szybko, jak uczac innych ludzi
czegos. Musisz byc lepiej przygotowany, by kogo$ czegos nauczyc. Po trzecie - najczesciej
role wdrazania nowych pracownikéw na swoich barkach ma szef. On z reguty komus to
deleguje, ale jak nie ma komu, to musi to robi¢ sam. W zwigzku z czym, jesli zdejmiesz to z
jego barkow, to on nie bedzie chciat, aby z powrotem to do niego wrdcito. Wiec ucieszy sie, ze
ma kogos takiego, kto wdraza tych nowych pracownikow. | ilu takich moze przyjs¢, w jakim
okresie czasu? Zdobycie tej wiedzy to jest kilka miesiecy.

Michat: Jak zaproponowac szefowi, ze bedziemy wdraza¢ nowych pracownikéw?

Wojtek: Ja akurat miatem o tyle to uproszczone, bo interesowatem sie uczeniem innych.
Zawsze mowitem, ze moja mama jest polonistka, w zwigzku z czym mam do tego
predyspozycje i lubie ludzi wdraza¢. Mozna tez w taki sposdb, ze przychodzisz do szefa i
mowisz, ze chciatbys sobie przypomniec te najwazniejsze procedury, a najtatwiej ci bedzie,
jak bedziesz miat kogo tego nauczyc. Albo zrobic takie co$ za cos, czyli powiedzie¢: , Stuchayj,
ja bym chciat tego nowego pracownika, bo on bedzie u mnie w zespole, a chciatbym zeby odcigzyt
mnie z jednej rzeczy i ja mu troche tego oddam”. Pokazujesz szefowi takie ,Django” (jak w filmie
,Django”), czyli ze na czyms ci zalezy, a na tym wcale ci nie zalezy, ale dodatkowo dostajesz
co$ innego. Mowisz, ze nowy pracownik pomoze ci gdzie indziej, a tak naprawde zdobywasz
swoj cel.

Michat: Przyszedt mi pomyst na miekkie podejscie do tego tematu, np. to, zeby wyjs¢ z
inicjatywa, ze opowiesz 0 czyms zespotowi. Bo to jest taki pierwszy krok: jeszcze nie dostatem
nikogo pod skrzydta, ale pokazuje sie jako osoba, ktora chce sie dzieli¢ swojg wiedza. | robisz
prezentacje na jakis temat, np. jak wygladaja moje techniki sprzedazowe. Czyli robisz cos, co
szkoli zespdt, ale juz wychodzisz z t3 inicjatywa, ze jeste$ lepszy od tych wszystkich
.szarakow”, ktorzy sie wiedza nie dziela.

Wojtek: | wtedy mozesz kontynuowac. Skoro jestes lepszy, to naturalne jest, ze to ty jestes
pierwszy do podwyzki. Wiec jak najbardziej. Kolejng rzeczg jest to, ze zeby da¢ argumenty
szefowi, to bierzesz na siebie dziatania, ktorych nikt inny nie chce robi¢. Kazdy z nas ma taki
moment, kiedy szef mowi: ,jest raport do zrobienia dla centrali”, 10 osob siedzi i nie ma
ochotnika, niestety wtedy musisz sie zgtosic. Bo jezeli nikt tego nie zrobi, to szef bedzie
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musiat kogo$ wyznaczyc, nie daj Boze sam to zrobi¢, wiec Ty zdejmiesz mu ten ciezar. ,Jak to
dobrze, ze ten Szafranski sie zgtosit”. Michat to dostaje, wszyscy go lubig, a Ty jednoczesnie
robisz cos, co jesli Ciebie pdzniej zabraknie, bedzie duzym problemem. | to jest kolejny
argument, ktory budujesz sobie przez te pét roku.

Nastepnie: daj argument twojemu szefowi jeszcze przed jego szefem. Czyli znowu dziatania
,p0za”. Zbudowanie tego tez wymaga czasu. Najlepiej jest zgtaszac sie do projektow
strategicznych dla firmy. Strategiczny projekt, grasz pierwsze skrzypce, jestes osoba, ktéra w
tym projekcie jest gdzies mocno osadzona. To wymaga wysitku, ale on sie zawsze optaca. Po
pierwsze zobaczg Cie wyzej, a po drugie twoj wtasny szef Cie bardzo doceni, bo on nie ma
problemu. Bo on moéwi: ,Michat, musisz wyznaczyc kogos, bo z kazdego zespotu ktos idzie”. Ty sie
zastanawiasz: ,Rany, kogo ja wyznacze?". A tu taki Wozniczka mowi: ,Wez mnie, weZ mnie”.

Michat: To jest taki fajny wytrych do takiego wewnetrznego awansu pomiedzy zespotami.
Uzyskujesz szanse na to, zeby znalez¢ sie w ciekawszym miejscu w firmie, bo skoro dates$ sie
poznac innym szefom ze wzgledu na to, ze to jest projekt ogélnofirmowy, to moze sie okazac,
ze nagle jestes przedmiotem takiej konkurencji miedzy szefami, ze przychodzi kto$ do kogo$ i
mowi: ,,Stuchaj, tego Szafrariskiego czy tego WozZniczke to ja potrzebuje u siebie”.

Wojtek: | to jest twoja BATNA. To jest druga swietna BATNA, ktdrg masz, bo Ty nie musisz
mie¢ BATN-y ,inna firma”, to moze by¢ BATNA ,ta sama firma i zespot”, ale jako$ musisz j3
sobie zbudowac. | to jest ten moment, w ktorym fajnie sie jg buduje. Ale to wymaga czasu. |
kolejna rzecz to moje ulubione zdanie, ktore strasznie lubie - to jest powiedzenie, ktore sobie
wymyslitem. Otoz jezeli twdj szef ma dzisiaj w miare swiety spokdj, wszystko mu dziata, moze
sobie wyj$¢ wczesniej z pracy, a ty sie zwolnisz i on dalej bedzie miat Swiety spokoj, to
znaczy, ze jest za wczesnie, aby iS¢ po podwyzke.

Michat: Tak, bo nie jestes$ niezbedny.

Wojtek: | on nie ma bdlu. Gdybys byt szefem, to co cie obchodzi to, ze twoj pracownik ma
kredyt hipoteczny. To cie nie interesuje. Nie interesuje cie, ze jemu urodzito sie dziecko. Bo to
nie jest twoj bol. A co nim bedzie? Jezeli on wysyta raporty do centrali, ktérych ja nienawidze
robic i nagle jego braknie, to na mnie spadnie. Wiec musisz sobie wypracowac ze 2-3 takie
czynnosci, w ktorych bedziesz niezastgpiony i ktore obcigzytyby twojego szefa. Czyli jego
WATNA, twdj konkretny argument, ale jednoczesnie bardzo silny bél. Bo jest prosta
odpowiedz na pytanie: co ludzi bardziej motywuje do dziatania? Korzysc czy bol? Na pewno
bél. Czasem pytam sprzedawcow na treningach: ,Co sprawi, ze klient kupi twdj produkt?”. Oni
mowia: ,Prestiz, wtadza, zysk, oszczednosc”. - ,A co jak go cos boli?". - ,No to wtedy wyda na
pewno pienigdze”. My tego bélu nie dajemy szefowi, ale on jak zacznie myslec o utracie nas, to
powinien mie¢ duzy bol.

Michat: Nie pamietam, gdzie to czytatem, ale w inwestowaniu jest tak samo: czy nas
napedzajg wysokie stopy zwrotu, czy ryzyko straty? | wbrew pozorom okazuje sie, ze to strata
jest tym czyms, co nas napedza.
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Wojtek: Na drugim roku studiéw ekonomicznych w ksigzce ,Makroekonomia” czyta sie, ze
ludzie s3 w stanie powetowac kilka butelek szampana, jak jest dobrze, by zasypac te dotki,
zeby zabezpieczac tyty. | to s3 takie najwazniejsze argumenty, dlatego to musi trwac ten czas.
Ale jest jeszcze jedna wazna rzecz, ktéra w tym czasie powinna sie zmiesci¢ — twoje demony.
W podcascie o negocjowaniu ceny mieszkania mowitem o demonach sprzedajacego. Tutaj tez
jest sprzedajacy. Ty sprzedajesz swojg prace. Demony przy mieszkaniu to byto trzecie pietro
bez windy, patologiczny s3siad itd. A teraz pytanie: jakie s3 twoje demony tutaj? Bo ty musisz
sie z nimi zmierzy¢ na dtugo wczesniej, zanim pojdziesz na rozmowe. Bo szef cie wypunktuje
jednym strzatem, np. ,bo ty nie znasz angielskiego™ i koniec. | te demony musisz sobie
zdiagnozowac. OK, mam awansowac, ale tam juz jest rozmowa z zarzagdem, a zarzad jest z
Holandii. To ten angielski jest troche za staby. Wiec co moge, to robie. Ide na kurs,
doszlifowuje sobie to, by¢ moze walcze, aby miec jakies dofinansowanie ze strony firmy, ale
gdzies$ te demony musze wykluczyc. Oczywiscie s3 tez takie demony, ktorych nie
przeskoczysz, np. przychodzisz do tej firmy, bo nie miate$ innej opcji, bo bytes na bezrobociu i
szef ci to wypomni, ze ci zaufat, tyle zrobit dla ciebie.

