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GZESC,

Moje zycie zawodowe to regularne i duze podwyzki wynagrodzenia.
Dla mnie i dla moich wspétpracownikéw.

Przez wiele lat wspinatem sie po szczeblach kariery, otrzymujac kolejne
podwyzki i biorgc na siebie coraz wiekszg odpowiedzialnos¢ — ale nigdy nie
robitem tego dla tytutdéw czy prestizu. Za kazdym awansem stata potrzeba:

by zapewni¢ mojej rodzinie spokdj, bezpieczenstwo i zycie, na jakie zastuguje.
W tej drodze nauczytem sie rzeczy, ktérych nie znajdziesz w podrecznikach
— dzis$ chce sie nimi z Tobg podzielié.

Z ZROB TO ZE MNA !
&

B
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A PODWYZKO

Rozmowa o podwyzce bywa stresujaca — nawet dla najbardziej
doswiadczonych pracownikéw. Czesto towarzyszy jej wewnetrzny opor,
obawy przed reakcja przetozonego i watpliwosci, czy na pewno ,to juz
ten moment”. A jednak... jesli jestes zaangazowany, rozwijasz sie,
bierzesz na siebie coraz wiecej obowigzkéw i realnie wptywasz na sukces

firmy — masz petne prawo rozmawiaé¢ o godnym wynagrodzeniu.

- WITRY

Ten ebook stworzytem po to, abys byt
przygotowany do takiej rozmowy jak nigdy
wczesniej. Znajdziesz tu 7 solidnych,
rzeczowych i trudnych do podwazenia
argumentow, ktére pomogg Ci jasno,
konkretnie i pewnie przedstawic swoje
oczekiwania. Kazdy z nich oparty jest na
realnych wartosciach, ktére mozesz
zaprezentowac swojemu pracodawcy — od
twardych danych i mierzalnych rezultatow,
przez rozwoj osobisty, az po lojalnosc i
gotowosc¢ do dalszego zaangazowania.

0dn PODWYZAS

WITRY Modh pODWYZNO

Nie chodzi o roszczenia — chodzi o
partnerskg rozmowe opartg na
faktach. O budowanie profesjonalnej
relacji, w ktérej obie strony majg
wspolny cel: sukces firmy i satysfakcje
z pracy.

Jesli czujesz, ze Twdj czas,
kompetencje i wysitek zastugujg na
docenienie — siegnij po argumenty,
ktére to udowodnig.

Zaczynamy!
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TWOJ KONKRETNY WKEAD W ROZWOJ
FIRMY
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Nie wystarczy wyliczy¢ Twoje sukcesy.
Trzeba dla nich zbudowac odpowiedni
kontekst.
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TWO0J KONKRETNY
WKEAD W
ROZW0J FIRMY

Czyli jak méwic o sobie, zeby nie brzmie¢ jak
samochwata, a jednak zrobi¢ wrazenie.

By¢ moze myslisz, ze w rozmowie o podwyzce
wystarczy powotac sie na staz pracy. ,,0d
trzech lat tu pracuje, zawsze na czas, bez
zwolnien, z zaangazowaniem”. | to wszystko
prawda, ale... prawda, ktdra rzadko robi
wrazenie. Zwtaszcza jesli Twoj szef musi
codziennie stucha¢ podobnych deklaracji od
kilku innych oséb. Chcesz sie wyréznic? To
opowiedz historig, w ktorej grasz gtowng role — i
to nie w melodramacie pt. ,Nalezy mi sie”, tylko
w dynamicznym serialu biznesowym, w ktorym
dzieki Tobie firmie wiedzie sie po prostu lepiej.

Przygotuj sie. Spdjrz na ostatni rok — co udato
Ci sie zrobic takiego, ze firma na tym zyskata?
Moze wdrozytes system, ktory przyspieszyt
prace zespotu. Moze przejates projekt w
potowie i dowioztes$ go na czas. A moze po
prostu zauwazytes drobny btgd w procesie,
ktéry miesigcami generowat straty i...
naprawites go. To nie sg drobiazgi — to realna
wartosc. A przeciez o wartos¢ wtasnie chodzi.

| nie zastaniaj sie zespotem. To piekne, ze
pracujemy wspolnie, ale prawda jest taka, ze w
kazdym zespole sg ci, ktorzy ciggna i ci, ktorzy
jada. Jesli jestes tym pierwszym - pokaz, co
doktadnie zrobites. Konkret, liczby, efekt. Nikt
nie mowi, zebys deptat po innych — ale tez nie
udawaj, ze Twojego wktadu nie byto.

Ul polam

Chmlin Hwaming
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Przypomnij sobie wszystkie te
momenty, gdy myslates: ,,Fajnie, ze to
sie udato”. A potem dopisz, co
doktadnie zrobites, zeby sie udato.
Kiedy? Z jakim efektem? Spisz to. Serio
- spisz. W emocjach rozmowy tatwo
zapomnie¢ nawet o najwiekszych
sukcesach, zwtaszcza jesli w gtowie
kotacze sie ,,czy teraz?”, ,,czy to brzmi
dobrze?”, ,czy nie przesadzam?”. Z
kartkg w reku jest prosciej.

