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Profesjonalne dialogi 
• Podejmowanie rozmów na temat podwyżki, awansu i oceny wyników pracy 
• Omawianie drażliwych, przykrych i niewygodnych tematów 
• Praktyczne scenariusze, ułatwiające profesjonalną wymianę zdań

Niezawodny sposób na szefa 

Szczera i otwarta rozmowa z Twoim przełożonym może nie należeć do najprostszych 
zadań, z jakimi przyszło Ci się zmierzyć w Twojej karierze zawodowej. Czujesz 
onieœmielenie i stres, tętno roœnie, źrenice się rozszerzają, a ręce wpadają 
w nieprzyjemny rezonans? Przyda Ci się wsparcie, by zebrać się na odwagę 
i porozmawiać w końcu z szefem na temat ważnych dla Ciebie spraw. Skorzystaj 
z pomocy profesjonalnego doradcy.

Ten praktyczny poradnik pokaże Ci, jak z gracją i wdziękiem poruszać się w gąszczu 
problemów charakterystycznych dla miejsca pracy. Doradzi, jak przeprowadzić 
każdą, najtrudniejszą nawet rozmowę, bez względu na to, czy dotyczyć ona będzie 
ewentualnej podwyżki, awansu, dyskryminacji, czy odniesienia się do złej oceny 
wyników Twojej pracy. Podpowie też, jak rozegrać akcję psychologicznie i jak odkryć, 
co myœli Twój szef. Dopełnieniem całoœci są realistyczne scenariusze różnych rodzajów 
dialogu oraz rady dotyczące rozpoczynania i kończenia rozmów.

Problemy do omówienia 
• Wyrażanie niezadowolenia odnoœnie warunków pracy i współpracowników. 
• Skargi na molestowanie, dyskryminację i stosowanie przemocy. 
• Proœby o urlop macierzyński, zwolnienie chorobowe lub inne formy wolnego. 
• Reakcje na zwolnienie, redukcję etatów lub postępowanie dyscyplinarne. 
• Informowanie o rezygnacji z pracy. 
• Oraz wiele innych.
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Rozdzia� 3

Jak prosi� o podwy�k�,
awans lub inne �wiadczenia

LARRY PETERSON ZACZ�� nalewa	 sobie trzeci� fili�ank� kawy, lecz
nagle przerwa� t� czynno�	. Stwierdzi�, �e jest wystarczaj�co podener-
wowany. Chcia� otrzyma	 podwy�k�, wiedzia� jednak, �e ze wzgl�du
na sk�pstwo jego szefa nie b�dzie to �atwe. Mary, jego �ona, by�a
w�a�nie w ci��y z trzecim ju� dzieckiem, na wszystkich kartach kre-
dytowych wyczerpali limity, sen z powiek sp�dza� mu tak�e kredyt
hipoteczny, oprocentowany wed�ug zmiennej stopy, przez który
mogli straci	 dom. Larry mia� poczucie, �e zas�uguje na podwy�k� —
pracowa� wi�cej ni� ktokolwiek inny i nieustannie przedstawia� nowe
pomys�y na usprawnienie systemów firmy. Obieca� Mary, �e poroz-
mawia z szefem w�a�nie dzisiaj. Problem polega� jednak na tym, �e
zupe�nie nie wiedzia�, co ma mu powiedzie	.

Co powiedzie�, a czego nie — wi�cej pieni�dzy
Wi�kszo�	 pracowników rozpoczyna rozmow� na temat pieni�dzy
od tego samego stwierdzenia: „Potrzebuj� wi�cej pieni�dzy! Mam
dzieci, dom, raty za samochód, czesne do op�acenia, cokolwiek”. To
powa�ny b��d.

Nie mo�esz si� koncentrowa	 na tym, czego potrzebujesz — powi-
niene� skupi	 si� na tym, co mo�esz zaoferowa	 organizacji. Zacznij-
my od poni�szych wskazówek:
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� Sporz�d� list� wszystkich swoich sukcesów i osi�gni�	, które
zapisa�e� na swoim koncie od ostatniej podwy�ki.