Wiec przeciwwaga tych demonow, ktérych nie mozesz zmienic, musi byc¢ twoja BATNA -
zwiekszanie pewnosci siebie poprzez inne opcje, ktére masz. A we wszystkich innych trzeba
dziatac i nadrabiac braki. Oczywiscie sg tez takie proste techniki, np. technika przeramowania.
Przyktadowo ktos ci méwi: ,Ale ty nie znasz angielskiego”, wiec mowisz taka technika: , Tak, nie
mam najlepszego angielskiego w zespole i wtasnie dlatego robie raporty, ktorych nikt nie chce
robic”, czyli zeby tatwo odbic piteczke. Mimo wszystko nie wdawatbym sie w takie polemiki,
bo trzeba miec to mocno wytrenowane. Wiec musisz przetrenowac scenariusz, czyli gtdwnie
skup sie na odpowiadaniu na hejt: ,Nie mamy budzetu”, ,Ja wcale nie uwazam, ze jestes dobry”,
.Stuchaj, ale inni robig wiecej” - i odpowiadasz.

Konkurencja: kto jest mojg wewnetrzng konkurencja do awansu i podwyzki? | tu sie sprawdza
ta delikatna ingracjacja, ze wiedza merytoryczna, o ktérej mowilismy - pierwszy filar, drugi -
wyniki, ktére mozesz mie¢, i trzeci - delikatna reguta lubienia. Czyli jezeli nie ma innych, o
ktérych nie mowimy, typu ,wujek wiceprezesem”, ale jesteSmy na rownym poziomie.

Zawsze jest tak, ze jak masz porownywalnych dwdéch kandydatow, to wybierzesz tego, ktorego
bardziej lubisz. Kiedys znatem takiego szefa promujgcego bardziej tych ludzi, ktérzy byli gorsi
od tych lepszych kandydatéw tylko dlatego, ze on byt fanatykiem pitkarskim, kibicowat
jednemu z klubow i oni tez kibicowali. Oczywiscie przy bardzo duzych dysproporcjach
merytorycznych to wiadomo, nikt nie jest idiota, ale to tez potrafi by¢ bardzo silne, wiec
musimy nad tym popracowac.

Michat: Wszystko moze nas odrozniac, kazdy detal. Podam przyktad z czasow, kiedy gratem
jeszcze w kregle. Mdj trener zawsze mi powtarzat: , Ty nie musisz byc najlepszy na swiecie, Ty
musisz byc lepszy w danej grze, w danym momencie o jeden punkt od zawodnika, ktory jest drugi,
bo jak staniesz na pudle, to nie ma znaczenia, jaka byta odlegtosc miedzy pierwszym a drugim
miejscem”. Nie chodzi o to, by sobie wypruwac flaki non stop, tylko zeby rzeczywiscie w
konkretnej rozgrywce tak sobie przygotowac grunt, zeby wszystko sie zgadzato, nawet te
najdrobniejsze elementy.
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Wojtek: Gtownie w kontekscie konkurencji. Bo oczywiscie nie mowimy o tym, zeby wykosic
konkurencje, aby nikt nie dostat podwyzki. Gdyby kazdy tak myslat, to bysmy sie
kanibalizowali i nic by z tego nie byto.

Michat: Nie oszukujmy sie, w co niektdrych miejscach, takie dziatania jak ,wyscig szczurow”
wystepuja.

Wojtek: Wiec zeby sie w nim odnalez¢, to trzeba miec z tytu gtowy te konkurencje. Jesli nie
jesteSmy w stanie nadrabia¢ merytoryka i wynikiem, to t3 delikatng ingracjacja. Ale
powtarzam, granica lizusostwa jest nie do przekroczenia.

Michat: Tak, i to nie moze by¢ meritum, zawsze ta merytoryka jest kluczowa.

Wojtek: Kolejna rzecz w mojej strukturze to klauzula nadzwyczajnosci. Jest to taka sytuacja,
ktérg podam na przyktadzie. Po moim treningu negocjacji kto$ do mnie dzwoni i méwi:
.Wojtek, dzieki tobie zaoszczedzitem 20 tys. zt na kupnie mieszkania, ale stracitem przez ciebie
ostatnio deala, bo za bardzo negocjowatem. Druga strona data mi dobry deal, ja sie nie zgodzitem,
chciatem cos jeszcze, oni sie obrazili i sprzedali komus innemu”. Przet6zmy to na nasze
podworko. Czasami jest tak, ze zatozymy sobie, ze chcemy zarabiac te 2-3 tys. wiecej i tak
bardzo skupimy sie na tym, ze nie widzimy innych waznych aspektow. | np. aspektem jest to,
ze ktos pozwoli mi pracowac przy jakims projekcie z osobami opiniotwdrczymi.

Michat: Albo z ekspertami, od ktorych bede mogt sie czego$ nauczyc.

Wojtek: Albo oni mnie gdzies pociagna, albo nie zauwazymy tego, ze dostane bardzo ambitne
zadanie, ktore jest bardzo wysoko wyceniane na rynku pracy. Wazne jest, zeby przed pojsciem
po podwyzke wypisac sobie te klauzule: ,jesli nie uzyskam pieniedzy, to cos innego, co chce
dostac”. Ale nie samochdd, tylko chodzi mi bardziej o pozafinansowe czynniki, ktére moge
sobie wywalczy¢, jak mi nie wyjdzie.

Michat: Przyktadem tego jest to, ze wiele 0séb dziata w taki sposob, ze jezeli nie uda im sie
wynegocjowac wynagrodzenia, to cos alternatywnego, np. mozliwos¢ pracy w domu przez 1-2
dni w tygodniu, czyli de facto wykonuje te samg prace, ale samo to, ze nie musze sie
przemieszczac do firmy, jest fajne, daje jakas$ elastycznosc. Moge odpuscic troche z wymagan
finansowych, dlatego ze dostatem co$ innego, co tez ma swojga wartosc.

Wojtek: Mozna powiedziec, ze powiniene$ miec te widetki wtasnie w ten sposob zrobione, ze
maksymalnie mierze o co? O zwyzke podstawy, bo to jest najtrudniejsze do przeskoczenia dla
szefa.

Michat: To s3 koszty state firmy.

Wojtek: To jest maks, ale s3 inne rzeczy m.in. te, o ktdrych wspominates, ktére beda gdzies
tam nizej, ale OK, my walczymy o maksa. Wiec podsumowujac: cel i widetki, czyli wycena
siebie, strategia, czyli te pot roku i pytanie: ,co bede w tym czasie po kolei robit?” Argumenty:
czyli branie na siebie rzeczy, ktérych nikt nie chce, szkolenie nowych pracownikow,
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zwiekszanie wiedzy, pokazywanie szefowi szefa, zgtaszanie sie do tych projektow.
Wykluczenie demondw, zwalczanie ich albo poprzez chodzenie na rozmowy, albo konkretne
dziatania. Klauzula nadzwyczajnosci, konkurencja, czyli te delikatne ingracjacje, ale
jednoczes$nie mozna zrobic jakas$ synergie. Jak widzisz, ze kto$ jest w czyms dobry, to mozna
znalez¢ wspolny front, ze zawalczymy obaj i wtedy wszyscy moga wygrac, bedzie win-win-
win. Firma wygra, bo dwdch najlepszych pracownikdéw bedzie zadowolonych,
zmotywowanych. A co jak sie obaj zwolnig?

Michat: To jest oddzielny watek o w tych rzeczach, ktére moga by¢ na szali. Ale sama
deklaracja, ze bede pracowat przez jakis czas, nawet niespisana lojalka, np. umowa
dzentelmeriska z naszym szefem, uzgodnienie - nie niedopowiedziane, tylko powiedziane -
typu: ,,OK dostaje teraz podwyzke, ale deklaruje ci, ze nie przyjde wczesniej niz za rok po kolejng,
ale przez ten rok mozesz liczyc na to, ze bede tu pracowat’.

Wojtek: W duzym biznesie, jak sprzedaje sie duza firme, to bardzo czesto warunkiem kupna
jest to, ze zostajesz. Przychodzi do Ciebie jaki$ fundusz i méwi: ,,Kupuje ,Jak oszczedzac
pienigdze”, ale pan musi dalej tu siedziec”, bo bez Ciebie to nie ma sensu. | to tak naprawde
powinno sie ptynnie dzia¢ w tym pot roku przed spotkaniem.

Zatdzmy, ze to robisz, ze widac te wyniki, zebrate$ argumenty, masz to. | co dalej? Wydaje sie,
ze juz warto iS¢ na rozmowe, ale to jeszcze nie ten etap. Ja uwazam, ze trzeba zrobi¢ jeszcze
jedng bardzo wazng rzecz: wyraznie uzyskac od szefa potwierdzenie, ze po pierwsze - on to
widzi, po drugie - konkrety, po trzecie - on sam sie przekonuje, ze jestes naprawde Swietnym
pracownikiem.

