Negocjowanie wynagrodzenia

Negocjacje odgrywajg bardzo wazng role w naszej komunikacji z innymi ludzmi.
Zaréwno nasze zycie prywatne jak i zawodowe zalezy w duzej mierze od tego, jak
dobrze radzimy sobie w negocjacjach.

Niewatpliwie sytuacja, podczas ktorej rozmawiamy z przysztym pracodawcyg
0 wysokosci naszych zarobkéw wymaga umiejetnosci negocjacyjnych i dobrego

przygotowania.®

R. Fisher, W. Ury i B. Paton autorzy ksigzki ,Dochodzac do tak”, definiujg negocjacje
jako ,podstawowy sposdb uzyskania od innych tego, czego chcemy. Jest to zwrotny
proces komunikowania sie w celu osiggniecia porozumienia w sytuacji, gdy ty i druga
strona zwigzani jestes$cie pewnymi interesami, z ktorych jedne sg wspdlne, a inne

przeciwstawne™

Istota sztuki negocjacji sprowadza sie do zrozumienia potrzeb partnera i nabycia
umiejetnosci zaspokajania ich w taki sposéb, aby w zamian otrzymywac to, czego
najbardziej potrzebujemy. Dlatego tez przynajmniej pozornie finat negocjacji winien
by¢ sukcesem dla obu stron, czyli powinien prowadzi¢ do wspoélnej wygranej. Taka

sytuacja zapewni obopdlne zadowolenie, nie dopusci do wchodzenia w konflikt.

Nalezy pamietac, ze istniejg konkretne warunki, przy ktérych negocjacje nalezy
prowadzi¢, tj. gdy:

» istnieje obustronna gotowos¢ do porozumienia;

* istnieje obszar i strony konfliktu;

* jestesmy wiasciwie przygotowani;

* mamy cos do zaoferowania i do zyskania;

* nie jestesmy w stanie silnego napiecia emocjonalnego (w nerwach nic nie

zdziatamy);

 nie ma innej mozliwosci dla postawionego celu. 3
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Mozna tez wyrozni¢ kilka rodzajow negocjacji w zaleznosci od stylu, w jaki sie je
prowadzi*:

* negocjacje o stylu rywalizacyjnym (twarde) - cel to zwyciestwo bez ustepstw
osiggniete przez wywieranie presji i grozby;

* negocjacje o stylu kooperacyjnym - tu celem jest ugoda. Uczestnicy traktujg
sie z nalezytym szacunkiem jak przyjaciele, sktadajg sobie oferty, czasem
zmieniajg stanowiska dla dobra sprawy;

* negocjacje o stylu rzeczowym (zasadniczym) - celem jest rozsgdny wynik

uzyskany w sprawnej i dobrej atmosferze.

Zanim dojdzie do negocjacji wynagrodzenia z przysziym pracodawcg, nalezy sie

do nich przygotowac, czyli ustali¢ przede wszystkim wtasne oczekiwania finansowe.

Pod katem zawodowym warto w tym celu przeanalizowac rynek pracy — jak duzy jest
popyt na takich specjalistow jak my, jak duzy jest rynek, czyli ilu jest potencjalnych
kontrkandydatéw, na ile spetniamy oczekiwania pracodawcy, ile rzeczy nalezatoby
sie jeszcze nauczyC? Warto przemysle¢ tez jak skuteczni byliSmy w poprzednim
miejscu pracy (sami sie zwolnilismy, czy zostaliSmy zwolnieni).

Pod katem osobistym analizy wymagajg nasze miesieczne wydatki i zobowigzania,

prognozy zwiekszenia wydatkéw (np. kredyt, dziecko), koszty dojazdu do pracy itp.

Wartos¢ rynkowg poszczegolnych specjalistbw mozna w przyblizeniu ustali¢

W oparciu o:

* raporty ptacowe publikowane przez serwisy rekrutacyjne. Niestety czesto sg
one putapka, nie wyszczegolniajg bowiem dokfadnie podziatu na firmy male
i duze, region i konkretne miasto (nawet w obrebie tego samego
wojewddztwa, wynagrodzenie w roznych miastach bedzie rozne), pteé
pracownikow, ilos¢ lat doswiadczenia, jego rodzaj, rodzaj wyksztalcenia, ilos¢
kursow itd. Odnoszenie sie do usrednionej w raportach kwoty moze

zaowocowac znacznym zawyzeniem, badz zanizeniem pensij;
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* rozmowy kwalifikacyjne, w trakcie ktdrych dochodzi do negocjacji finansowych
— na podstawie propozycji pracodawcy lub przyjmowania bgdz odrzucania
warunkéw kandydata mozna wnioskowa¢ o wartosci konkretnej osoby
na rynku pracy. Ta metoda niestety jest diugotrwata, zaktada przynajmniej
kilkukrotne zaakceptowanie kandydatury przez pracodawcéw, oraz nie
uwzglednia specyfiki wielkosci firmy (chyba, ze kandydat szuka pracy jedynie
w firmach duzych badz matych);