Oto kilka przyktadéw — moze cos Cie
zainspiruje:

e Usprawnites obstuge klienta tak, ze
zaczeli sie naprawde usmiechac.

e W marketingu zrobites porzadek,
ktory przetozyt sie na wyrazny
wzrost konwers;ji.

o Zidentyfikowates luke, ktéra nikt
wczeshiej nie zauwazyt - i
zadziatates.

e Wprowadzites nowe narzedzie,
ktére w koncu przestato by¢ ,,do
wdrozenia” i zaczeto dziataé.

o Zdobytes certyfikat, po ktérym
klienci przestali pyta¢ ,,czy na
pewno sie znacie?”.

e Wpadtes na pomyst, ktory
przerodzit sie w nowa ustuge.

e Dokonczytes projekt, ktéry juz
wszyscy odtozyli na pétke z
etykieta ,,trudny przypadek”.

| jeszcze jedno — nie moéw tylko o tym,
co zrobites. Pokaz, po co to zrobites.
Jesli Twoje dziatania wspierajg wiekszy
cel - ekspansje na rynek, poprawe
efektywnosci, zwiekszenie widocznosci
marki — to pokazujesz, ze rozumiesz, po
co w ogole tu jestes. A to robi réznice.

Aby Twdj przekaz byt skuteczny, osadz
swoje osiggniecia w kontekscie
strategicznych celow firmy.

Zamiast mowic: ,poprawitem jakosc
prezentacji”, powiedz: ,moje
prezentacje pomogty zdoby¢ dwdch
nowych klientéw, co wsparto strategie
ekspansji na rynku X”. Pokazujesz
wtedy, ze rozumiesz szerszy obraz i
umiesz tgczy¢ swoje dziatania z
potrzebami catej organizacji.

Kiedy przyjdzie czas na rozmowe —
mow jak dorosty do dorostego. Nie jak
petent do urzednika, ani jak geniusz,
ktoremu ,sie nalezy”. Méw z klasg. W
stylu: ,,To, co robie, ma znaczenie. |
mysle, ze to dobry moment, zeby
porozmawiac, jak mozemy ten wktad
docenic.” Na przyktad tak:

»W ciggu ostatniego roku wdrozytem
rozwigzanie X, ktore skrocito czas
realizacji zamdwieri o 30%, pomogtem
przeprowadzic¢ migracje systemu Y, co
zwiekszyto stabilnosc pracy dziatu, a
takze przygotowatem i poprowadzitem
prezentacje na konferencji Z - co
zakonczyto sie podpisaniem umowy z
nowym partnerem. Chciatbym
porozmawiac, jak te dziatania mogtyby
znalezc odzwierciedlenie w moim
dalszym rozwoju i wynagrodzeniu.”

Brzmi profesjonalnie? Bo jestes
profesjonalny. Nie czekaj na idealny
moment - czesto trzeba go sobie
stworzy¢. A nawet jesli nie od razu
ustyszysz ,,tak”, mozesz zapytac: ,,Co
jeszcze powinienem zrobic, zeby to
byto mozliwe za kilka miesiecy?”.
Pokazujesz wtedy, ze masz plan. Ze
jestes gotow dziatac dale;.

| jeszcze cos — dbaj o widocznosc. Nie
licz, ze ktos$ zauwazy. Informuj o
efektach, dawaj znac, co robisz. Nie
jako przechwatki, tylko jako fakty. Bo to
wtasnie one budujg Twojg kariere.
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PRZEJECIE DODATKOWYCH
BOWIAZKOW
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Dodatkowe obowigzki to nie tylko dowadd
Twojego zaangazowania, ale to takze Twoj
wktad w rozwéj firmy
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PRZEJEGIE DODATKOWYGH

0BOWIAZKOW

Jednym z najbardziej uzasadnionych
powoddw, dla ktérych mozna
oczekiwa¢ podwyzki, jest realne
rozszerzenie zakresu Twoich
obowigzkéw. Jesli od ostatniej
rozmowy o wynagrodzeniu Twoja
codzienna praca wyglada inaczej — jest
bardziej ztozona, obcigzona
dodatkowymi zadaniami czy wymaga
wiekszej odpowiedzialnosci — to
sygnat, ze Twoja wartos¢ dla firmy
wzrosta — i ze nalezy jg odpowiednio
wycenié.

Zatrzymaj sie na chwile i zréb rachunek:
co doktadnie sie zmienito? Czy
przejates czes¢ obowigzkow kolegi,
ktory odszedt? Czy prowadzisz teraz
projekty, zamiast jedynie w nich
uczestniczy¢? Moze tworzysz raporty,
ktore kiedys przygotowywat menedzer?
To sg konkretne zmiany, ktére
podnosza Twojg wartos¢ w organizacji i
tworzg uzasadniong przestrzen do

rozmowy o wynagrodzeniu.

Szef nie zawsze widzi wszystkie zmiany,
ktore nastepujg stopniowo. Warto je
wiec nazwac, usystematyzowac i
pokazac¢ w logiczny sposob.
Przedstawienie zmian jako
»,nhaturalnego rozwoju roli” buduje
profesjonalny obraz Ciebie jako osoby,
ktora nie boi sie wyzwan, bierze na
siebie odpowiedzialnosc¢ i reaguje
elastycznie na potrzeby firmy..

Zamiast narzekac, ze masz wiecej pracy
- pokaz, ze jestes osoba, ktéra
dostarcza wartosc. To zupetnie inna
narracja. Mow o tym, jak dzieki
Twojemu zaangazowaniu zespo6t dziata
sprawniej, klienci sg lepiej obstugiwani
albo zarzad ma dostep do kluczowych
danych szybciej i w lepszej jakosci.
Szefowie uwielbiajg konkrety.