Michat: Czyli to jest weryfikacja tego, ze to, co robimy, przynosi te rezultaty, ktérych
pragnelismy, ale chcemy tez wiedzie¢, ze one s3 zauwazalne przez naszego szefa.

Wojtek: Wroce do tego odwroconego pytania odnosnie negocjowania z nowym pracodawca:
,Co w moim CV sprawito, ze mnie zaprosiliscie na spotkanie?”. Jesli ta druga strona zaczyna o
tym opowiadac, to po pierwsze przekonuje sie sama, po drugie dostajemy to, na czym jej
zalezy. | mozemy drazy¢ i odpowiadac przez pryzmat tego.

Wrocmy do negocjowania tutaj, musimy uzyskac ten sam efekt. Czyli musze is¢ do szefa i
uzyskac to, zeby on powiedziat te wszystkie rzeczy. Kiedy to zrobi¢? Najtatwiej podczas jakiejs
rocznej rozmowy, oceny pracowniczej. Duze korporacje to maja.

Michat: Zat6zmy, ze pracuje w firmie, w ktorej tego nie ma...

Wojtek: To wtedy najlepiej w nieformalnej atmosferze, czyli jakie$ integracyjne spotkanie,
piwko czy co$. Dlaczego? Bo tu nie o to chodzi, ze my przychodzimy i méwimy: ,Dzieri dobry,
chciatbym uzyskac informacje zwrotng”. Bardziej chodzi o to, ze my przychodzimy i méwimy:
,OK, stuchaj, chciatbym pogadac, bo pracuje juz tyle czasu, w zasadzie nieczesto jest szansa, zeby
pogadac o mojej pracy. Jak jq oceniasz?” - takie otwarte pytanie. A wiesz, ze dobrze musi
oceniac, bo naprawde przez te pot roku harujesz jak gtupi.
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Michat: A co jak padnie: ,A co, chcesz podwyzke?".

Wojtek: Mozemy odpowiedziec: ,O kurcze, zaskoczytes mnie takg deklaracjqg, a sq jakies
przewidziane?". | juz mozesz robic grunt. | dalej: ,Ale generalnie ja bym sprobowat jg uzyskac, no
nigdy mi tego nie mowisz, wiesz, ja sie motywuje informacjq zwrotng. Jak ty to oceniasz?”. Albo
konkret. Wiesz, ze dobrze zrobite$ dany projekt, ale mdwisz: ,Stuchaj, zrobilismy ten projekt...
bo tam szef cos mowit... a ty jak go oceniasz?". Tak zeby zminimalizowac ryzyko, o ktorym Ty
mowisz. Pierwsze pytanie moze byc zbyt ogdlne, wiec odniesmy sie do konkretu: , Ty, stuchaj,
pozyskatem tego klienta, ale mam takie poczucie, ze mogtem tam zrobic cos lepiej, a ty jak to
oceniasz?’. - ,Kurde, facet, zrobites super, co mogtes jeszcze lepiej zrobic?” Super, ze go
pozyskates”.

Michat: Czy tylko pozytywne rzeczy, czy zostawiac pole na takie negatywne dyskusje? Bo Ty
mowisz przez pryzmat pozyskania klienta, co jest pozytywne, ale co jesli: ,jest ten projekt,
realizujemy go, co mozna byto zrobic lepiej?”

Wojtek: Jezeli to jest juz dziatanie, ktore dzieje sie zanim my za pare tygodni pojdziemy na
rozmowe o podwyzke, to unikatbym dawania pretekstu, ze nie jest tak do konca dobrze.
Natomiast jesli to jest odpowiednio wczesniej, to mozna.

Michat: Bo wtedy bedzie sie mozna wtasnie w tym podsumowaniu, w takiej luznej rozmowie
tez do tego odniesc: ,Powiedziates mi wczesniej, ze mogtbym poprawic to i to, ja to zrobitem,
powiedz mi, czy to jest OK, czy nie”.

Wojtek: Tak, na kolejnym spotkaniu mozna to wdrozyc. Natomiast jesli to jest takie spotkanie,
ze od pot roku haruje jak wot i teraz chce iS¢ na inne rozmowy, ale jednoczes$nie chce uzyskac
od ciebie informacje zwrotng, to lepiej powiedziec¢ to w sposob pozytywny, np.: ,Stuchaj, szef
mnie chwalit, ale ty mi w sumie nic nie mowites”, albo otwarcie: ,A jak oceniasz moje
zaangazowanie?", ,Szkole nowych pracownikow, jak to oceniasz, bo ja nie wiem, czy warto, abym
ich szkolit, czy moze ktos inny by sie tym zajgt’. Tu trzeba uwazag, szef nie jest idiota. To, ze on
sobie pomysli: ,,Oho, bedzie jakas rozmowa o podwyzce”, a jej nie bedzie, to i tak da mu do
myslenia. Bo ty zapytasz o te informacje zwrotna, powiesz: ,A to dzieki, super, zmotywowates
mnie”, koniec rozmowy. Chodzi o to, zeby to gdzies wybrzmiato.

Jezeli twoj szef mdwi ci caty czas, ze super, ze to zrobites, wdrozytes, to nie musisz tego robic.
Dostajesz, wiec notuj sobie, kiedy co powiedziat. Natomiast jesli w ogole tego nie ma, to
trzeba to zrobic. Jak nie ma oceny pracowniczej, to nie silitbym sie na to w biurze, bo mozna
ustyszec: , Ty, ale nigdy mnie o to nie pytates, wiec o co ci chodzi?”, tylko gdzie$ tam przy piwku:
.1y, stuchaj, bo zadnej informacji zwrotnej nie mam, tyle pracuje, biore na siebie...”.

| zatozmy, ze to uzyskates, masz ten efekt, dostates dwa, trzy zdania, czyli jest OK, jest
pozytywnie. | co dalej? Trzeba potrenowac troche te chodzenie na rozmowy. Jak najlepiej
potrenowac? Napisac sobie scenariusze na takiej zasadzie: odbiore telefon, jak do mnie
zadzwonia. Ja zawsze mowie ludziom tak: jak ktos dzwoni i pyta sie, czy jest aktualne CV, to
zeby nie méwic, ze jest aktualne, tylko powiedziec: , Teoretycznie tak”. Co znaczy
Lteoretycznie™? Pewnie zadnej umowy w nowej firmie ten kandydat nie podpisat, ale cos jest
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na rzeczy. ,Ale czy moze pan przyjsc na spotkanie?”. ,Tak, moge, wie pan, tu mamy juz jakies
ustalenia, ale nic wigzgcego”. | to jest Swietne zdanie. Jak sprzedajesz samochod i pytaja sie:
,Czy to jest aktualne?”, odpowiadasz: , Teoretycznie tak, mamy jakiegos kupca, ale on jeszcze nie
podpisat zadnych dokumentow, do poniedziatku ma sie zdecydowac, jak pan zdqzy wczesniej, to
OK. Nie podjgtem jeszcze decyzji”. Czyli ,teoretycznie” oznacza, ze nie podjates jeszcze decyzji,
nic nie podpisates$, wiec mozesz rozmawiac. To bardzo fajny myk, ktéry mozna zastosowac.
Potrenujmy to, napiszmy scenariusz. | druga rzecz, napiszmy sobie scenariusz na rozmowe i
potrenujmy.

Michat: To kluczowe pytania, o ktorych juz kiedy$ pisatem, zalinkuje do nich. To kwestia
przecwiczenia.

Wojtek: | pocwiczylismy, pochodzilismy po tych rozmowach. | teraz bedzie dos¢ newralgiczny
punkt, bo pozostato juz niewiele czasu. Chodzisz na rozmowy o prace i trzeba bardzo uwazac,
zeby nie spalic sobie jakichs potencjalnych kontaktdw, bo nie mozesz za dtugo w niepewnosci
trzymac te druga strone w procesie. Oczywiscie masz jakie$ odczucia po rozmowie. Wiec jak
rozmowa przeszta dobrze, jak widac byto, ze cie chca, to oni juz w jakis tam sposob ci to
zasugeruja. Bo jak idziesz na te pierwsza rozmowe o podwyzke, to nie musisz mie¢ gotowego
,glejtu” - podpisanej umowy. Wazne, abys miat to poczucie pewnosci siebie, ze spokojnie
sobie poradzisz. | tak, idziesz na te dwie, trzy rozmowy o prace, dowiadujesz sie, ze jestes$
pozadany. Mozesz w jaki$ sposdb grac¢ na zwtoke, czyli np. wymysli¢ historie, ze np. masz tam
jeszcze umowe lojalnosciowa albo chcesz dokonczyc¢ projekt, nie chcesz zostawiac
rozgrzebanych spraw.

Michat: Nie chcesz zostawiac pracodawcy na lodzie, co jest dla nowego pracodawcy jak ztoto,
bo on chce miec takich ludzi.