* informacje od os6b zatrudnionych na podobnych do kandydata stanowiskach
w réznych firmach z tej samej branzy (metoda trudna, gdyz pracownicy

niechetnie dzielg sie takimi danymi).

Jesdli zostaniemy zapytani na poczatku, jakie sg nasze wymagania odnosnie
pieniedzy, powinnismy przede wszystkim zapyta¢ o przewidziane obowigzki na
przysztym stanowisku pracy. Skad mozemy posiada¢ wiedze na temat oczekiwan
finansowych odnosnie przyszitej pracy, jesli nie mamy informaciji, ile os6b bedzie
nam podlegac, jakie bedg nasze zadania? Poza tym, jesli podamy kwoty zbyt

wysokie lub zbyt niskie, moze nas to wykluczy¢ z dalszej rekrutaciji.

Zamiast podawac¢ konkretng kwote wynagrodzenia mozna sprobowac¢ nakresli¢
przedziat finansowy, w jakim uwazamy, ze powinno miesciC sie nasze
wynagrodzenie. Ta metoda jest propagowana w wielu publikacjach i stronach
internetowych, jednak wymaga posiadania wiedzy o0 procesie negocjacji,
i przygotowania dalszych argumentéw na obrone takiego czy innego zakresu
kwot. Samo bowiem podanie przedzialu finansowego nie zamyka tematu,
a stanowi wstep do dalszych ustalen.

Nalezy tutaj tez zaznaczy¢, ze podany przedziat nie moze by¢ nazbyt szeroki
(np. 2000-4000 z#).

Jakich btedow sie wystrzegac?

* Unikanie odpowiedzi. W negocjacjach lepszg pozycje ma ten, kto sktoni drugg

strone do zlozenia pierwszej propozycji. Jesli pracodawca ponawia jednak

pytanie o oczekiwane zarobki, nie mozesz w nieskonczonos¢ wymigiwac sie



od odpowiedzi — w koncu to ty ubiegasz sie o prace, a krygowanie sie nie
wyglada profesjonalnie.’

* Podajgc swoje oczekiwania finansowe, badz elastyczny w ich negocjowaniu.
Nic nie robi gorszego wrazenia niz kandydat, ktéry upiera sie przy swojej
kwocie. W biznesie zawsze negocjuje sie ceny i jest to naturalne. Jesli nie
chcesz w negocjacjach zej$¢ ponizej pewnej kwoty, podajgc swojg stawke
wyjsciowa, dodaj do niej 10%, zebys podczas negocjacji miat z czego
opuszczaé.®

* Postawa roszczeniowa. Uwazasz, ze dyplom magistra jest wystarczajgcym
powodem do tego, by$ zarabiat wiecej niz osoby z nizszym wyksztatceniem
na tym samym stanowisku? Zachowaj to dla siebie. Postawa roszczeniowa
moze zniecheci¢ pracodawce. Przekonaj go raczej racjonalnymi
argumentami.’

« Branie na litos¢. Nie staraj sie przekonaé pracodawcy do wyzszego
wynagrodzenia tym, ze masz chorych rodzicow lub jeste$s przyzwyczajony
do wysokiego standardu zycia. Firma to nie instytucja charytatywna. Skup sie

na tym, co mozesz zaoferowaé w zamian za wyzsza pensje.?

Powodzenie rozmowy negocjacyjnej zalezy przede wszystkim od wiary w siebie.
Kiedy kandydat jest pewny swoich umiejetnosci i zdolnosci, stawia sobie jasne cele
i konsekwentnie dazy do ich realizacji wierzac w powodzenie swoich dziatan.
Pozytywne myslenie przeklada sie na optymizm, ktoéry czyni go odpowiednio
zmotywowanym i zaangazowanym w dziatalnos¢ zawodowg. To za$ jest cechg
wysoce przez pracodawcéw pozadang. W atmosferze zyczliwosci dojs¢ moze
do uzgodnienia kompromisu, ktory satysfakcjonowac bedzie obie z zainteresowanych

stron - i kandydata i pracodawce.
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