Oto przyktady zmian w obowigzkach,



ktore stanowig solidny argument do
rozmowy o podwyzce:

e Prowadzenie cyklicznych spotkan
zespotu w zastepstwie kierownika.

¢ Przejmowanie kontaktu z klientami
i samodzielne rozwigzywanie
trudnych sytuacji.

e Koordynowanie pracy kilku dziatéw
przy wspolnym projekcie.

e Wdrozenie nowego systemu lub
procedury, ktéra poprawita
efektywnosé.

e Tworzenie raportéw strategicznych
dla zarzadu, ktére wczesniej byty
poza Twoim zakresem.

Kiedy czujesz, ze nadszedt moment, by
porozmawiac¢ o wynagrodzeniu,
wybierz dobry czas - najlepiej po
zakonczeniu projektu lub w trakcie
rozmowy o rocznych wynikach.
Podejdz do tematu spokojnie i
rzeczowo. Nie chodzi o zgdanie - tylko
o partnerskg rozmowe opartg na
faktach. Ponizej znajdziesz przyktad, jak
mozesz to sformutowac:

L2Zauwazytem, ze moje obowiqzki i
odpowiedzialnosc znacznie sie
zwiekszyty — chciatbym porozmawiac
o tym, jak to wptywa na mojq pozycje i
wynagrodzenie. Prowadze spotkania
projektowe, kontaktuje sie
bezposrednio z kluczowymi klientami,
przygotowuje raporty strategiczne i
odpowiadam za harmonogram dziatan
catego zespotu. To nowe wyzwania,
ktore przyjgtem z zaangazowaniem i
ktore — wedtug mnie — w sposob
widoczny przyczynity sie do poprawy
wynikow i efektywnosci. W zwigzku z
tym chciatbym porozmawiac o
mozliwosci dostosowania mojego
wynagrodzenia do aktualnego zakresu
obowiqgzkow.”

Taka rozmowa powinna by¢ logiczng
kontynuacjg Twojego rozwoju. Jesli
wczesniej zadbates o jakosc pracy,
zbudowates zaufanie, jestes widoczny i
ceniony — podwyzka przestaje by¢
»,prosbg”, a staje sie naturalnym
kolejnym krokiem. Wtedy rozmowa z
szefem ma zupetnie inng dynamike -
jestes partnerem, a nie petentem.

Zdarza sie, ze przejecie nowych
obowigzkdw nastepuje ,,tymczasowo”,
a potem... zostaje z Tobg na state. Jesli
mineto kilka miesiecy i nadal robisz to
samo, warto to uporzadkowac i nadac
temu formalny charakter. W
przeciwnym razie pojawia sie ryzyko, ze
Twoja praca bedzie traktowana jako
cos$ ,,oczywistego”, a nie dodatkowy
wysitek, ktory warto nagrodzic.

Jezeli rozmowa nie przyniesie
natychmiastowego efektu — zapytaj o
konkrety: ,,Co jeszcze powinienem
zrobic, by temat mogt wrécic za trzy
miesigce?”. Taka deklaracja pokazuje,
ze jestes zmotywowany i gotowy nadal
sie rozwijac. Jednoczesnie ustalasz
ramy — ze temat podwyzki nie zniknat,
tylko zostat przesuniety w czasie.

Pamietaj - przejmowanie dodatkowych
obowigzkdéw to sygnat, ze firma Ci ufa.
Warto to wykorzystac jako fundament
do dalszego rozwoju - nie tylko
finansowego, ale tez zawodowego.
Buduj swojg widocznos¢, dokumentuj
efekty swojej pracy i komunikuj je we
wtasciwy sposob. Bo jesli Ty nie
pokazesz swojej wartosci — nikt inny
tego za Ciebie nie zrobi.
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KOMPETENCJI )
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Twoje nowe kompetencje realnie zwiekszajg
Twojg wartosc i stwarzajg nowe mozliwosci dla
firmy. Twoja inwestycja w rozwdj powinna is¢ w

parze z uczciwym i adekwatnym uznaniem ze

strony pracodawcy.
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WZROST
TWOICH
KWALIFIKRGJI
LUB
KOMPETENGJI

Jak zatem wykorzystaé rozwaj
kompetencji do rozmowy o podwyzce?
Jesli chcesz, zeby Twoja inwestycja w
rozwd@j zostata zauwazona i doceniona
finansowo, najpierw musisz pokazaé,

ze naprawde przyniosta wartosc¢ firmie.

Jak to zrobié krok po kroku?

Krok 1: Zidentyfikuj, w co
zainwestowates swoj czas i energie
Na kartce zapisz konkretne dziatania,
ktore podjates w zakresie rozwoju
zawodowego, np.:

« Jakie kursy ukornczytes?

« Jakie certyfikaty zdobytes?

» Jakie nowe narzedzia opanowates?
 Czy brates udziat w projektach
interdyscyplinarnych?

» Czy zdobytes dodatkowe kwalifikacje
lub ukonczytes studia?

Krok 2: Przeanalizuj efekty tych dziatan
Zastanow sie:

» Czy dzieki nowym umiejetnosciom
pracujesz szybciej lub doktadniej?