Wojtek: | ugrac troche tego czasu. | skoro przygotowates juz to wszystko, to trzeba is¢ teraz
do szefa. | to, co sie wydarzy, nie ma tak duzego znaczenia, bo ma je to, co wydarzyto sie
wczesniej, czyli przygotowanie.

Nie uczestniczytem w wielu takich rozmowach, gdyz jak negocjowalismy mieszkanie, to ja
tam bytem fizycznie, ale nie mogtem juz pdjsc z kolega na jego rozmowe o podwyzke. Ale tu
tez jest kilka niuansow, ktére mozemy zrobic¢ dobrze albo zle.

Michat: Jak w ogole ustawic sie z szefem na rozmowe o podwyzce, jak do niej bezposrednio
doprowadzic¢?

Wojtek: Mamy kilka opcji. Pierwsza mdwi: zgtos wczesniej, ze chcesz rozmawia¢ o podwyzce.
Opcja druga: nic nie mow, tylko zréb to z zaskoczenia. Proponowatbym pewnego rodzaju
hybryde. Najpierw odpowiedziatbym na pytanie: kiedy wybra¢ ten moment. Wiadomo,
zebyscie mieli odpowiednie miejsce, aby byta mozliwos¢ porozmawiania spokojnie, by wam
nikt nie przeszkadzat.

Wazniejsze jest jednak odpowiednie osadzenie takiego spotkania na osi czasu. A kiedy jest
dobry moment? Najlepiej przed wydarzeniami, w ktére ty jestes mocno zaangazowany jako ta
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osoba niezastgpiona, np. przychodzi nowy pracownik, wiesz, ze za 10 dni zacznie i ktos bedzie
musiat go wdrozy¢. Albo przychodzi jakie$ podsumowanie roku i ty co roku robisz jakie$
raporty do centrali. Albo bedzie jakas promocja, a ty jestes obcykany w tym produkcie i
wiadomo, ze promocja skupi sie na tobie. | nawet zostates podany do centrali, ze masz jechac
na szkolenie, ktére ma cie do tego przygotowac. Tylko nie przeginajmy tu, zeby to nie
wygladato jak szantaz. Ale generalnie dobrze jest wybrac jakis moment przed czym$ waznym,
o sie bez ciebie nie obejdzie.

Jak przygotowac szefa? Opowiem o tym na podstawie historyjki. Kiedys bytem swiadkiem
zmiany systemu wynagradzania w jednej firmie. Tam byto ok. 200 os6b, ktére miaty dostac
informacje od dyrektora, ze zmieni sie system, ktéry miat by¢ gorszy niz do tej pory, ze mniej
byto podstawowej pensji, a bardziej wynagrodzenie byto uzaleznione od wyniku, a nie
wszyscy przepadajg za tym, aby wiecej robic. Z perspektywy organizacji to jest pozadane, bo
dzielisz sie wiekszym zyskiem, ale z perspektywy ludzi przyzwyczajonych do wysokiej
podstawy, nie do konca. | pamietam jedna rzecz, ktéra zostata mistrzowsko rozegrana.

Puszczono plotke, poprzez ktdrg ludzie mieli by¢ przygotowani do tego, ze system drastycznie
zmieni sie na duzo, duzo gorszy. Przygotowali ich wrecz na najgorsze. | pozniej podczas
komunikowania o tym systemie szef wrecz powiedziat: ,Stuchajcie, chodzity pewne plotki,
spodziewaliscie sie tego, ze bedzie wyciete to i to, a wprowadzone to i to. | pewnie czesc z was o
tym styszata”. Zrobit pauze, po czym dodat: ,Nie bedzie tego”. Wszyscy ulga. Po czym
dokonczyt: ,Zarzqd stwierdzit, ze wprowadzanie tego jest bez sensu, nie chcemy waszej
demotywacgji, system sie zmieni, ale nie tak”. Czyli wprowadzanie w stan ,co sie wydarzy”, troche
odpuszczam, ale generalnie i tak swoje uzyskuje.

Michat: Stuchacze musza miec tego Swiadomosc, ze firmy i zarzady tez swoje gry rozgrywaja.
To nie jest tak, ze mamy jakie$ warunki, jest nam dobrze w danej chwili i nawet nie chcemy
podwyzki, zachowujemy to status quo, ze zawsze tak bedzie. Nie! Poniewaz firmy tez
kombinuja. | to w pewnym sensie jest gra.

Wojtek: Jest. | ja uwazam, ze przygotowanie do negocjacji o podwyzke jest jak stwierdzenie:
.chcesz pokoju, gotuj sie do wojny”. Ze zawsze musisz by¢ czujny i przygotowany. Chciatbym
wrocic do tego, od czego zaczeta sie ta moja historia, ten wniosek, ta hybryda, czyli jak temu
szefowi powiedziec, ze chcemy podwyzki. Uwazam, ze skuteczne jest co$ takiego, ze nie
moéwimy mu, ze chcemy pogadac o podwyzce, ze mamy wazng sprawe, spotkajmy sie juz w
tym momencie, tylko przygotowujemy go troche wczesniej, mowiac: ,Stuchaj, chce
porozmawiac z tobg o bardzo waznej kwestii”, ale nie mowisz o czym.

Michat: A jak szef od razu zapyta jakiej?

Wojtek: ,Wiesz... dotyczy to mojej pracy, przysztosci w firmie itd.”. Dlaczego? Zeby on troche sie
wystraszyt, ze chcesz pogadac o odejsciu. | pézniej jak na spotkaniu, rozpoczniesz rozmowe...

Michat: ... a jeszcze jak zrobisz to w krytycznym momencie...
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Wojtek: Ze za trzy tygodnie rusza projekt, wdrozenie paru nowych osdb, ty jestes$ ta peretka,
ktora ma to zrobic. ,Michat, musze z tobg porozmawiac. To wazna rzecz dotyczqgca przysztosci
mojej pracy, ale to nie jest kwestia na takq rozmowe w przelocie, w kuchni czy na telefon. Kiedy
znajdziesz dla mnie pot godziny?”. | od razu mozesz narzuci¢ dwa terminy: ,Bede dzisiaj tutaj,
pozniej bede na delegacji. Wolatbys po mojej delegacji czy przed?”. Czyli mocno, stanowczo i
zdecydowanie, ale bez szczegotow. Jak bedzie dopytywat, to zbywaj go, ze nie chcesz o tym
teraz rozmawiac, bo to jest wiekszy temat, aby wzbudzi¢ niepokdj, a jednoczesnie pozniej
wyciagnac go z tego niepokoju. | jak to wyjdzie (a z requty wychodzi), to szef sie jednak
zdenerwuje, znajdzie ten termin i sie spotkamy, to mamy sukces.

Gorzej jak szef unika nas i zbywa. W takim wypadku komunikowatbym sie tez pisemnie,
mailowo: ,Bardzo cie prosze o wyznaczenie terminu”, z takimi mocniejszymi juz stowami, i
odnoszeniem tego do siebie: ,Jest to dla mnie niezmiernie wazne, zebys wyznaczyt termin, w
ktorym na pewno sie spotkamy”. Bo to, co jest w mailach, zostaje. | jezeli nie daj Bog pozniej,
zagrozisz odejsciem, a przetozony twojego przetozonego zaprosi cie na rozmowe i powie: ,Ale
panie Michale, o co chodzi, nic pan nie zgtaszat, projekt rusza za trzy tygodnie, przeciez pan nam
tego nie moze zrobic”. A ty mdwisz: ,Ale panie dyrektorze, ja przepraszam, probowatem umowic
sie na rozmowe od 3 miesiecy”. Mowiac brzydko, robisz sobie dupochron. Natomiast musisz
tego szefa przymusic, w ostatecznosci to na partyzanta, czyli jak 3-4 razy nie poskutkowato, to
tapiesz go i prowadzisz do konferencyjnej, bo ,chce pogadac”.

Pytanie: od czego zaczac, o co walczy¢? To jest ta strategia, o ktorej mowitem wczesniej.
Podstawa jest: mierz wysoko. Przy nieruchomosciach wspominatem, ze dobrze jest najpierw
poprosic¢ druga strone, zeby podata, co moze zaproponowac. Przy negocjowaniu pensji nie
bardzo. Ty musisz byc konkretny. Nie pojdziesz do szefa i nie powiesz: ,Chce podwyzke,
zaproponuj mi ile”. Ja odwotatbym sie do momentu, w ktdrym zaczynatem prace, albo jak nie
zaczynatem, to do tego, w ktorym zaczatem brac na siebie wiecej, odwotatbym to do
momentu, w ktorym jeste$my teraz. Czyli: ,Stuchaj, wzigtem udziat w takim i takim projekcie,
robie to i to, wczesniej tego nie robitem”. Pokazanie konkretnej roznicy, co zrobites wiecej, na
ile to jest wyceniane, jaki to jest wynik, np. procentowy, ,,/ w zwigzku z tym przychodze do
ciebie, aby porozmawiac o podwyzce, chciatbym porozmawiac, bo mysle, ze to jest dobry moment.
Wzigtem na siebie wiecej, mysle, ze zapracowatem sobie na te podwyzke”. | tu juz obserwujesz
jakas reakcje. | moga sie zdarzyc rézne rzeczy. Co moge ustyszec?