� Je�li utrzymujesz bliskie relacje z klientami firmy, zapytaj o ich
opini� na temat Twojego wk�adu w ich obs�ug�.

� Porozmawiaj ze wspó�pracownikami i mened�erami o tym, w jaki
sposób uda�o Ci si� im pomóc. By	 mo�e uda Ci si� namówi	 kilka
osób do napisania listów polecaj�cych.

� Spróbuj ustali	 przeci�tne wynagrodzenie na podobnych sta-
nowiskach w innych firmach (oczywi�cie porównuj swoje zarobki
z zarobkami w firmach o podobnej wielko�ci i z tej samej bran�y).

� Dobrze si� przygotuj — je�li to mo�liwe, ustal, ile zarabiaj� inni
cz�onkowie Twojej organizacji.

Wiele firm zniech�ca swoich pracowników do ujawniania wyso-
ko�ci swojego wynagrodzenia lub wr�cz im tego zabrania. Pami�taj
zatem, aby przed rozmow� na ten temat sprawdzi	, czy Twoja umowa
o prac� nie zawiera odpowiednich postanowie� w tej kwestii — je�li
umowa zobowi�zuje Ci� do zachowania milczenia, nie przestrzegaj�c
tego zapisu mo�esz narazi	 si� na przykre konsekwencje.

Dyskryminacja w zakresie podwy�ek i awansów
Gdy ustalisz, �e inni zarabiaj� wi�cej od Ciebie lub zostali awanso-
wani z bli�ej nieokre�lonych powodów, by	 mo�e powiniene� roz-
wa�y	 równie� inne rozwi�zania. Uzale�nianie mo�liwo�ci awansu
lub wysoko�ci wynagrodzenia od p�ci, przynale�no�ci rasowej,
wieku lub innych tego rodzaju kryteriów jest oczywi�cie niezgodne
z prawem. Mog�oby si� wydawa	, �e do takich sytuacji ju� dzi� nie
dochodzi — niestety, nie jest to prawda.

Aby unikn�	 zarzutów dotycz�cych dyskryminacji, pracodawcy
powinni przyznawa	 awanse na podstawie obiektywnych kryteriów —
jest to jednak kolejny obszar, w którym cz�sto rozmijaj� si� oni
z przepisami prawa.
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Dyskryminacja nie musi mie	 oczywistego charakteru. Sprawy
o dyskryminacj� na tle rasowym b�d� p�ciowym dotycz� dzi� coraz
bardziej subtelnych sytuacji. Je�li dany pracodawca nie dysponuje
zestawem obiektywnych kryteriów przyznawania awansów i pod-
wy�ek, nawet decyzje w zupe�nie b�ahych kwestiach mog� zosta	
uznane za dyskryminuj�ce.

We�my na przyk�ad spraw�, w której w 1988 roku rozstrzyga�
S�d Najwy�szy Stanów Zjednoczonych. W 1973 roku pewien bank
zatrudni� Clar� Watson, czarnoskór� kobiet�. Po trzech latach otrzy-
ma�a ona awans i rozpocz��a prac� w okienku dla zmotoryzowanych
klientów. Po kolejnych czterech latach z�o�y�a podanie o awans
na stanowisko kierownika punktów obs�ugi klienta w lobby banku.
Awans otrzyma� jednak bia�y m��czyzna. Clara Watson z�o�y�a poda-
nie o awans na stanowisko kierownika punktów obs�ugi klientów
zmotoryzowanych, stanowisko to przyznano jednak bia�ej kobiecie.

Przez kolejny rok pani Watson zajmowa�a nieformalne stanowi-
sko asystenta kierownika punktów obs�ugi klienta w lobby banku.
Kiedy jej prze�o�ony zrezygnowa� z pracy, z�o�y�a podanie o awans
na to stanowisko, zosta�o ono jednak przyznane kobiecie, która
dotychczas kierowa�a punktami obs�ugi klientów zmotoryzowanych.