» Czy Twoje dziatania wptynety na
lepsze wyniki zespotu?

» Czy Twoja wiedza byta
wykorzystywana przez innych
pracownikow?

» Czy rozwigzania, ktére wdrozytes,
poprawity funkcjonowanie firmy?

Przyktad:

»Po kursie z analityki danych
przygotowatem dashboard
sprzedazowy, ktory pozwolit zespotowi
podejmowac szybsze decyzje - liczba
bteddw spadta o0 25%”.

Krok 3: Poréwnaj zakres obowigzkow -
dawniej i dzi$

Wydrukuj swoj aktualny zakres
obowigzkéw. Na osobnej kartce zapisz,
jakie zadania wykonujesz obecnie i
ktére z nich wykraczajg poza Twojg
wczesniejsza role.

Zadaj sobie pytania:

» Czy petnisz dzis role nieformalnego
lidera lub eksperta?

» Czy prowadzisz projekty, ktérych
wczesniej sie nie podejmowates?

» Czy wspierasz innych cztonkéw
zespotu w ich pracy?

Krok 4: Przygotuj argumenty do
rozmowy z przetozonym
Podziel swoje osiggniecia na trzy
obszary:
1.Rozwdj kompetencji — co zrobites,
aby sie rozwingc?
2.Wptyw na firme - jakie korzysci
odniosta organizacja?
3.Dodatkowa odpowiedzialnos¢ - co
robisz ponad to, co formalnie
zapisane?

Przyktad rozmowy:

»Zainwestowatem w dwa kursy: z
automatyzacji procesow i z analityki.
Dzieki temu wdrozytem narzedzia,
ktore skrdcity prace naszego zespotu o
kilka godzin tygodniowo. Wspieram tez
dziat sprzedazy przy analizie danych.



Wydaje mi sie, ze moj obecny wktad
wykracza poza pierwotne oczekiwania,
dlatego chciatbym porozmawiac o
mozliwej aktualizacji mojego
wynagrodzenia.”

Krok 5: Zadaj wtasciwe pytania
Podczas rozmowy z szefem:

» Popros o ocene swoich nowych
kompetenciji.

 Zapytaj, ktore z nich sg najbardziej
wartosciowe dla firmy.

» Dowiedz sig, co jeszcze mozesz
zrobic¢, aby zwiekszy¢ swojg wartosc.

« Zaproponuj wspolne ustalenie celéw
rozwojowych na najblizsze miesigce.

Krok 6: Pokaz gotowos¢ do dalszego
rozwoju

To nie koniec - to dopiero poczgtek.
Twoja postawa ma pokazywac, ze nie
tylko zainwestowates, ale nadal chcesz
sie rozwijac. Pracodawcy cenig ludzi,
ktorzy uczg sie z wtasnej inicjatywy,
poza godzinami pracy, bo zalezy im na
tym, by robic rzeczy lepiej — nie tylko
szybciej.

Krok 7: Jezeli nie uzyskasz
oczekiwanego wsparcia...

Nie zrazaj sie. Wykorzystaj sytuacje do
nawiazania kontaktu z innymi osobami
w firmie — moze ktos inny dostrzeze
Twoj potencjat i stanie sie Twoim
sponsorem rozwoju. To moze byc¢
menedzer innego dziatu, lider projektu
albo ktos z zewnatrz.

Na koniec

Rozwoj kompetencji to co$ wiecej niz
dodatkowy certyfikat - to wyrazny
sygnat: ,Potrafie sie rozwijac i
przynosic realne rezultaty”. A skoro
tak, to naturalne jest, ze oczekujesz
uznania - takze w wymiarze
finansowym. Nie czekaj, az ktos to
zauwazy. Zadbaj, zeby na pewno to
zobaczyt.
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Jak wykorzysta¢ dane rynkowe i Swiadomosc¢
wtasnej wartosci, by pewnie i rzeczowo
argumentowac potrzebe podwyzki
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POGZUJ, ZE MOZESZ

MOWIG 0 SWOJEJ

WARTOSCL...

Zdarza sie, ze mijajg miesigce, czasem
lata, a my dalej czekamy. Na
zauwazenie, na docenienie, na
podwyzke. Bo przeciez tyle robimy.
Pracujemy dobrze, lojalnie. Wydaje sie,
Ze to powinno wystarczyé¢.

.. BEZ WSTYDU | BEZ LEKU

Ale nie wystarcza.

W dynamicznym srodowisku pracy nie
wystarczy by¢ dobrym. Trzeba jeszcze
pokazagé, ze jestes$ dobry. Ze Twoja
praca ma wartosc — i to wartosc, ktorg
firma realnie odczuwa.

Zanim wiec sigdziesz do rozmowy o
wynagrodzeniu, usigdz najpierw sam ze
sobg. Z kartka,.

| zadaj sobie jedno, konkretne pytanie:
»Jaka wartos¢ wnosze do mojej
organizacji?”

Nie pisz: ,staram sie” ani ,jestem
zaangazowany”.

Napisz:

» Co zrobites?

« Jakie byty efekty?

» Co dzieki Tobie sie zmienito — na
lepsze?

Jesli brakuje Ci pewnosci, poréwnaj sie
z rynkiem. Sprawdz, jak podobne
stanowiska i kompetencje sg
wyceniane w raportach ptacowych i
ogtoszeniach. Nie po to, by szachowac
szefa, ale zebys miat Swiadomosg, jak
to wyglagda z zewnatrz. To nie jest karta
przetargowa. To kontekst.



