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Podziekowania

PobziEkowANIA

Mam w zyciu duzo szczgscia i przyciggam wyjatkowych lu-
dzi. Wielu wspanialych ludzi, ktérych spotkalam na swojej
drodze, stanowilo dla mnie zrédlo inspiracji do napisania
tej ksigzki. Obawiam sig, ze nie jestem w stanie wymieni¢
ich wszystkich z imienia i nazwiska. Kilku osobom chciata-
bym jednak podziekowa¢ bardzo osobiscie:

Jeroen Evenhuis - dzigkuje Ci za Twoje cenne rady i uwagi.
Dzigkuje, ze miales czas i ochote dzieli¢ si¢ swoimi doswiad-
czeniami i jako pierwszy ,challengowales” proponowane
przeze mnie rozwigzania.

J. J. Evenhuis - dzigkuje Ci, ze zawsze byle$ przy mnie
w chwilach zwatpienia. Cho¢ masz tylko 7 lat i nie przeczy-
tale$ ani strony z tej ksigzki, zawsze mowiles, ze nie wolno
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mi si¢ poddawaé. Pami¢tam o ztozonej Ci obietnicy - na-
stepna ksigzke piszemy razem!

Ania Krolikowska, Stefan Krdlikowski, Urszula Madejska,
Ania ,,Ruda” Ejsmont, Basia Ejsmont, Marek Kalisz — moja
najblizsza rodzina. Dzigkuje, ze zawsze we mnie wierzyliscie
i byliscie dla mnie olbrzymim wsparciem. Wiem, ze rodziny
si¢ nie wybiera, ale gdybym kiedykolwiek miata wybdr, to
wybratabym wlasnie Was!

Lena Czernecka, Klaudia Fryc-Mallick, Edyta Babiarz,
Natalia Flak - moje ukochane najblizsze wspdtpracownice.
Dzigkuje za wszystkie konstruktywne wskazéwki i cieple
stowa. Jestem dumna i wdzieczna, ze na co dzien pracuje
z tak wspanialymi kobietami!

Maria Kula - kobieta, ktora nauczyta mnie pisa¢. Dzigkuje
za godziny konsultacji, wskazowek i naprowadzania na wias-
ciwy tor. Bez Ciebie ta ksigzka nie wygladalaby tak, jak
wyglada, a by¢ moze wcale by jej nie bylo!

Lukasz Milewski, Basia Milewski, Ania Grabka i wspania-
la brygada Milewski i Partnerzy oraz World Class Speaker
Academy. Gdy spotykasz ludzi, ktérzy majg prawdziwg pasje
i serce do tego, co robig, to wiesz, Zze musi z tego powstac
co$ pigknego! Wasze zaangazowanie jest dla mnie zrédlem
nieustajacej inspiracji!
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Aleksandra Blaszczyk, Aleksandra Brzoza, Magda Bukala,
Ela Kolny-Cukier, Ania Jurkowska, Lidka Lesiecka, Iga
Machalewska, Magda Magiera, Karolina Manugiewicz,
Paula Maslich, Agnieszka Menet, Magda Mickiewicz,
Magdalena Nowak, Ania Nowosielska, Darek Pietyszuk,
Agnieszka Langer-Krol, Aleksandra Lichon, Magda
Ludwiczak, Renata Szostak, Ewelina Tychota, Aleksandra
Wilodarska, Ela Zielinskai wielu innych moich klientéw, ktorzy
przez wszystkie te lata ufali mi i oddawali pod opieke swoich
pracownikéw. Jestem wdzieczna, ze mogtam wspiera¢ ich
rozwoj i pomaga¢ Wam budowac silne i stabilne organizacje.

Dzigkuje wszystkim uczestnikom moich szkolen. Mam
nadzieje, ze ta ksigzka bedzie dla Was zrédlem inspiracji
i pomoze Wam podnosi¢ skuteczno$¢ dziatania. Mocno
trzymam za Was kciuki i Zycze wielu sukcesow!
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WsTEP

Rzecz dzieje si¢ w pewne marcowe popotudnie w malej kra-
kowskiej firmie ustugowej. Do gabinetu szefa (jednoczesnie
wlasciciela firmy) wchodzi pracownik i oznajmia, ze chce
pomowi¢ o podwyzce. Zaskoczony szef prosi pracownika,
by ten usiadl, i rozpoczyna z nim rozmowe:

Szef: Franku, jestem otwarty na dyskusje o twojej podwyzce.
Powiedz prosze, jakie masz argumenty? Jak mnie przekonasz
do tego, zebym ci jg dal?