Clara Watson z�o�y�a zatem podanie o awans na stanowisko kie-
rownika punktów dla klientów zmotoryzowanych, zosta�o ono jed-
nak przyznane innej bia�ej kobiecie. Wtedy Clara Watson zaskar�y�a
bank pod zarzutem dyskryminacji na tle rasowym.

S�d Najwy�szy Stanów Zjednoczonych dokona� rozstrzygni�cia na
jej korzy�	. S�d zauwa�y�, �e firma nie mia�a �adnych precyzyjnych,
formalnych kryteriów, które uzasadnia�yby podejmowane decyzje
o awansach. Mened�erowie kierowali si� swoimi subiektywnymi
opiniami i we w�asnym zakresie decydowali, kto lepiej nadaje si� na
dane stanowisko. Takie podej�cie jest nie tylko niezgodne z prawem,
lecz równie� nie ma wi�kszego sensu z biznesowego punktu widzenia.

Postaraj si� stwierdzi	, czy nie jeste� traktowany inaczej ze wzgl�du
na takie kryteria jak wiek, p�e	, przynale�no�	 rasowa czy ci��a.
Je�li dojdziesz do wniosku, �e tak jest, powiniene� zwróci	 uwag�
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swoim prze�o�onym, by w kwestii awansów i podwy�ek traktowali
Ci� jak ka�dego innego pracownika. Je�li odmawia Ci si� awansu ze
wzgl�du na powy�sze kryteria, powiniene� z�o�y	 pozew w spra-
wie o dyskryminacj� — dalsze informacje na ten temat znajdziesz
w rozdziale 4.

Przedstawianie argumentów
przemawiaj�cych za przyznaniem podwy�ki,
awansu lub innych �wiadcze�
Po pierwsze, nie odwo�uj si� do opinii, wniosków i przypuszcze�.
Powiniene� dokumentowa	 wszystkie fakty. Poni�ej przedstawiam
ró�nic� mi�dzy tymi dwoma podej�ciami:

Wnioski i przypuszczenia Fakty

Jestem dobrym sprzedawcą.
W zeszłym roku sprzedałem
produkty i usługi na łączną

kwotę ponad milion złotych.

Ciężko pracuję.
Codziennie jestem w pracy

o 7 rano, a wychodzę z biura
dopiero o 6 po południu.

Doskonale sprawdzam się w
obsłudze klientów.

Otrzymałem trzy listy
z pochwałami klientów

zadowolonych z mojej obsługi.

Widzisz ró�nic�? Musisz zbudowa	 swój wywód dok�adnie tak,
jakby� wyst�powa� przed s�dem, a wi�c na podstawie faktów, przy-
k�adów i zezna� osób trzecich. Opinie, wnioski i pog�oski na nic si�
tu nie zdadz�.
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Je�li mo�esz przedstawi	 wyniki swojej pracy w postaci liczb,
powiniene� wykorzysta	 t� mo�liwo�	, formu�uj�c uzasadnienie dla
swojej pro�by o podwy�k� — chodzi o takie dane, jak: przepraco-
wane godziny lub godziny naliczone klientom, warto�	 dokonanej
sprzeda�y, listy od zadowolonych klientów czy otrzymane nagrody.

Je�li natomiast Twoja praca ma bardziej subiektywny charakter,
powiniene� szuka	 innych argumentów przemawiaj�cych na Twoj�
korzy�	 — mog� to by	 na przyk�ad pozytywne opinie innych mene-
d�erów, klientów lub wspó�pracowników.

Najpierw zbierz argumenty, a dopiero potem pro�. Podczas roz-
mowy z szefem prawdopodobnie oka�e si�, �e nie ob�dzie si� bez
negocjacji.