A potem - zbierz swoje dokonania. Nie
ogdlniki. Konkretne fakty. Liczby.
Nazwy projektow. Efekty. Jakie?

» Usprawnites proces, ktory oszczedza
dziesiatki godzin miesiecznie?

* Przyprowadzites do firmy klienta,
ktory zostawit tu setki tysiecy ztotych?
» Skrécites czas realizacji zadania o
potowe?

» Wyszkolites zesp6t? Wyratowates
projekt z opdznienia?

Zapisz to wszystko. Dla siebie. Zeby
zobaczy¢ - naprawde zobaczyc¢ - jak
wiele robisz. Jaka wartos¢ masz.

Bo dopdki Ty sam jej nie zobaczysz -
nikt inny jej nie zobaczy za Ciebie.

Poczuj, ze mozesz to powiedzieé.

To nie musi by¢ monolog o sukcesach.
Moze to by¢ spokojna rozmowa z
szefem.

Mozesz zaczgc tak:

»Chciatbym poruszyc temat mojego
wynagrodzenia i mozliwosci jego
dostosowania do aktualnych
rynkowych standardow oraz mojej roli.
W ostatnim czasie zrealizowatem kilka
waznych rzeczy — m.in. [tu wpisz
konkret].

W tym samym czasie zauwazytem, ze
moje wynagrodzenie odbiega od
rynkowych standardow. Wierze, ze
moja praca przynosi realnq wartosc i
chciatbym porozmawiac, czy widzi
Pan/i mozliwosc dostosowania
wynagrodzenia do mojej aktualnej roli
i wptywu, jaki mam na firme.”

To nie jest roszczenie. To wyrazenie
dojrzatosci. To pokazanie, ze rozumiesz
swoj wptyw. | ze potrafisz o nim mowic.

To nie jest roszczenie. To wyrazenie
dojrzatosci. To pokazanie, ze rozumiesz
swoj wptyw. | ze potrafisz o nim moéwic.

Poczuj, ze masz prawo

Masz prawo wiedziec, ile jestes wart.
Masz prawo chcie¢ wiecej. | masz
prawo o to poprosi¢ — nie dlatego, ze
,Ci sie nalezy”, ale dlatego, ze na to
zapracowates.

Nie wstydz sie mowic o sobie. Nie bgj
sie liczb. Nie umniejszaj swojego
wktadu. Gdy Ty mowisz o wartosciach,
firma styszy jezyk, ktéry zna i rozumie.

Pamietaj: rozmowa o podwyzce to nie
nagroda za staz. To negocjacja o Twojej
rynkowej wartosci. A jesli Twoje
wynagrodzenie nie nadgza za Twoim
rozwojem, to nie Ty jestes w btedzie.
Ale Ty musisz by¢ pierwszg osoba,
ktéra o tym powie.

| jeszcze jedno - to, ze raz sie odwazysz,
to nie koniec. To poczatek. Nauczysz
sie mowic o sobie raz - i juz zawsze
bedziesz méwic z wiekszg pewnoscig.
Nie tylko o pienigdzach. O wszystkim,
CO wazne.
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W jaki sposob te konkretne atuty przektadajg sie
na korzysci dla firmy stanowigc silny argument
przemawiajacy za podwyzka
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Ohbditie
FUNDAMENTY PRZYSZLOSCI

STABILNOSG

Stabilnosc¢ to Twoja gotowos¢ do dtugofalowej
wspotpracy, ktéra dzieki niezawodnosci i znajomosci
firmy przektada sie na konkretne oszczednosci i
bezpieczenstwo operacyjne dla organizacji.

DOSWIADGZENIE

Doswiadczenie to kapitat zdobyty przez lata efektywnej
pracy, ktéry pozwala Ci dziata¢ sprawnie, samodzielnie i
skutecznie wspierac rozwaj firmy bez potrzeby
dodatkowych szkolen czy nadzoru.

LOJALNOSE

Lojalnosc¢ to swiadomy wyboér dtugoterminowego
zaangazowania, ktéry buduje zaufanie, wzmacnia site
zespotu i stanowi realng wartosc dla firmy, ograniczajac
rotacje i koszty personalne.

POKAZ ICH WARTOSC SWOJEMU PRACODAWCY

Twoja stabilnosé, doswiadczenie i lojalnosé to nie tylko osobiste atuty, ale konkretne
korzysci dla firmy — mniejsze koszty, wieksza efektywnosé i pewnosé, ze moze na
Tobie polegaé dtugoterminowo. Z Tobg przyszte sukcesy firmy staja sie mozliwe i
przewidywalne.



Zbyt czesto patrzymy na swojg
stabilnosc¢, doswiadczenie i lojalnosc
jak na cos oczywistego, jakby nie byty
warte podkreslania. A przeciez to
wtasnie te trzy elementy sg
fundamentem, na ktérym firma moze
budowac dtugoterminowy sukces.
Jezeli przez lata bytes osobg
niezawodng, samodzielng i
zaangazowana, to juz teraz jestes dla
firmy cennym zasobem — ale dopdki o
tym nie powiesz, nikt tego nie zauwazy
tak, jak powinien.

