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Przygotowanie przed negocjacjami

Trzy obszary przygotowan

Podstawg udanych rozmow o wynagrodzeniu jest twoje wczesniejsze przygotowanie.
Sprébuj przeanalizowaé trzy obszary: twoje oczekiwania, rynek pracy, potencjat
pracodawcy

Twoje oczekiwania

e Zanim zaczniesz negocjowa¢ warunki ustal: jakie wynagrodzenie chciatbys
otrzymywaé (najlepsza oferta), jakie masz minimum (najgorsza, minimalna
oferta) i na jakie wynagrodzenie bys sie zgodzit (zadowalajgca oferta)

e Nie ograniczaj oferty zatrudnienia jedynie do warunkéw finansowych. Jakie inne
cele i potrzeby mogtaby firma spetni¢? (szkolenia, prace w doswiadczonym
gronie specjalistéw, od ktorych mogtbys sie uczyc, prace w prestizowej firmie)

e Co jest dla ciebie wazne w danym momencie? Praca w renomowanej firmie?
Stabilizacja zatrudnienia nawet kosztem nizszych zarobkéw? Praca, w ktérej
bedziesz miat wiecej/mniej odpowiedzialnosci?

Rynek pracy

o Jaka jest twoja BATNA? BATNA to z angielskiego: najlepsza alternatywa
wzgledem negocjowanej umowy (best alternative to negotiated agreement). Co
sie stanie, gdy rozmowy zakonczg sie fiaskiem? Co bedziesz robit? Jakg inng,
najlepszg oferte mozesz mie¢ na rynku? Im silniejsza twoja BATNA, tym
swobodniej mozesz negocjowac. Masz silniejszg pozycije.

e Zbierz informacje na temat rynku wynagrodzen. Wykorzystaj swojg siec
kontaktow, pamietaj o internecie i prasie

Potencjat pracodawcy

e Czy uwazasz, ze pracodawca moze zaspokoi¢ twoje potrzeby zaréwno
finansowe, jak i pozafinansowe?

e Czy w swoich szacunkach wynagrodzenia bierzesz pod uwage pozycje firmy na
rynku, jej marke oraz wartos¢ twojej pracy z punktu widzenia pracodawcy?

e Zastandéw sie i sprawdz, jaki system wynagrodzen funkcjonuje w danej
organizacji.
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Doktadne oferty

e Firmy tego typu powiedzg ci, ze bazujg swoje oferty na doktadnych badaniach
rynku i wlasciwie nie ma tu miejsca na negocjacje wysokosci wynagrodzenia.
Chociaz jest mozliwos¢ rozméw o innego typu sktadnikach catosciowej oferty.

Oferty z przedziatu

e W tym systemie wynagrodzenie jest zalezne od doswiadczenia i obowigzkéw
zwigzanych z pracg na danej pozycji. Przedziat wynagrodzen jest staty i twoje
wynagrodzenie bedzie zawierato sie w tym przedziale. Jednak mozesz
negocjowac¢ wysokos¢ w ramach tego przedziatu.

Oferty negocjowane

e Jest to najrzadziej spotykany system, poniewaz zdecydowana wiekszosé
organizacji dziata jako rozbudowana struktura. W tego typu organizacjach -
najczesciej matych firmach - pracodawca ma mozliwos¢ do podniesienia lub
opuszczenia twojego wynagrodzenia. Ksztalt twojej ostatecznej oferty zalezec
bedzie w duzym stopniu od przygotowania do negocjac;ji.
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