Franek: Bedzie ci¢ teraz staé, zeby da¢ mi 500 ztotych wiecej.
Szef (zaciekawiony): Tak? O czym$ waznym nie wiem?

Franek: Masz dwojke dzieci. Od kwietnia lapiesz si¢ na pro-

gram 500+!



Wstep

To byt ten moment, kiedy szef si¢ zalamal. Juz nawet nie
chcialo mu sie méwic: ,Wiesz Franku, ja mam dwoje dzieci,
od panstwa de facto dostane 250 zlotych na kazde z nich.
Planowalem przeznaczy¢ te pienigdze na dodatkowe zajecia
pozalekcyjne, ksigzki, inne pomoce naukowe. Rozumiem,
ze mam im teraz odebrac te pienigdze i przekazac je tobie?”.
Przyszta mu takze do glowy mysl, Ze moze to i lepiej, ze nie
ma pigtki dzieci, bo pracownik zazadalby nie 500, a 2000
zlotych podwyzki! Po prostu nie chcialo mu sie zaczynac tej
dyskusji. Zamiast tego powiedzial grzecznie, acz dobitnie:
»10 nie jest dla mnie argument. Przyjdz prosze, gdy bedziesz
mial dobry argument”. Pracownik wyszed! bez stowa. Nie
mam jednak pewnosci, ze zna odpowiedz na pytanie: ,Jaki
jest ten dobry argument, ktéry przekona mojego szefa, by
da¢ mi podwyzke?”.

Ta historia wydarzyla si¢ naprawde jednej z moich kole-
zanek, ktdra zrozpaczona zadzwonila do mnie, aby mi ja
opowiedzie¢. Gdy minelo pierwsze zaskoczenie, zaczetam
si¢ powaznie zastanawia¢, jak to jest z tymi podwyzkami.
Okazuje si¢, ze wedlug badan TNS' 48% Polakéw nigdy nie
uczestniczylo w rozmowie o podwyzce. Wérod pracujacych
Polakéw tylko 12% ubiegalo si¢ o wzrost wynagrodzenia
w 2014 roku, a co dziesiaty prosil o podwyzke ponad 3 lata
temu. Jedng z gléwnych barier w podjeciu tematu jest brak
wiedzy i punktu odniesienia. Jedna czwarta badanych nie

1 Raport Pracuj.pl ,Podwyzka bez tabu” zostal opracowany na podstawie badania prze-
prowadzonego przez TNS Polska w dniach 10-15 wrzeénia 2014 r. na reprezentatywnej grupie pracu-
jacych Polakéw (n = 1000). Metodologia: wywiady telefoniczne wspomagane komputerowo (CATT).
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podejmuje go, poniewaz nie wie, czy na swoim stanowi-
sku moglaby zarabia¢ wiecej, a 17% nie ma pewnosci, czy
zastuguje na wzrost wynagrodzenia. I w koricu moje ulubione
dane: 75% badanych uwaza, ze jesli pracownik zastuguje na
podwyzke, to powinien ja zaproponowac pracodawca. Czyli
trzy czwarte pracownikéw jest zdania, ze szef sam powinien
do nich przyjs¢. Obawiam sig, ze trzy czwarte pracownikow
doswiadcza glebokiego rozczarowania. ..