Stabilnosc to nie tylko ,bycie tu od
lat”. To konkretna wartosc: znajomosc
procesow, ludzi i wewnetrznych
mechanizmoéw, ktéra pozwala dziatac
bez przestojow. Doswiadczenie to nie
tylko ilos¢ przepracowanych lat, ale
zdolnos¢ przewidywania zagrozen i
unikania kosztownych btedow.
Lojalnosc¢ to gotowosc, by pracowac
nie tylko dla siebie, ale z myslg o catym
zespole. To nie sg ,,miekkie” cechy - to
sg twarde aktywa.

Oto piec konkretnych przyktaddw, jak
Twoja stabilnosc, doswiadczenie i
lojalnos¢ przektadajg sie na realne
korzysci dla firmy:

* mniej czasu i pieniedzy
poswiecanych na wdrazanie
nowych pracownikéw,

e wieksza odpornosé¢ zespotu na
sytuacje kryzysowe dzieki Twojej
obecnosci,

e oszczednosci na szkoleniach, bo juz
wiesz, co i jak trzeba robié,

o wieksze zaufanie klientow, ktorzy
cenig ciagtosé kontaktu z tg sama
osoba,

* nizsze ryzyko btedéw, bo znasz
procesy na wylot i potrafisz je
optymalizowac.

Zdarzyto Ci sie kiedys, ze nowy
pracownik popetnit kosztowny btad,
ktérego Ty bytbys w stanie uniknac? A
moze widziates, jak firma tracita czas i
zasoby na cos, co mogtes zorganizowac
szybciej i lepiej? Nie lekcewaz takich
sytuacji. To nie sg przypadki — to
dowody Twojej wartosci. | wtasnie na
nich powinienes oprzec¢ rozmowe z
przetozonym. Oto przyktad:

»Zalezy mi na tym, aby moja pensja
odzwierciedlata moj wktad i
odpowiedzialnos¢ — czy mozemy
porozmawiac o tym?. Pracuje tu juz X
lat i przez ten czas miatem okazje
dobrze poznac strukture i potrzeby
organizacji. Dzieki tej znajomosci moge
dziatac szybciej, bardziej samodzielnie
i efektywnie — czego przyktadem byty
[tu wstaw 1-2 konkretne sukcesy].
Wiem tez, Zze moja stata obecnosc daje
zespotowi poczucie bezpieczeristwa, a
rotacja wsrod doswiadczonych
pracownikow jest dla firmy kosztowna.
Chciatbym zapytac, jak Pan/Pani widzi
mozliwosc dalszego wykorzystania
mojego potencjatu — i czy nie bytby to
dobry moment, aby porozmawiac
rowniez o dostosowaniu mojego
wynagrodzenia do wartosci, jakq
realnie wnosze.”

Wielu pracownikéw boi sie takiej
rozmowy, bo mysli, ze ,lojalnosci sie
nie wycenia”. Ale rzeczywistosc¢ jest
inna: kazda organizacja docenia ludzi,
na ktérych moze polegac - pod
warunkiem, ze sg to osoby, ktére
potrafig pokazac, ze ich obecnosc¢ to
nie tylko koszt, ale tez konkretna
oszczednosc i przewaga operacyjna. Bo
stabilni, lojalni i doswiadczeni
pracownicy to filar sukcesu kazdej
organizacji. Ale tylko wtedy, gdy sg
widoczni.
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Jak skutecznie argumentowac prosbe o
podwyzke, podkreslajgc swoje zaangazowanie,
gotowos¢ do rozwoju i chec realizowania
ambitnych celdw w ramach firmy.
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GOTOWOSC DO PODEJMOWANIA
TRUDNIEJSZYCH WYZWAN

Dodatkowo warto zaznaczy¢, ze
przyznanie podwyzki bedzie nie tylko
docenieniem dotychczasowego wktadu,
ale tez motywacja do realizowania
bardziej ambitnych celéw. Mozesz
wyrazi¢ gotowos¢ do podejmowania
trudniejszych wyzwan, wdrazania nowych
pomystéw czy wspierania rozwoju
zespotu. Warto tutaj nawigzac do zasady:
»,Najlepszym sposobem przewidywania
przysztosci jest jej tworzenie” —
pokazujesz tym, ze chcesz brac¢ aktywny
udziat w ksztattowaniu sukcesu firmy i
wtasnej roli w jej strukturze.

GOTOWOSG DO DALSZEGO ROZWOJU

Jesli rozwazasz rozmowe o podwyzce
wynagrodzenia, warto podkresli¢ swojg
gotowosc¢ do dalszego rozwoju zawodowego
i silne zaangazowanie w zycie firmy.
Dobrym kierunkiem jest przedstawienie
konkretnych planéw na przysztos¢ —
mozesz wspomniec o checi pogtebiania
wiedzy w danej dziedzinie, udziale w
specjalistycznych szkoleniach lub
gotowosci do objecia wiekszej
odpowiedzialnosci. Pokazujac, ze masz wizje
swojej Sciezki kariery i ze widzisz ja w tej
organizacji, budujesz wizerunek pracownika,
ktory nie tylko mysli o sobie, ale takze o
przysztosci firmy, w ktdrej chce sie rozwijac.