Michat: ,Wojtek, swietnie, ze przychodzisz, tylko to jest zty moment”.
Wojtek: ,OK, z jakiego powodu?”.

Michat: ,Te plany juz ustalilismy w sensie, kto, co i dlaczego. Gdybys do mnie przyszedt dwa
miesigce temu, to bytaby szansa, a teraz to spotkajmy sie za rok’.

Wojtek: ,Czyli musiatbym czekac rok na ewentualng podwyzke”.
Michat: ,W zasadzie tak, budzet jest zalokowany’.

Wojtek: ,Czyli nie ma juz pieniedzy’.
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Michat: ,Tak”.
Wojtek: ,To zastanowmy sie, w jaki sposob poszukac tych pieniedzy’.
Michat: ,Tez bym chciat znalezc te pienigdze, masz jakies pomysty?”.

Wojtek: ,Mysle, ze jakies mam. Czyli rozumiem, ze w ogdle nie ma opcji rozmowy o wzroscie
podstawy’”.

Michat: ,Na chwile obecng nie ma takiej opcji”

Wojtek: , To zastandwmy sig, co ja ze swojej perspektywy mdogtbym...”. | teraz co mozesz
wyciagnac? Jak jestes$ przygotowany, to sobie poradzisz. Jesli nie zmiana podstawy, to np.
premii. Czyli masz budzet premiowy, za chwile s3 te premie, chce wieksza. Umowmy sie na
konkretng wiekszg premie. Dwa - przeliczmy te 12 miesiecy, czyli np. chciate$ zarabiac tysigc
ztotych wiecej, w zwiazku z czym 12 tys. zt ci zabraknie przez ten rok, wiec: ,,Stuchaj, chce
wywalczyc sobie podwyzke, tysigc ztotych wiecej”. | tez obserwujesz reakcje, bo moze szef
pomyslat, ze chcesz 5 tys. wiecej, ale on mowi: ,Sorry, nie da sie, budzet”. W takim razie ,To jest
12 tys. zt, tyle przez ten rok nie dostane, wiec zastandowmy sie, w jaki inny sposob te 12 tys. zt
moge dostac?”. Premia, nagroda specjalna. By¢ moze zasponsorowanie przez budzet jakichs
HR-6w, jakiego$ waznego szkolenia, certyfikatu, kursu. Najprostsza rzecz, a jednoczesnie
bardzo rzadko przez ludzi stosowana: samochdd stuzbowy - to tysigc ztotych miesiecznie.
Czyli poszukac innych sposobdw i caty czas walczyc o przysztosc. Bo moze sie okazac, ze nie
znajdziesz, a nie chcesz sie zwalniac, to OK, to ,Usigdzmy i napiszmy cos, np. ze za rok nie
dostane 1000 zt tylko 1200 zt. Daj mi to na pismie”. Aczkolwiek to jest dos¢ ryzykowne, bo szef
sie moze zmieni¢, moze sobie wychowac nastepce, trzeba walczy¢ gtownie tu i teraz. To jest
taka BATNA BATNA, jak juz nic innego nie zadziata.

Zastanowmy sie jeszcze nad innymi sciemami itp. Bo jedng mamy: nie ma budzetu. Co jeszcze
szef moze powiedziec?

Michat: Szef moze zapytac: ,Dlaczego uwazasz, ze powinienes dostac podwyzke?”.

Wojtek: A jesli Was cos zaskoczy na tej rozmowie, to powiedzcie, ze jestescie zaskoczeni.
Powiesz: ,Kurcze, zaskoczytes mnie teraz tym, co powiedziates! Przeciez bytem dwa tygodnie temu
u ciebie i powiedziates mi, ze to robie dobrze, to i to, a teraz juz uwazasz, ze niedobrze pracuje?”.
No sorry, nie da sie.

Michat: To jest ten element przygotowania i pytanie czy dobrze odrobiliSmy prace domowa.
Dlatego mowitem, ze 10-15% to jest sama rozmowa, bo dzieki temu w reku szefa nie bedzie
zadnych argumentow, ktore powodowatyby, ze tej podwyzki nie moze dac. To jest kwestia
tego, czy to jest sprawny wyga, ktory nas zagnie stownie. Jezeli juz to wszystko odrobilismy,
jezeli przychodzimy w momencie, w ktérym rzeczywiscie on moze poczuc jakis bél w
przypadku naszego odejscia, to nie zaszkodzi mu wprost o tym powiedziec.
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Wojtek: Czyli wystawic na ten bol.

Michat: Nawet jezeli on mowi: ,Dlaczego miatbys dostac te podwyzke?”, to mozna powiedziec:
.Skoro przechodzimy do konkretow, to jest taka sytuacja: rok temu nie robitem tego, tego i tego, a
kase takg miatem, a w tej chwili prawda jest taka, ze jezeli tworzenie takich raportow miatoby
spasc na ciebie, to pewnie musiatbys zatrudnic sobie osobe. Zobacz, nikt inny w zespole nie chciat
tego robic i tak bedziesz musiat za to zaptacic. Czy uwazasz, ze to bedzie tysiqgc ztotych
miesiecznie?”. Do tego potrzeba bardzo silnego przekonania, poczucia wtasnej wartosci i
odwagi, ale jezeli te prace domowg mamy odrobiong, to sita argumentacji jest zawsze po
naszej stronie. Nadal méwimy o tym najgorszym scenariuszu, ze szef sie rzuca.

Wojtek: Najlepszy pracownik do niego przychodzi, a on go punktuje!

Michat: Bo w wiekszosci przypadkow przychodzi sie do takiego szefa i on czeka tylko na jedna
informacje: ,/lle?".

Wojtek: Nawigze do tego, co powiedziates$ przed sekundg odnosnie takich strzatdw, ktdre on
maogtby w twoim kierunku wyprowadzic. To jest troche samobojstwo. Nikt normalny tak nie
robi. Raczej energia bedzie taka, zeby wziac ciebie na litos¢. Tego bym sie bardziej obawiat.
Ze on powie: ,Jezu, Michat, przychodzisz teraz, kiedy za trzy tygodnie mamy ten...”. Z tym sie
czesciej spotykatem. Wracali do mnie ludzie, ktérych przygotowywatem do awansu, i mowili:
,Zaczgt mnie brac na litosc”.

Michat: Oni wtedy miekng, poniewaz nie s3 przygotowani na ten scenariusz. Bedac taka
0sobg, bardzo prosto jest z tego wybrnac. Skoro na dzien dzisiejszy jest taka sytuacja, to
wracamy do tematu za miesigc.

Wojtek: ,Zrobie to jeszcze dla ciebie, wdroze tych nowych ludzi, zrobie ten projekt, ale...”. | juz sie
nie wymigasz.

Jeszcze jedna rzecz, ktora przyszta mi do gtowy. Czesto jest tak, ze szef mowi: ,Sorry, to nie jest
w mojej kompetencji, ja musze to ustalic z regionalnym”. OK, to ustalmy, o czym rozmawiamy.
Przyktadowo mozesz powiedziec: ,Regionalny wie, ze jestem dobrym pracownikiem, bo wczesniej
na etapie przygotowania sie pokazatem. | generalnie dam ci dobre argumenty”. Mozesz zamienic
to na pytanie: ,Aha, rozumiem, ze problemem jest regionalny, to zastandwmy sie, jak mozna sobie
Z nim poradzic”.

W trudnych sytuacjach, zamiana na pytanie z reguty jest dobrym wyjsciem. Czyli kto$ mowi:
»,Nie mam budzetu na podwyzki”, wiec: ,Rozumiem, ze jak znajdziemy pienigdze gdzie indziej, to
bedziemy sobie w stanie jakos pomdc”. Kto$ mowi: ,Musze porozmawiac z regionalnym”, zamiana
na pytanie: ,Aha, czyli rozumiem, ze dobrze by byto, gdybysmy przygotowali ci dobry grunt pod
rozmowe z regionalnym”. Wiec zamiana na pytanie jest dobra.

Jest jeszcze taka fajna technika, chociaz w praktyce réznie wychodzi. Wyobrazcie sobie, co
byscie odpowiedzieli szefowi w sytuacji, w ktorej kompletnie nie musielibyscie przejmowac
sie jego reakcja, a pdzniej ubierzcie to w lepsze stowa. Szef mowi: ,Nie mamy kasy”, a ty
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mowisz tak: ,Wez mi tu nie ten... bo zrobilismy tu biuro za kilka baniek, a ty mowisz, ze nie mamy
kasy”.

Michat: To jest przygotowanie i to sg konkrety, np. sita argumentacji, neon kosztowat 35 tys.
zt, to tak jakbys mi dat podwyzke o 3 tys. miesiecznie.