Modne jest ostatnio przekonanie, ze jesli chce si¢ zarabiac
sensowne pienigdze, to nie mozna pracowa¢ na etacie. Pra-
cujac na etacie, wzbogacasz jedynie zachtannego szefa lub -
co gorsza — wielkie koncerny i korporacje. Nie zgadzam si¢
z tym stwierdzeniem. Uwazam, ze osoby pracujace na etacie
maja prawo zarabia¢ duze pieniadze, rozwijac si¢ oraz sa-
morealizowa¢. Nie kazdy z nas musi by¢ przedsiebiorcg i nie
kazdy z nas odczuwa potrzebe posiadania swojego biznesu.
Ja sama od ponad 10 lat prowadze wlasng firme i czesto
z zazdro$cia spogladam na osoby, ktore bez wzgledu na to,
czy sa chore, czy jada na dluzszy urlop, otrzymujg comie-
sieczne wynagrodzenie. Od 10 lat nie bylam na L4 (gdy sie
prowadzi wlasng dzialalno$¢, to cztowiek dziwnym zrzadze-
niem losu wzmacnia swojg odpornos$¢ i jako$ nie choruje).
O urlopie macierzynskim i wychowawczym nie wspomne,
bo uwazam, ze to wstyd, jak traktuje sie przedsig¢biorcze
matki. Tak samo z urlopem - moja definicja urlopu to: ,ten
czas, kiedy nie zarabiam”. Modne jest takze ostatnio poje-
cie przychodu pasywnego, czyli osiagniecia takiego stanu
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finansowego, ktory zapewnia nam wymarzong wolnos¢
finansowa. Wolnos¢ finansows, czyli w wyobrazeniu wielu
taki stan, gdy si¢ lezy i pachnie, a dzigki trafnym posunig-
ciom biznesowym i inwestycjom pieniadze zarabiajg si¢
same. Uwazam, ze trudno jest osiagnac stan ,leze, pachne
i nic nie robie, a pienigdze zarabiajg sie same”, wierze jednak,
ze w naszym kraju jest mozliwe zbudowanie sensownej wol-
nosci finansowej. Osoby, ktore osiagnety wolnos¢ finansows,
powiedzg wam jednak jedno - aby czerpac zyski z przycho-
du pasywnego, warto mie¢ najpierw jakis kapital. Dodatko-
wo osoba, ktéra ma podpisang umowe o prace i co miesigc
otrzymuje stale wynagrodzenie, to idealny kandydat do
budowania wolnosci finansowej w oparciu o inwestowanie
w nieruchomosci!

Ta ksigzka jest bardzo konkretnym poradnikiem dla tych
wszystkich, ktérzy chcieliby zarabia¢ wigcej, pracujac na eta-
cie. Nie wiem, jak potoczy sie wasze zycie, i Zycze wam z ca-
tego serca, abyscie kiedy$ nie musieli w ogole pracowac! Poki
jednak pracujecie na etacie, wykorzystujcie ten czas madrze,
to znaczy budujcie swoja silng marke osobistg, zapewnijcie
sobie odpowiednie stanowisko i wynagrodzenie oraz czerp-
cie pelnymi garsciami z tego wszystkiego, co daje wam wasza
praca, zwlaszcza praca w korporacji. Mam nadziejg, ze dzieki
radom zawartym w tej ksigzce bedzie to tatwe i przyjemne.
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Z tego rozdzialu dowiesz sie:

o dlaczego jedni awansujg szybko i bezbolesnie, a niektorzy
mimo cigzkiej pracy nadal tkwig w tym samym miejscu;

« jakie zachowania wchodzg w sklad modelu PR.O.M.OT.E";

o ze aby dostac¢ awans i podwyzke, wcale nie musisz pra-
cowac cigzej niz do tej pory.
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Kasia

Kasia ma 35 lat i od 7 lat pracuje w dziale administracji pew-
nego duzego banku. Kasia ma solidne wyksztalcenie bran-
zowe, w zeszlym roku dodatkowo skonczyla studia pody-
plomowe. Nabyta wiedza bardzo pomaga jej w codziennej
pracy. Kasia jest punktualna i sumienna, wszystkie zadania
zawsze wykonuje poprawnie i terminowo. Niestety, Kasia
lubi sobie ponarzeka¢. Mimo wielokrotnego zwracania jej
uwagi przez kolezanki i szefa nie potrafi zapanowac nad
swoja komunikacja. Stynie tez z tego, Ze glosno rozmawia ze
swoim komputerem, tj. gdy dostaje wiadomos¢, wzdycha na
cale biuro i méwi do ekranu: ,,No i co ja ci mam, czlowieku,
odpowiedzie¢? Czego ty ode mnie chcesz?”.