Na pewno znasz ten stary mechanizm z
czasow PRL-u: ,Siedz cicho, réb swoje,
a szef w koricu to zauwazy”. Otdz... nie.
Nie zauwazy. Nie dzis. Nie jutro. | nie
dlatego, ze nie chce, tylko dlatego, ze
zarzadzanie firmg przypomina czesto
probe utrzymania w ryzach stada
kotéw - kazdy ciggnie w swojg strone i
kazdy czegos chce. A wiec jesli marzysz
o podwyzce, nie licz, ze stanie sie ona
efektem cudownego olsnienia
przetozonego.

Rozmowa o podwyzce to nie jest
rozmowa typu: ,prosze, daj mi cos
ekstra”. To bardziej: ,,zainwestuj we
mnie, bo to ci sie optaci”. Tak, dobrze
widzisz. To ty jestes tg inwestycjg — z
potencjatem, planem i dowodami, ze
warto.

Zanim wiec zapukasz do drzwi swojego
kierownika, zatrzymaj sie i zréb cos,
czego rzadko kto uczy nas w szkole:
pomysl, dokad chcesz zmierzac. Co
chcesz robic¢ przez najblizszy rok w tej
firmie? | co mozesz jej dac¢? Bo to
wtasnie chcesz powiedzieC — nie ze
jestes dobry tu i teraz, ale ze masz
kierunek i pomyst na rozwaj.

Nie musisz od razu przewracac swiata
do gory nogami. Wystarczy, ze
pokazesz: ,dziatam, angazuje sie, mysle
0 przysztosci”. Brzmi banalnie? No to
zobacz te przyktady:

o Zgtosites sie do poprowadzenia
wewnetrznego projektu?

o Wymyslites, jak obnizyé koszty
operacyjne — i to dziata?

e Pomagasz nowym pracownikom
wdrozy¢ sie w chaos organizacyjny,
zamiast udawag, ze , kazdy kiedys
byt nowy”?

e Poszedtes na kurs, ktéry ma sens

dla ciebie i dla strategii firmy?

e Woziates pod opieke waznego klienta
i zrobites z niego lojaliste?

e Zautomatyzowates cos, co
wczesniej recznie obrabiano przez
trzy dni?

To sie nazywa inicjatywa — a nie ,tylko
robie swoje”.

| teraz, kiedy juz masz te liste, nie
chowaj jej do szuflady z mysla;: ,,moze
kto$ zauwazy”. Nie zauwazy. Bo nikt nie
ma rentgena w oczach. Potrzebne sg
stowa. Proste, spokojne, konkretne. Na
przyktad takie:

»Doceniam mozliwosc pracy tutaj i
chciatbym omowic dalszy rozwdj —
réwniez pod kgtem finansowym.
Ostatni rok pokazat, ze potrafie
samodzielnie dowozic¢ wyniki i wspierac
zespot. Widze, ze moge wniesc jeszcze
wiecej — np. angazujqc sie w projekt X i
koriczqc szkolenie z Y. W zwiqzku z tym
chciatbym tez porozmawiac o
wynagrodzeniu — w kontekscie roli, jakq
Jjuz petnie i jakg chce petnic dalej.”

Czy to brzmi jak grozba? Nie. Czy to
brzmi jak roszczenie? Tez nie. To brzmi
jak plan. A szefowie — wbrew pozorom -
lubig ludzi z planem. Zwtaszcza jesli ten
plan przynosi efekty.

A wiec, zamiast czekac, az ktos rzuci:
,Swietnie sobie radzisz, moze damy ci
podwyzke?”, zrob pierwszy krok. Zrob to
z klasg, bez napinki i bez fatszywej
skromnosci. Pokaz, ze wiesz, kim jestes,
co robisz i dokad zmierzasz. Bo w
dzisiejszym swiecie to nie pokora sie
optaca - tylko sSwiadomosc¢ wtasnej
wartosci i gotowosc do jej
zakomunikowania. Najlepiej z
usmiechem.
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Jak skutecznie w 5 krokach przedstawic
pracodawcy argument kosztu utraty cennego
pracownika jako element negocjacji o podwyzke
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WARTOSC W NEGOCJACJACH

01 ) POKAZ SWOJB WARTOSC DLR FIRMY

Podkresl swoje osiggniecia oraz konkretne wartosci,
ktore wniostes do firmy, jasno pokazujac, dlaczego
utrata Ciebie bytaby kosztowna dla organizacji.

IWROC UWRGE NA KOSZTY ZASTEPSTWA

Przytocz przyktady kosztéw zwigzanych z rekrutacja,
szkoleniami i wdrazaniem nowego pracownika,
wskazujac, ze zatrzymanie Ciebie jest korzystniejsze niz
poszukiwanie zastepstwa.

02

(o)
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WSKAZ TWOJE UNIKALNE ZASOBY I RELACJE

Wskaz na ryzyko utraty cennej wiedzy, doswiadczenia
oraz kontaktéw biznesowych, ktore zdobytes podczas
swojej pracy, a ktorych szybkie odtworzenie bedzie
trudne.

03
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PRZYPOMNIJ SKUTKI ODEJSG Z FIRMY

Odwotaj sie do przyktadow, kiedy odejscie kluczowych
pracownikow negatywnie wptyneto na wyniki firmy lub
jej reputacije.

(o))
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05 ) ZAPROPONUJ ROZSADNE | KONKRETNE ROZWIAZANIE

Zaproponuj konkretne rozwigzania, w tym oczekiwang
wysokosc twojej podwyzki, jako dziatanie
zapobiegawcze, ktore przyniesie pracodawcy korzysci
finansowe i operacyjne w dtuzszej perspektywie.