Woijtek: To jest ta technika, o ktorej méwitem: ,,Cecha odwrdcona i wtasnie dlatego...”. | jak szef
ciebie zaatakuje, to ty nigdy mu nie potwierdzaj. On powie: ,Ale ty nie znasz angielskiego™, a ty
powiesz, ze nie znasz, wiec juz potwierdzasz. Mozesz powiedziec: ,Tak, nie jestem najlepszym
anglistqg w zespole”. Szef powie: ,Nie umiesz programowac w tym jezyku...". Ty: ,Tak, nie jestem
jedynq z trzech 0sob na 20 w zespole, ktdre to potrafig, ale w zamian za to robie to, to i to”. Wiec
zawsze mozesz tak odbijac. Natomiast ja uwazam, ze dobrg energig jest: ,Mamy wspdlny
problem”, wiec jakikolwiek hejt ze strony szefa jest problemem, ktdry musimy wspélnie
rozwigzac. | inwestujemy w przyszte spotkanie. Mysle, ze to na pierwszym spotkaniu sie nie
rozwigze. To z reguty wymaga dwaoch, trzech spotkan, natomiast wyartykutowalismy to, co
chcemy.

Michat: Czesto jest tez tak, ze nie koniczy sie na pierwszym spotkaniu, chociaz temat na
pierwszym spotkaniu jest zamkniety. Szef z zatozenia nie moze nam sie za szybko zgodzi¢ na
rozne rzeczy, bo to by oznaczato, ze nastepnym razem przyjdziemy po to duzo szybciej. Wiec
to jest ta zasada z negocjacji: nigdy nie zgadzaj sie na pierwszg propozycje, po drugie:
Wszyscy muszg czuc sie wygrani. W pewnym sensie, szef moze czekac na ten moment, kiedy
przyjdziemy po podwyzke, bo s3 takie sytuacje. Zadna firma nie daje podwyzek, jezeli kto$ o
nie nie poprosi.

Wojtek: Chyba ze tak silnie budujesz bél szefa, ze on prewencyjnie powie ci, ze ma dla ciebie
podwyzke. Dobry szef wie, ze to nie jest wychowawcze.

Michat: Dlatego tak czy siak musimy przyjs¢, a jezeli szef chce nam dac podwyzke, to nie
powinien robic tego tak szybko.

Wojtek: W poprzednim podcascie mowitem, ze jak za szybko sie zgodzi, to ty mentalnie
przegrasz.

Michat: Bo prawdopodobnie bedziesz uwazat, ze przyszedtes po zbyt matg kwote. Skoro
zgodzit sie dac ci 1500 zt wiecej tak szybciutko, to pewnie na 3 tys. tez by sie zgodzit.

Wojtek: Historia z programistg oraz ta z kupnem samochodu, o czym opowiadatem w
poprzednim podcascie. Byta historia, gdzie przez telefon zgodzitem z handlarzem na 5 tys. |
przyjechatem na miejsce, a on mowi: ,Kolega sie pospieszyt, my z kolegq obejrzelismy i to nie
jest OK”.

Ja tylko podsumuje wazng rzecz. O co walczyc¢? Zaczynamy od podstawy, bo to jest
najtrudniejsze - mierz wysoko. P6zniej walczymy o inne mozliwosci, np. wiekszg premie czy
jakis zmienny sktadnik pensji, moze nie 10% mozesz dostac¢ co kwartat, tylko 30%, bo to idzie
z innego budzetu - z premiowego. Trzecia rzecz: walczymy o Swiadczenia pozaptacowe. Na
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poczatku mowitem o pigtce pytan (co robie, moge robi¢ wiecej itd.), catkiem dobrg strategia
jest powiedziec: ,OK, nie ma pieniedzy, rozumiem, ja bede pracowat dalej za te sama kase, ale bez
pigtkow, cztery dni w tygodniu” albo: ,Bede pracowat za te sama kase, ale w pigtki pracuje z
domu”. Czyli zrobie sobie furtke, aby monetyzowac inne moje dziatania, pasje itp., ale
oczywiscie walcze o kase w przysztosci, a szefowi daje do zrozumienia, ze co$ za cos.
Oczywiscie zawsze jest ryzyko, ze jesli nie uzyskate$ podwyzki podstawy, a uzyskate$
cokolwiek innego, to ty w dalszym ciggu musisz by¢ tym, ktdéry zgtasza sie do tych trudnych
zadan. Bo jak juz uzyskate$ podwyzke podstawy, to juz nie musisz tak ostro cisnac. Ale to jest
ta rzecz - benefity. Ja uwazam, ze samochdd stuzbowy jest swietnym benefitem, bo to jest
1000-1200 zt miesiecznie.

Michat: | z zerowym ryzykiem. Gdybysmy auto kupili sami, to jest jakie$ tam ryzyko.

Wojtek: Mozna tez cisnac, zeby stworzyc jakis system. Firma moze nie ma grupowego
ubezpieczenia zdrowotnego, no to zrobmy je. Mozna lobbowac, poszukac rozwigzan, np.
przynies¢ gotowca: ,Stuchaj, bytem w firmie X i oni majq takie pakiety, gdybysmy wzieli 30 0séb,
to wyjdzie 50 zt.”.

Michat: Dla ciebie szefie to bedzie lepiej, bo sobie w koszty wrzucisz.

Wojtek: Mato tego, zrobimy to dla innych osdb, zminimalizujemy ryzyko, ze chcesz przyjsc¢ po
podwyzke. | to, zebys miat czas na inne rzeczy, aby$ mogt cos robic¢ zdalnie, oszczedzi ci to
czas dojazdu do pracy.

Michat: Méwilismy jeszcze o tej BATNA, czyli ta ostateczna sytuacja?

Wojtek: Niestety, czasem po prostu nic nie zadziata. Albo nie wyszto w ogole, albo
notorycznie cie szef zbywa. Widzisz, ze to juz nie ma sensu. Wiec jest ten moment, aby zagrac
BATN-a. | co robimy? Spotykamy sie znowu i mowimy: ,Stuchaj, zmienita sie sytuacja, bo wiesz,
ze ja nie szukam zadnej innej pracy, mi tu jest dobrze, lubie te prace. Nie szukatem zadnej pracy,
ale zadzwonili, namieszali mi w gtowie, dostatem inng oferte. Tak naprawde powiem ci wprost:
chodzi tylko o kase, po prostu chodzi o kase. Co mozemy z tym zrobic?". Taka ostatnia szansa. Ja
uwazam, ze jak dobrze wypracowalismy to przygotowanie, to jak wczesniej nie dat podwyzki,
to teraz zrobi wszystko, zeby pomaoc, chyba ze faktycznie nie moze: ,Stary, sorry, nic nie moge,
nawet nie dam ci szansy na przysztosc. To trudno, marnujesz sie w tej firmie”. Aczkolwiek mozesz
to sprawdzic¢ na etapie przygotowania, s3 podwyzki, ludzie je dostaja, to nie ma takiej opcji,
ale to jest ten moment, w ktorym gramy juz t3 BATN-g, ale nie szantazujemy, tylko ,mam
problem, rozwigzmy go, zastandwmy sie”. Jak zadziata to zadziata, jak nie, to masz nawet
gotowg promese.

Michat: Podawac, ile nam zaproponowali?

Wojtek: | tu jest szkota falenicka i otwocka — mowiliSmy o tym przy negocjowaniu
mieszkania. Jedna mowi: dowiedz sie, co druga strona moze zaproponowac, a druga: podaj to,
Co ci druga strona daje. Mysle, ze w przypadku negocjowania wynagrodzenia mozemy z tego
skorzystac.
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Michat: Ja tez uwazam, ze warto podawac, gdyz jezeli poszliSmy na negocjacje i na rozmowy
kwalifikacyjne do innych firm, bez presji zwigzanej z tym, ze chcemy tam dostac prace, to
prawdopodobnie wynegocjowalismy bardzo dobre warunki. Jezeli wynegocjowalismy bardzo
dobre warunki, to sitg rzeczy trudno bedzie spetnic je w miejscu, w ktérym pracujemy, gdzie
zarabiamy istotnie mniej. W zwigzku z tym rzucamy kwote, ktérg nam zaproponowano, ale nie
z taka intencja, ze tylko za takg kwote zostaniemy, tylko od razu dajemy do zrozumienia, ze
my jednak wyceniamy to, co mamy, czyli komfort, relacje itd.

Wojtek: ...zgodze sie za mniej.

Michat: | znowu pitka w druga strone.

Wojtek: Punkt odniesienia jest.

Michat: Tam mi zaproponowano tyle, zastandw sie, ile mozesz mi dac.