Podstawy negocjacji
Podstawowym aspektem skutecznych negocjacji jest pytanie dla-
czego?. Dlaczego chcesz tego, o co prosisz i dlaczego druga strona
chce tego, czego chce? Osobi�cie jestem zwolenniczk� klasycznej
koncepcji negocjacji interesów — chodzi g�ównie o to, by stwierdzi	,
jaki jest g�ówny powód, dla którego kto� czego� chce lub czego� nie
chce. Nie nale�y akceptowa	 pierwszego lepszego powodu, jaki
przedstawia druga strona.

We�my najprostszy przyk�ad negocjacji w sprawie podwy�ki —
Ty chcesz podwy�k�, a Twój szef nie chce Ci jej da	. Pat, prawda?

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

Skoncentrujmy si� na chwil� na klasycznym przyk�adzie dwóch
sióstr i pomara�czy. Dwie siostry �yj� w domu znacznie oddalonym
od najbli�szego sklepu spo�ywczego i obie chc� zje�	 jedyn� poma-
ra�cz�, jak� maj�. Przez ca�y czas wymieniaj� si� tymi samymi stwier-
dzeniami: „Chc� pomara�cz�”, „Nie, to ja j� chc�”, „Nie, ja chc� t�
pomara�cz�”. W tego rodzaju negocjacjach nie pada jednak odpo-
wied� na podstawowe pytanie: dlaczego?. Niestety, sytuacja wygl�da
tak samo w przypadku wi�kszo�ci sesji negocjacyjnych.
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Pojawia si� zatem pytanie: dlaczego kto� mo�e chcie	 poma-
ra�cz�? By	 mo�e zale�y mu na skórce do przygotowania jakiej�
potrawy, by	 mo�e potrzebuje soku do upieczenia ciasta lub — je�li
jest fanem pomys�ów Marthy Stewart — chce wetkn�	 w ni� go�dziki
i powiesi	 w szafie. Dopóki dwie siostry z naszego przyk�adu b�d�
obstawa	 przy swoich stanowiskach (stwierdzenie, �e obie chc�
pomara�cz�), zamiast broni	 swoich interesów (powodów, dla któ-
rych chc� pomara�cz�), o rozwi�zaniu problemu raczej nie mo�e
by	 mowy. Je�li jednak obie odpowiedz� na pytanie, dlaczego chc�
pomara�cz�, by	 mo�e obu uda si� zaspokoi	 w�asne potrzeby.

W kwestii podwy�ek na przyk�ad wa�ne jest nie tylko to, �e w tym
roku szef nie ma mo�liwo�ci ich przyznawania, lecz równie� to, dla-
czego tak jest. Twój prze�o�ony mo�e podnosi	 argument, �e w jego
tegorocznym bud�ecie nie przewidziano �rodków na wzrost wyna-
grodze� — by	 mo�e jednak w innych bud�etach znajd� si� pieni�-
dze, które mog�yby zosta	 przyznane Twojemu dzia�owi. Niewy-
kluczone równie�, �e Twoja podwy�ka mo�e zosta	 roz�o�ona na
raty — cz��	 otrzymasz w tym roku, a cz��	 w przysz�ym.

Czy s� jeszcze jakie� powody, dla których szef mo�e nie chcie	
przyzna	 Ci podwy�ki? Mo�e obawia si�, �e gdy dostaniesz wi�ksz�
pensj�, zaczniesz o tym rozpowiada	 wszystkim i w rezultacie inni
równie� zaczn� domaga	 si� podwy�ek. By	 mo�e Twój szef nie wie,
�e w zamian za wy�sze wynagrodzenie zgodzi�by� si� na d�u�sze
godziny pracy i dzi�ki temu generowa�by� wy�sze dochody ze sprze-
da�y produktów firmy.