®)



Jesli chcesz rozmawiac o podwyzce,
zacznij od uswiadomienia sobie jednej
rzeczy: Twoja wartos¢ dla firmy to nie
tylko to, co robisz codziennie, ale tez
to, co firma musiataby zrobic¢, gdyby
Cie zabrakto. Wiele os6b ma nadzieje,
ze ktos ,sam sie zorientuje”. Ale
prawda jest taka, ze jesli nie pokazesz
swojej wartosci, bedzie ona dla innych
przezroczysta — nawet jesli codziennie
ciggniesz ten wozek do przodu. Wiec
jesli nie chcesz, zeby firma zauwazyta
Twoje znaczenie dopiero wtedy, gdy
odejdziesz — czas to pokazac teraz.

Zacznij od liczb i realidw. Zatrudnienie
nowej osoby to kilka miesiecy kosztéw:
ogtoszenia, rozmowy, onboarding,
nauka — a i tak nie wiadomo, czy sie
sprawdzi. Tymczasem Ty jestes tu,
znasz firme, ludzi, klientow, procesy.
Zanim usigdziesz do rozmowy z szefem,
przygotuj konkrety. Przyktady? Prosze
bardzo:

e wprowadzites procedury, ktére
zwiekszyty efektywnosé zespotu,

e utrzymujesz relacje z klientami,
ktorzy wracaja wtasnie ze wzgledu
na Ciebie,

e ograniczytes liczbe btedéw lub
reklamacji dzieki wtasnej
inicjatywie,

e wspierates wdrozenie nowych
pracownikdéw, skracajac im
adaptacje,

e Twoje doswiadczenie pozwala
szybciej rozwigzywac¢ problemy
techniczne,

e odcigzytes przetozonych,
przejmujac czes¢ zadan

Nie chodzi tylko o przesztos¢. Pokaz, ze
inwestycja w Ciebie to inwestycja w
przysztosc firmy.

Opowiedz o tym, co mozesz zrobic, co
chcesz robic i jak to sie przetozy na
wynik zespotu czy dziatu. Nie oczekuj,
ze szef sam potaczy kropki. Ty je potgcz.
| zréb to jasno. Nie w formie skargi,
tylko propozycji wspotpracy na
nowych, bardziej sprawiedliwych
warunkach.

Przyktadowo mozesz powiedziec:

»0d jakiegos czasu mysle o mojej sciezce
kariery w firmie i chciatbym omowic
mozliwosc podwyzki. W ostatnich
miesiqcach prowadzitem [tu konkretny
projekt], pomogtem wdrozyc [tu
inicjatywal], a takze samodzielnie
obstuguje [tu odpowiedzialnosc]. Czuje, ze
mam jeszcze wiecej do zaoferowania, ale
chce, zeby ta wspodtpraca byta partnerska.
Proponuje podwyzke w wysokosci X zt
brutto - nie jako nagrode, ale jako
inwestycje w dalszy rozwdj mojej roli.
Wiem, ze zatrzymanie doswiadczonego
pracownika kosztuje firme mniej niz
szukanie nowego. Chce dalej sie rozwijac -
tutaj.”

Nie musisz grozi¢ odejsciem. Nie
musisz mowic: ,dostane lepszg oferte
gdzie indziej”. Prawdziwa sita polega na
tym, ze pokazujesz spokojnie, co dajesz
firmie, i dajesz jej wybdr: ,Mozemy iS¢
dalej razem - tylko pod warunkiem, ze
to bedzie optacalne dla obu stron”.
Uwierz, ze rozsgdny przetozony
zrozumie ten jezyk. A jesli nie zrozumie
- to przynajmniej bedziesz wiedziat, ze
robisz wszystko, zeby Twojg wartosc
uczyni¢ widoczna.

| na koniec — nie czekaj z tg rozmowag, az
pojawi sie frustracja. Rozmawiaj, kiedy
jestes spokojny, konkretny, pewny
swoich argumentow. Bo podwyzka nie
jest premig za przetrwanie To wyraz
uznania i gotowosci firmy do dalszego
inwestowania w Ciebie. A Ty wtasnie
pokazates, ze jestes tego wart.
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Otz
DO NASZEJ
SPOLEGZNOSCI

Wyobraz sobie ten moment, gdy Twéj szef z
usmiechem wrecza Ci podwyzke. Uczucie
dumy, ulgi i satysfakcji miesza sie z radoscia
- to dowdd, ze Twoja praca i zaangazowanie
zostaty zauwazone i docenione. Taka chwila
potrafi odmienié nie tylko dzien, ale i cate
podejscie do pracy. Utworzytem
spotecznosc¢ "Twoja podwyzka" wtasnie po
to, by takie momenty stawaty sie
codziennoscia dla coraz wiekszej liczby
os6b.

Dotaczajac, zyskujesz dostep do realnych
historii, sprawdzonych strategii i
inspirujgcych przyktadéw, jak skutecznie
negocjowac podwyzke lub znalez¢ lepiegj
ptatng prace. Dzielenie sie doswiadczeniem
pozwala spojrze¢ na wtasng sytuacje z innej
strony, odkry¢ nowe mozliwosci i zbudowac
pewnosc siebie. W grupie tkwi sita — razem
wiemy wiecej, dziatamy skuteczniej i szybciej
osiggamy nasze finansowe cele.