Wojtek: Wpadtem jeszcze na jeden pomyst, ktéry sam na sobie przetestowatem. Jest jeszcze
jeden sprytny trik, jak mozna sobie ,dorobi¢” w obecnej pracy, ale to bardziej dotyczy ludzi,
ktorzy gdzie$ jezdza w delegacje. Poniewaz jest taka mozliwos¢, ze mozna wykorzystywac
prywatny samochod do celow stuzbowych. Chodzi o kilometréwke. Pamietam, jak swego
czasu ja rozliczatem, to byto chyba 85 gr za kilometr. Jak masz matego diesla, ktory pali ci 4
litry na setke i robisz trase z Krakowa do Warszawy i z powrotem za 120 zt, a to bedzie 600
km, to bedzie 500 zt. Wiec w to wchodzi tez amortyzacja tego auta. Ale gdybys miat jakie$
tanie w utrzymaniu auto, to moze sie okazac, ze na tym samochodzie dorobisz 1000-2000 zt
miesiecznie, jezdzac do klientéw jako handlowiec. Wiec mowisz wtedy: ,OK, nie moge dostac
samochodu, nie ma pensji, to ja zamiast pociggiem bede jezdzit wtasnym samochodem, a wy mi
ptaccie”. Na to tez jest inny budzet. Oczywiscie robisz do tego ewidencje, s3 do tego narzedzia
zgodne z prawem. Przypomniato mi sie to, bo ja tak miatem. Ktos mi oferowat wiecej, ja nie
chciatem is¢ do tej firmy, zgodzitbym sie za mniej, wiec zgodzitem sie za mniej, ale
jednoczes$nie dotozytem sobie t3 kilometrowka, czyli jakby tym zarabianiem na samochodzie.
Nigdy nie liczytem tego tak skrupulatnie.

Michat: Ale samochdd i tak miates, eksploatacja Cie kosztowata. Ubezpieczenie i tak bys
zaptacit, przeglady.

Wojtek: Ewentualnie mozesz sprzedac stary samochdd i wzig¢ nowy w najem, wiec nie
interesuja cie przeglady, serwis, a finansujesz sobie wynajem - bo jest z reguty nizszy niz
leasing - kasa z kilometréwki. | twoim dodatkiem jest to, ze masz fajny, duzy komfortowy
samochdd, a wczesniej jezdzite$ matym.

Michat: Wykazates sie jako etatowiec duzg przedsiebiorczoscia.

Wojtek: Jak widac jest duzo mozliwosci, ale wszystko zaczyna sie od przygotowan.

Michat: W duzych firmach jest duzo budzetdw, do ktorych mozna sie dobrac, np. szkoleniowe.
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Wojtek: Inne budzety niz podwyzkowy.

Michat: Absolutnie nie jestem zwolennikiem pozyczek - bo np. s rézne programy, ktore
umozliwiajg pozyczenie pieniedzy za zero, czyli oddaje sie je bez zadnych odsetek.

Wojtek: Przedsiebiorczosc plus zadanie sobie tych pieciu pytan:,czego moge robic wiecej?”. |
nagle bach, mam dodatkowe 50 tys. zt. Przeciez moge zrobic¢ jakis podnajem. Moge
zainwestowac tez w jakie$ mieszkanie, ktére mam po babci, wtozy¢ piec¢ dych i wynajmowac
je na krotki termin. Ja jestem zwolennikiem tego, ze lepiej mie¢ 5% z modelki niz by¢ tg
modelka. Mam kilka zrodet dochoddw i mocno je dywersyfikuje. Zaktadam, ze lepiej czerpac z
tych zrédet, bo zdecydowanie BATNA-e masz silniejszg i jeste$ pewny siebie. Jak ci co$ nie
wyjdzie, trudno.

Michat: Jak ci na jednym froncie nie wyjdzie, to masz drugi, i przezyjesz z tego. Na
zakonczenie mam Twojg ksigzke Negocjuj, czyli jak zwyciezac w codziennych sytuacjach. O tej
ksigzce mowites w poprzednim odcinku podcastu, ale wiem tez, ze szykujesz nastepna.

Wojtek: Pewnie wiele 0s6b zna juz te ksigzke, bo sporo 0sob ja kupito, za co Wam dziekuje, ze
daliscie mi szanse. Dziekuje Wam za to, ze dalej j3 polecacie. | teraz powiem, o co chodzi z
Negocjuj 1 i Negocjuj 2. Ta pierwsza ksigzka to jest podrecznik. Opisuje w niej catg swoja
filozofie negocjacji na przyktadach od A do Z, czyli troche tego, o czym dzis méwilismy, ale
gtownie wtasnie w tej strukturze tego przygotowania mentalnego, operacyjnego i rozne
rodzaje negocjacji. Wszystkie techniki, ktére uwazam, ze warto zastosowac, sg w pierwszej
ksigzce. To jest podrecznik-elementarz.

Natomiast co sie okazato? Ja po pierwszej ksigzce dostaje bardzo duzo informacji zwrotnych,
ze to, co ludziom najbardziej podoba sie w ksigzce Negocjuj 1, to po pierwsze to, ze jest
napisana prostym jezykiem, bardzo fajnie i szybko sie jg czyta, to wchodzi do gtowy i tatwo
zastosowac. Po drugie, ze w Negocjuj 1 sg przyktady praktyczne, co ludzi najbardziej krecito. W
zwigzku z tym wymyslitem sobie, ze napisze Negocjuj 2, ktore opre tylko na przyktadach. | ta
druga ksigzka ma podtytut: Czego nauczytem sie negocjujqc dla siebie i dla innych. | w Negocjuj
2 jest opisanych kilka duzych historii negocjacyjnych w pewne;j strukturze, czyli fabuta, ktéra
opisuje, co sie wydarzyto, co z perspektywy czasu moglibysmy zrobic lepiej i czego nauczytem
sie dzieki tej historii. | ja to robie w ten sposob, ze najpierw opowiadam historig, a potem
pokazuje ludziom, co uwazam, ze z perspektywy czasu zepsutem, zeby pokazac, ze tych
negocjacji cztowiek uczy sie przez cate zycie i caty czas to udoskonalamy. Jest siedem, osiem
takich historii, ktore opisane sg wtasnie w ten sposéb, z nieruchomosci jest najwiece;j. Jest
zakup mieszkania, doktadam tez nowe techniki, np. wizualizacji, ktdrych nauczytem sie przez
przypadek, negocjujac dla kogos. Doktadam zakup i sprzedaz mieszkania, bo dostatem
informacje, ze w pierwszej ksigzce byto troche mato na ten temat.

To, co dzis zrobilismy, rozpisuje na przyktadzie kolezanki, ktorej pomagatem. Bardzo duzy
rozdziat poswiecony jest zakupowi domu. Sporo 0séb do mnie o to pisato. Ja generalnie
wszystkim odradzam kupowanie domu, bo to jest duze pasywo i nie optaca sie tego robic,
chociaz sam mam swoj. Ale jest ogromny rozdziat na ten temat, poniewaz tam s3
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niesamowicie wazne techniczne rzeczy. Geologia gruntu, media, dostepy - tam jest masa
waznych rzeczy i ja to bardzo mocno rozktadam na czynniki pierwsze. Pokazuje tez historie
nieetycznego negocjowania, czego nie robic. Jest historia, ktora pokazuje, czego nigdy nie
robi¢ w negocjacjach, bo to zawsze obroci sie przeciwko Wam.

| jest piec¢ rozdziatow bonusowych. Bonusowe s3 takie, w ktérych ludzie napisali: ,Wojtek, a z
budowlanicami teraz jest masakra, wiec powiedziatbys, jak z tymi budowlaricami lepiej negocjowac,
bo w tej pierwszej ksigzce napisates, ale teraz budowlaricy to majq tak, ze jak sie nie podoba, to na
drzewo”. | wymyslitem Swietny patent na budowlancow, jak z nimi negocjowac, zeby cos
uzyskac. Jest tez bonusowy rozdziat o tym, jak negocjuja Polacy. Troche to opisatem na blogu,
jak 450 osob zanegocjowato, a w ksigzce jest analiza ponad tysigca negocjacji. | opisuje, co
ludzie robili, czego nie. To jest tez ciekawe, bo mimo ze my o tym moéwimy i trafiajg do mnie
gtownie ludzie z podcastu, to dalej popetniajg te same btedy, np. kto$ do mnie pisze:
~Proponuje ci...”, i od razu rzuca kwote, zamiast napisac: ,Wojtku, ile tak realnie chcesz za te
ksigzke?”. Tylko czesc ludzi tak pisze.

Michat: Do mnie tez pisza po tym podcascie, chcac negocjowac cene mojej ksigzki, chociaz ja
mowie, ze mozesz negocjowac ze mng wszystko poza ceng - to jest moja strategia
negocjacyjna. Dostaje bardzo skrupulatne wyliczenia, dlaczego ta ksigzka powinna kosztowac
tyle i tyle.

Wojtek: Do mnie pisza, abysmy obie ksigzki dali wspolnie w pakiecie. Ja odpisuje, ze ze mna
mozna negocjowac, z Michatem troche gorzej. Powiem jeszcze dwie ciekawostki. Jedna jest
taka, ze zamiescitem dodatkowo rozdziat bonusowy, ,Moja filozofia wolnosci finansowe;j”, ale
takiej w mojej gtowie. Znam Twoja filozofie, ktora jest bardzo restrykcyjna, bo zabezpieczasz
pewne rzeczy. Znam tez filozofie np. Piotra Hryniewicza, a ja pozycjonuje sie w troche innym
miejscu i przedstawiam te wizje innym ludziom.