Wyobra� sobie, �e jeste� detektywem — odrzu	 powierzchowne
stwierdzenia i doszukuj si� ukrytych powodów. W trakcie rozmowy
z szefem nieustannie pytaj, dlaczego my�li to, co my�li (oczywi�cie
z zachowaniem nale�nego mu szacunku). Popro� go, by przedstawi�
swoje argumenty. Zapytaj, czy rozwa�a� alternatywne rozwi�zania
zaistnia�ych problemów. Zapytaj, kiedy zacz�� my�le	 w ten sposób.
Konsekwentne zadawanie pyta� pozwoli Ci w ko�cu dotrze	 do
sedna sprawy — a wówczas b�dzie Ci �atwiej szuka	 rozwi�za� alter-
natywnych, zdolnych zaspokoi	 oczekiwania obu stron.
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Jak ju� wspomina�am wcze�niej, swoich powodów nie powinie-
ne� przedstawia	 w kontek�cie potrzeb („Szefie, potrzebna mi pod-
wy�ka”). Zdecydowanie powiniene� jednak mówi	 o tym, dlaczego
na podwy�k� zas�ugujesz.

Poszukiwanie p�aszczyzny porozumienia
Powiniene� stara	 si� znale�	 p�aszczyzn� porozumienia z prze�o�o-
nym. Musisz znale�	 sposób na takie uj�cie problemu i jego rozwi�-
zania, które pozwoli zaspokoi	 zarówno potrzeby Twojego szefa,
jak i Twoje.

Uzyskiwanie awansu
W dzisiejszych czasach w wielu organizacjach coraz trudniej jest
o awans. Co o tym decyduje? W wielu firmach górne poziomy orga-
nizacyjnej hierarchii pe�ne s� przedstawicieli powojennego wy�u,
którzy z powodów finansowych opó�niaj� swoje przej�cie na eme-
rytur�. W ten sposób tworz� si� zatory, które bardzo trudno jest
rozbi	. Czasami awans nie jest Ci pisany i Twój szef ma naprawd�
niewiele do powiedzenia w tej kwestii.

Je�li zmagasz si� z tym problemem w swoim miejscu pracy, by	
mo�e powiniene� poszuka	 sobie innej pracy lub d��y	 do przenie-
sienia si� do innego dzia�u. W ten sposób mo�esz zaspokoi	 swoje
potrzeby zwi�zane z poziomem stymulacji indywidualnej lub �yciem
towarzyskim, nawet je�li stanowisko nie b�dzie nazywa	 si� tak,
jak sobie wymarzy�e�.

Uzyskiwanie innych �wiadcze�
Zamiast ubiega	 si� o awans, mo�esz równie� stara	 si� o szanse
rozwoju zawodowego — na przyk�ad o to, by szef wysy�a� Ci� na
szkolenia. W d�ugim okresie nabywanie nowych umiej�tno�ci mo�e
okaza	 si� korzystniejsze ni� awans czy podwy�ka. Popro� o przy-
dzielenie do zespo�u, w którym b�dziesz móg� nauczy	 si� czego�
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nowego. Popro� o mo�liwo�	 pracy z klientami przy najbardziej inno-
wacyjnych projektach. Popro� o przyznanie �rodków na szkole-
nia i ucz�szczaj na seminaria po�wi�cone nowym dla Ciebie za-
gadnieniom.

Je�eli uznasz, �e na awans nie masz �adnych szans, mo�esz popro-
si	 na przyk�ad o przydzielenie mentora. Id� do dzia�u HR i przed-
staw swoj� pro�b� — osoby zarz�dzaj�ce kadrami maj� w tej kwestii
spore do�wiadczenie i na pewno znajd� kogo� odpowiedniego dla
Ciebie. Je�li b�dziesz umiej�tnie budowa� relacje z mentorem, zyskasz
sobie bezcennego sojusznika nawet na ca�y okres Twojej kariery
zawodowej.

Gdy Twój szef przychyla si� do Twojej argumentacji i równie� jest
zdania, �e zas�u�y�e� sobie na awans, jednak nie mo�e Ci go da	 ze
wzgl�dów finansowych lub kompetencyjnych, mo�esz poprosi	
w zamian o elastyczny czas pracy lub mo�liwo�	 wykonywania cz��ci
zada� w domu. Je�li telepraca w pe�nym wymiarze nie wchodzi
w gr�, by	 mo�e uda Ci si� wynegocjowa	 cho	 jeden lub dwa dni.