Franek

Franek ma 28 lat i od 3 lat pracuje na stanowisku specjalisty
do spraw obslugi klienta w pewnej miedzynarodowej kor-
poracji. Franek plynnie méwi w trzech jezykach, doskonale

zna wszystkie procedury i procesy, chetnie wdraza nowych

pracownikoéw i jest dla nich buddy coachem. Franek stynie

z tego, ze nigdy nie zostaje w pracy po godzinach (nawet jesli

robi tak caly zespot, bo wymaga tego nagta sytuacja), a jesli

bierze dodatkowe zadania, zawsze jest to okupione jecze-
niem. Frankowi fatwo tez przychodzi glosne komentowanie

poczynan swojego szefa (np. ,Nie moja wina, ze kto§ ma

problem z asertywnoscia”).
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Marysia

Marysia ma 33 lata i jest starszym specjalista ksiggowym
w pewnym centrum finansowym. Marysia jest ekspertem,
jesli chodzi o zagadnienia merytoryczne, wszystkie zada-
nia wykonuje poprawnie i terminowo, jest bardzo lubia-
na (moze dlatego, ze nigdy nikomu nie odmawia pomocy).
Marysia marzy, by zosta¢ liderem zespotu, jest jednak bar-
dzo nie$miata. W trakcie spotkan w ogéle sie nie odzywa,
nienawidzi prowadzi¢ prezentacji, a jesli ma dobry pomyst,
np. na usprawnienie, to idzie do swojego przelozonego, by
ten przekazal go dalej (to, co i jak przelozony przekazuje,
jest juz poza jej kontrolg).

Co Iaczy te trzy osoby? Wszystkie trzy chciataby zarabia¢
wiecej, a Marysia dodatkowo chciataby jeszcze dosta¢ awans
na stanowisko liderskie. Czy na podstawie tych krétkich
opisOw uwazasz, ze wyzej wymienione osoby zastuguja na
awans i podwyzke? Wiemy, ze wszystkie trzy wykonuja
swoje zadania poprawnie i terminowo. Wiemy, ze wszystkie
posiadajg kompetencje niezbedne do wykonania pracy, znaja
jezyki obce i stanowig realne wsparcie dla swoich zespolow.
Jesli masz doswiadczenie biznesowe, to po przeczytaniu po-
wyzszych opiséw juz wiesz, ze Kasi, Frankowi i Marysi be-
dzie bardzo trudno dosta¢ awans i podwyzke. Dlaczego? Dla-
tego, Ze nie spelniaja pewnych wymagan stawianych przez
organizacje pracownikom, ktdrych chce docenia¢, nagradzaé
i awansowac. Kasia przez swoje narzekanie zbudowata sobie
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wizerunek wampira energetycznego, a zaden szef nie be-
dzie promowal podwyzka i awansem takiej postawy. Franek,
cho¢ jest kompetentny i pomocny, nie jest wzorem proak-
tywnosci i nie buduje wizerunku osoby odpowiedzialnej,
ktorej na sercu lezy dobro firmy. Marysia pomimo tego,
ze jest $wietnym specjalista, nie potrafi zawalczy¢ o siebie
i przekona¢ innych do tego, ze jest gotowa, by wejs¢ w role
lidera zespolu. Kazda z tych trzech oséb ma kompetencje
i potencjal, by rozwija¢ swoja karier¢ w danej organizacji.
Teraz maja wybor: albo nic w sobie nie zmienig i - jak pod-
powiada mi doswiadczenie — nie zrealizujg swoich ambicji
i plandéw, albo zmienig swoje zachowanie, tak by udowodni¢
calemu $wiatu, Ze zasluguja na docenianie i promocje.

Zdaje sobie sprawe z tego, jak demotywujacy bywa brak
jasnej $ciezki kariery. Chcieliby$my si¢ rozwija¢ i awanso-
wag, ale nie wiemy, jakie mamy mozliwosci. Jednak gdy juz
znamy kolejne etapy kariery, to nie wiemy, co konkretnie
zrobi¢, aby je osiagnac. Nawet jesli firma ma spisane profile
kompetencyjne, opisy stanowisk i systemy ocen, nie zawsze
jest jasne, co sprawia, ze jedna osoba szybciej dostaje awans
i podwyzke, a inna musi odczekac swoje.