Proponuje niemal wszystkim dedykacje. Mielismy taki problem z PayU, ze zamiast zaczytywac
dane do wysytki, to zaczytywaty sie dane rachunku bankowego. Czyli jezeli Michat Szafranski
zatozyt sobie w Radomiu rachunek bankowy majac 18 lat, a teraz mieszka w Warszawie, to ja
dostawatem adres do wysytki do Radomia, wiec 2-3 ksigzki poszty w zte miejsce. | pozniej
pisatem takiego maila do ludzi, zeby dac¢ im cos w zamian, wiec proponowatem im dedykacje:
~Przepraszam, mielismy maty problem z PayU, wiec prosze o potwierdzenie adresu do wysytki, a
przy okazji zapytam: czy dodac dedykacje?”. | ludzie zaczeli bardzo pozytywnie reagowac na te
dedykacje i ze ,sam Wojtek do mnie napisat, jeszcze numer telefonu podat’.

Michat: Dzi$ miatem dwa przypadki, ze z dwoma osobami dyskutowatem mailowo, ktére nie
mogty uwierzy¢, ze to ja osobiscie odpisatem im na maila.

Wojtek: | zauwazytem, ze to jest Swietna strategia. | od tej pory kazdemu wysytamy takiego
maila. Mowie o tym, poniewaz w momencie, kiedy pojawi sie druga ksiazka, to portal bedzie
juz inny i bedzie stuzyt bezposrednio do sprzedazy ksigzki. Pokazuje to, jak niewiele mozna
ludziom dac, zeby naprawde co$ fajnego od nich dostac. | nawet ludzie mi pisali: ,Panie
Wojtku, albo to jest sciema, ze wam ten portal nie dziata, albo to jest prawda, a jesli to jest sciema,
to naprawde swietny zabieg”.
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| trzecia rzecz, na ktdéra ktos mi kiedys zwrocit uwage, to to, ze ja wykositem zupetnie rynek
wtorny sprzedazy Negocjuj. Kazda ksigzka jest specjalnie podpisana dla danej osoby. Gtupio
sprzedac ksigzke na Allegro np. dla Michata. Ile tych Michatow sie tam znajdzie? Ja to
zrobitem nieswiadomie, ale faktycznie ludzie do mnie pisza, ze to jest takie dziatanie
znakujace ksigzki. To tak, jakbym e-booka imiennie znakowat i wiem od kogo ewentualny
ebook w obiegu pochodzi. Oczywiscie nie mam nic przeciwko temu, aby ludzie handlowali t3
ksigzka. Niech ona idzie w Swiat.

Michat: Kiedy ksigzka bedzie gotowa?
Wojtek: Ona jest niemalze gotowa. Koriczymy juz ostatni rozdziat, redakcja juz praktycznie sie
konczy, teraz opracowujemy oktadke. Przedsprzedaz powinna ruszyc 24 listopada, wysytki

przed Mikotajkami.

Michat: Gdzie bedzie mozna jg kupic?

Wojtek: Strona negocjujizwyciezaj.pl bedzie dalej funkcjonowac. Stworzytem tez takie
miejsce dla inwestoréw nieruchomosci, nazywa sie to Swiat inwestora - www.swiat-
inwestora.pl. Tam mamy literature, szkolenia, ustugi, chcemy zamiescic¢ wszystko, co wedtug
nas inwestorow moze przydac sie ludziom do inwestowania w nieruchomosci, i ksigzka tam
bedzie. Bedzie dostepna réwniez w pakietach, np. na Swieta. S3 tez inne ksigzki negocjacyjne,
bo ja nie uwazam, ze mam monopol na wiedze.

Michat: Dzieki za kolejng rozmowe. | zdecydowanie umawiamy sie na trzecia. Najpierw damy
Stuchaczom ponegocjowac podwyzke i awanse w firmach, w ktérych sa. A mysle, ze warto
odrebnie zrobi¢ ten temat, o ktdrym dzisiaj nie mowilismy, czyli rozmowy i negocjacje w
nowym miejscu pracy.

Wojtek: Tak, bo tam struktura jest inna, inne ,myki”.

Michat: Nie mamy sie czym wykazac wprost, a jednoczes$nie bedzie duzo pytan, na ktorych
mozemy sie wytozyc. Sg takie pytania, ktore maja pokazac, jaki mamy ogdlnie stosunek do

pracy, i sg pytaniami wprost, ale po naszych odpowiedziach mozemy rozne rzeczy ocenic.

Wojtek: Jest taki trik, ktos sie ciebie pyta: ,Jakie pan ma wady?”. Ja odpowiadam: ,Czasami za
bardzo mi zalezy”.

Michat: Dzieki wielkie Wojtek, ciesze sie, ze bytes. Do zobaczenia nastepnym razem.

Wojtek: Dzieki za zaproszenie po raz drugi, dziekuje, ze to ogladacie, ze lajkujecie i wysytacie
dalej, mam nadzieje, ze to nie ostatni raz.

Michat: Dzieki!

Wojtek: Hej!
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Dzieki wielkie Wojtek!

Ksigzke Wojtka ,Negocjuj! czyli jak zwyciezac¢ w codziennych sytuacjach” polecatem juz przy
okazji 96. odcinka podcastu. Niestety ksigzki ,Negocjuj 2, czyli czego nauczytem sie, negocjujgc
dla siebie i dla innych” ja jeszcze nie moge polecac. Po prostu jej jeszcze nie przeczytatem. Ale
z pewnoscia wkrotce po nig siegne. Namiary na obie znajdziecie w notatkach do tego odcinka
podcastu - http://jakoszczedzacpieniadze.pl/112

To juz ostatni odcinek przed Swietami Bozego Narodzenia i przed Nowym Rokiem 2018. |
chociaz pewnie bedziecie zaraz kombinowac, jak by tu wywalczy¢ podwyzke, to chce Wam
jednoczesnie uswiadomic, ze ewentualna porazka w takich negocjacjach wcale nie oznacza
jakiegos wielkiego dramatu. Chce Wam ztozy¢ przedswigteczne zyczenia, ale zanim to zrobie,
to zacytuje Wam taka madrosc internetowa - takie stowa, ktore uswiadamiaja, w jak
luksusowej sytuacji mimo wszystko jestesmy zyjac w Polsce, jako Polacy. Zacytuje po prostu,
bo warto to siebie od czasu do czasu przypominac:

Jezeli masz jedzenie w loddwce, ubranie na grzbiecie, dach nad gtowa i tdzko do spania... to jestes
bogatszy niz 75% ludzi na swiecie.

Jesli masz pienigdze w banku i troche drobnych w portfelu... to nalezysz do 8% najbogatszych
ludzi na swiecie.

Jezeli obudzites sie rano bardziej zdrowy niz chory... to masz sie lepiej niz milion ludzi ktorzy nie
przezyjq tego tygodnia.

Jezeli nigdy nie doswiadczytes niebezpieczeristw wojny, samotnosci wiezienia, tortur i gtodu, to
jestes w lepszym potozeniu, niz 500 miliondw ludzi na swiecie.

Jezeli mozesz chodzic do kosciota bez strachu nie obawiajqc sie aresztowania, tortur lub smierci...
to masz wiecej szczescia niz miliard ludzi na tym swiecie.

A jezeli mozesz przeczytac transkrypt tego odcinka podcastu, to jestes szczesliwszy niz dwa
miliardy ludzi, ktdrzy w ogdle nie umiejq czytac.”

| to jest tak, ze my czesto nie uswiadamiamy sobie tego, jak wiele juz posiadamy. Jak wiele
mamy tak naprawde przyczyn do radosci. | z okazji tych Swiat, chce Wam zyczy¢ bardzo duzo
pozytywnej refleksji, takiej radosnej zadumy, ze mamy jednak catkiem wiele i to nawet, jesli
wydaje nam sie, ze dotykajg nas jakie$ duze problemy. Wdziecznosc i docenienie - to s3 te
stowa, ktorych szukatem. Mysle, ze dobrze to czus$ i chcie¢ dopuszczac do siebie takg mysl, ze
jest catkiem dobrze. Bo jak mamy takie podejscie, to duzo tatwiej sie przez zycie idzie, i
wiemy, ze wszystko co wywalczymy, jest po prostu wielkim bonusem, wielkim szcze$ciem w
naszym zyciu. Dodatkiem do tego co juz wczesniej mielismy.

A poza tym zycze $wietnie spedzonych Swiat w mitej, rodzinnej atmosferze oraz udanego
wejscia w Nowy Rok.
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Dziekuje Ci juz za wspolnie spedzony czas i zycze skutecznego przenoszenia Twoich celow
finanséw na wyzszy poziom. Do ustyszenia juz w 2018 roku!
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