W d�ugim okresie wszystkie te mo�liwo�ci mog� by	 warte zdecy-
dowanie wi�cej ni� zwyk�a podwy�ka lub awans.

Czasami b�dziesz musia� twardo negocjowa	 warunki odbywania
szkole�. Mo�e si� zdarzy	, �e bud�et na konferencje organizowane
w egzotycznych zak�tkach �wiata jest w danym roku ograniczony, nie
oznacza to jednak, �e nie pozwala na udzia� w szkoleniach organi-
zowanych na miejscu lub korzystanie z internetowych programów
szkoleniowych. Nie upieraj si� przy jednym rozwi�zaniu Twoich
problemów szkoleniowych. Przygotuj sobie kilka alternatyw —
czasami b�dziesz musia� zrezygnowa	 z tej opcji, która odpowiada�aby
Ci najbardziej. Mo�esz na przyk�ad zaproponowa	, �e z w�asnej
kieszeni pokryjesz koszty podró�y lub wykorzystasz w tym celu
uzbierane punkty lojalno�ciowe linii lotniczych, a firma zap�aci tylko
za samo szkolenie.



Jak prosi� o podwy�k�, awans lub inne �wiadczenia

57

Nigdy nie zaszkodzi poprosi�
Prowadz�c zaj�cia ze studentami prawa, stara�am si� im wpoi	, �e
podstawow� zasad� praktyki prawniczej jest: Nigdy nie zaszkodzi
poprosi�.

Jaka jest odpowied� na pytania, które cz�sto zadawa�am studen-
tom: Czy mo�emy spisa� t� umow� inaczej?, Czy mog� dosta� wi�cej
czasu na sporz�dzenie tego dokumentu?, Czy w tej sprawie mo�emy
zawrze� ugod�?, Czy mój klient mo�e liczy� na wi�ksze pieni�dze?.

Na moich zaj�ciach odpowied� Nigdy nie zaszkodzi poprosi�
by�a zawsze odpowiedzi� poprawn�. Czasami trzeba formu�owa	
pro�by kilkakrotnie i nie poddawa	 si� dopóty, dopóki nie dostanie
si� tego, na co si� zas�uguje.

Oczywi�cie prosi	 powiniene� w sposób dyplomatyczny i z u�mie-
chem na ustach, aby� nie zosta� odebrany jako natr�t. Pami�taj jed-
nak, �e wytrwa�o�	 si� op�aca. W wi�kszo�ci sytuacji nie masz nic do
stracenia, mo�esz wi�c prosi	 �mia�o.

Jedna z moich klientek od dawna chcia�a si� przenie�	 ze sta-
nowiska w dziale HR do pracy w konsultingu wewn�trznym, w jej
firmie nie by�o jednak takiego stanowiska. Poradzi�am jej, aby si�
dobrze zastanowi�a, czego tak naprawd� chce oraz by odegra�a scenk�
rozmowy z prze�o�onym w celu zidentyfikowania ró�nych poten-
cjalnych rozwi�za�. W ko�cu moja klientka zebra�a si� na odwag�,
by przedstawi	 swoje pomys�y szefowi, lecz nast�pnie si� zniech�ci�a,
gdy jej propozycja zosta�a odrzucona. Przyjrza�am si� wówczas tej
propozycji i przedstawi�am kilka swoich sugestii, takich jak bardziej
szczegó�owy opis struktury nowego stanowiska. Po kilku miesi�cach
moja klientka posz�a do prze�o�onego ze zmodyfikowan� propozycj�
utworzenia nowego stanowiska.

Tym razem szef powiedzia� „tak”. Obecnie moja klientka spe�nia
si� zawodowo w roli konsultanta wewn�trznego, który s�u�y swoimi
umiej�tno�ciami wszystkim osobom zainteresowanym arbitra�em.
Nie musi ju� �l�cze	 nad nu��cymi procesami w dziale HR, które
zd��y�a szczerze znienawidzi	.
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W wi�kszo�ci przypadków prosz�c, niczym nie ryzykujesz. Je�li
us�yszysz odpowied� odmown�, powiniene� prosi	 o co� innego.
Bardzo cz�sto szefowi jest przykro, �e musia� Ci odmówi	, w zwi�z-
ku z czym b�dzie bardziej sk�onny przyzna	 Ci w zamian inne
�wiadczenie.

Gdy pójdziesz prosi	 o awans, powiniene� by	 przygotowany na
przedstawienie kilku innych propozycji na wypadek, gdyby� mia�
awansu nie dosta	 — je�li szef Ci odmówi, b�dziesz gotowy do z�o�e-
nia kolejnej pro�by. Pr�dzej czy pó�niej prze�o�ony przystanie na
któr�� z Twoich propozycji. Zrobi to chocia�by po to, �eby w ko�cu
si� Ciebie pozby	.

Przez ca�y czas powiniene� oczywi�cie trzyma� nerwy na wodzy i nie da�
si� stresowi, jaki zawsze towarzyszy negocjacjom i konfliktowi. Dla
wielu osób naprawd� nie jest to �atwe. Wi�kszo�� z nas stara si� za wszelk	
cen� unika� konfliktów, tymczasem prowadzenie tego rodzaju rozmów
wymaga postrzegania konfliktu jako okazji do wprowadzenia zmian.
Pisa�am o tym w mojej ksi	�ce zatytu�owanej The Power of a Good Fight.

Odmie� konflikt
Wi�kszo�	 ludzi postrzega konflikt jako przejaw patologii, jako co�,
czego trzeba unika	. Je�li uda Ci si� dostrzec, �e konflikt mo�e prowa-
dzi	 do innowacji i wi�kszej kreatywno�ci, zyskasz znaczn� przewag�.
W jaki sposób odmieni	 konflikt? Z moich do�wiadcze� jako praw-
nika procesowego, mediatora i konsultanta wynika, �e w tym celu
potrzebne s� trzy czynniki: odpowiednie podej�cie, umiej�tno�ci i cel.
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Musisz zmieni� swoje podej�cie do konfliktu. Zamiast postrzega	
konflikt jako problem, którego nale�y unika	, spróbuj dostrzec
w nim szans� wypracowania rozwi�za� bardziej kreatywnych ni�
te, które powsta�yby na skutek unikania problemu. Co prawda
prowadzenie konstruktywnych rozmów i konsekwentne brni�cie
w sytuacj� konfliktow� nie jest �atwe ani przyjemne, jednak rezul-
taty takiego podej�cia mog� by	 naprawd� zaskakuj�ce i, co wa�-
niejsze, niemo�liwe do osi�gni�cia bez konfliktu.

Musisz wykszta�ci� kluczowe umiej�tno�ci. Wi�kszo�	 ludzi jest
przekonanych, �e potrafi nauczy	 si� obs�ugi komputera, goto-
wania czy pos�ugiwania si� nawigacj� samochodow� GPS, a mimo
to nie próbuj� nawet nabywa	 umiej�tno�ci w zakresie radzenia
sobie w sytuacjach konfliktowych. Moim zdaniem konflikt to
nic innego jak negocjacje — jedyna ró�nica polega na tym, �e nie
zdajemy sobie sprawy z tego, �e w nich uczestniczymy. Kiedy
podejmiemy ju� �wiadom� decyzj� o przyst�pieniu do negocjacji
w ramach konfliktu, pozostaje jedynie rozwin�	 swoje umiej�t-
no�ci w tym zakresie. Na rynku nie brakuje ksi��ek, semina-
riów i stron internetowych po�wi�conych negocjacjom (w tym
moich!) — wykorzystaj te �ród�a, by si� rozwija	.

Aby wyj�� z konfliktu obronn	 r�k	, musisz mie� cel. Skuteczne
zabieganie o swoje interesy w rozmowach, które rodz� konflikty
lub mog� je rodzi	, jest trudne i m�cz�ce. Dlatego dobrze jest
skoncentrowa	 si� na jakim� wy�szym celu, który przy�wieca na-
szej pracy i naszemu �yciu, poniewa� dzi�ki niemu �atwiej nam
b�dzie energicznie d��y	 do sukcesu. Bez poczucia misji tego
rodzaju dyskusja mo�e by	 dla nas naprawd� wyczerpuj�ca.

Je�li zatem starasz si� w�a�nie o podwy�k�, awans lub dowolne
inne �wiadczenie, o które nie jest tak �atwo, skoncentruj si� na osta-
tecznym rezultacie i pami�taj, �e wszystko zale�y od trzech czynni-
ków: podej�cia, umiej�tno�ci i celu.
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Przykładowa rozmowa

LARRY: Panie Sknero, chciałbym z panem porozmawiać. Czy ma pan
teraz chwilkę czasu?

PAN SKNERA: Owszem, mam.

LARRY: Chciałbym porozmawiać o postępach, jakie poczyniłem w tej
firmie. Jestem dumny ze swoich osiągnięć w ramach projektu XYZ,
wiem również, że klienci są bardzo zadowoleni. Mam ze sobą kopię
listu, jaki wysłali do pana Kierownika Wyższego Szczebla. W tym
miesiącu udało mi się również naliczyć naszym klientom aż dwieście
godzin. Moje bieżące wynagrodzenie wydaje się być niższe
od standardów rynkowych (tu padają konkretne liczby, Larry się
przygotował — większość szefów ma świadomość, że jeśli nie
zaoferują konkurencyjnego wynagrodzenia, nie uda im się zatrzymać
najlepszych pracowników; oczywiście nie muszą być to najwyższe
stawki w całej branży, powinny jednak mieścić się w rynkowej
normie). Mam również wrażenie, że moja praca jest warta dla tej
firmy więcej. Dlatego prosiłbym o przyznanie mi podwyżki
w wysokości 20 procent.

PAN SKNERA: Poważnie? Nie wiedziałem, że nasze pensje są
aż tak niekonkurencyjne. Rzucę okiem na te liczby i porozmawiam
z działem HR. Hm… oni mogą robić problemy.

LARRY: Dlaczego?

PAN SKNERA: Są przywiązani do utrzymywania określonych widełek
wynagrodzeń na stanowiskach z tego samego poziomu, więc mogą
się buntować przed przyznaniem ci podwyżki, w wyniku której twoja
pensja znacząco różniłaby się od wynagrodzenia wypłacanego
pozostałym pracownikom na podobnych stanowiskach.

LARRY: Zastanawiałem się już, co z tym zrobić (Larry znów jest
przygotowany). Może jednak udałoby się przenieść moje
wynagrodzenie o jeden poziom, na przykład zmieniając nazwę
mojego stanowiska — zamiast zajmować się obsługą klienta,
mógłbym teraz pracować w obsłudze klienta kluczowego. Ponadto
bardzo chętnie będę zostawał po godzinach i przejmę od pana część
papierkowej roboty związanej z finalizacją transakcji.
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PAN SKNERA: Wow, to naprawdę ciekawa propozycja z twojej strony.
Przecież wiesz, jak bardzo nienawidzę wszelkich papierów. Jutro dam
Ci znać, co udało mi się załatwić.

Komunikacja z szefem
— czego NIE NALEŻY robić

Komunikacja z szefem
— co NALEŻY robić

Mów o tym, czego
potrzebujesz.

Mów o tym, co dajesz od siebie.

Idź na rozmowę
nieprzygotowany.

Przygotuj się.

Poprzestawaj na pierwszej
odpowiedzi, jaką usłyszysz.

Naucz się negocjować.

Gódź się na dyskryminację.
Zapoznaj się z przepisami

prawa pracy.

Obawiaj się prosić. Proś.