Od kilkunastu lat jestem aktywna w miedzynarodowym
srodowisku biznesowym. Poczatkowo sama pracowalam na
etacie i dzielnie walczylam o lepsze wynagrodzenie, a od po-
nad 10 lat prowadze firme i jestem szefowa, ktora podwyzki
daje. W roli zewnetrznego konsultanta i trenera wspodtpracuje



Model PR.O.M.OT.E® — Wprowadzenie

zaréwno z malymi, jak i bardzo duzymi firmami, i uwaznie
obserwuje, kto podwyzki i awanse dostaje, a kto obchodzi
si¢ smakiem. Z jednej strony mamy wspomniane profile
kompetencyjne i systemy ocen, z drugiej jednak - istnieja
pewne zachowania pracownikow, ktére po prostu przyspie-
szaja otrzymanie przez nich awansu i podwyzki. W wyni-
ku tych obserwacji i wywiadéw z liderami i menedzerami
organizacji, z ktérymi miatam mozliwos¢ wspoétpracowac,
stworzytam model P.R.O.M.O.T.E". Model, ktéry bardzo
jasno definiuje, jakie zachowania pracownikéw podnosza
ich skuteczno$¢, jedli chodzi o otrzymanie awansu i pod-
wyzki. Jesli zatem marzy ci si¢ szybki awans i podwyzka,
sprawdz, czy spelniasz zalozenia modelu PR.O.M.O.T.E.".

Model P.R.O.M.O.T.E.*

o P jak Proactive, czyli badz proaktywny. Przekraczaj
oczekiwania, wychodz z inicjatywa, wno$ wartos¢ do-
dang. Nie siedZ i nie narzekaj, ale aktywnie poszukuj
rozwigzan.

Wigkszos¢ znanych mi pracownikéw popelnia pewien
kardynalny blad - wychodzg z zalozenia, ze jesli pracuja
sumiennie, bezbtednie i terminowo, to nalezy im si¢ awans
i podwyzka. Zwykle sg zaskoczeni i rozczarowani, gdy stysza
od przelozonych, ze za wykonywanie swoich obowigzkéw
(spelnianie oczekiwan) nalezy im si¢ co miesigc ustalone
wynagrodzenie. Jesli chcg dosta¢ wiecej, muszg od siebie
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da¢ wiecej. Moja gltéwna rada - jesli chcesz dosta¢ awans
i podwyzke, musisz udowodnic, ze przekraczasz okreslone
oczekiwania. Musisz pokaza¢ pewng warto$¢ dodang, tak
aby twoj przelozony zrozumial, Ze oczekujesz czegos$ wie-
cej, bo dajesz od siebie co$ wiecej. Gdy mowie¢ otwarcie
w ten sposdb na swoich szkoleniach, widze, ze czg$¢ osdb
jest poruszona, a czasami wrecz oburzona. Mozesz si¢ obu-
rzaé. Nie zmieni to jednak odwiecznego prawa ekonomii —
zeby co$ wyjaé, trzeba co$ wlozy¢.

» Rjak Recognized, czyli badZ rozpoznawalny. Nie siedz
w kacie, bo ci¢ nie znajda! Pokaz sig, zaprezentuj sig,
badz zauwazalny. MOw o sobie i swoich osiggnieciach.
Badz aktywny w trakcie spotkan, bierz udzial w dodat-
kowych projektach.

Mozesz by¢ superekspertem w swojej dziedzinie, ale jesli nie
potrafisz si¢ sprzeda¢, to nie ma znaczenia, jak wielka jest
twoja wiedza, nikt tego nie zauwazy i nie doceni. Swego cza-
su w korporacjach modne byto hasto visibility, ktére w wol-
nym tlumaczeniu oznacza ,pokaz si¢”, ,,niech ci¢ zobaczg”.
Umiejetnos$¢ autoprezentacji i budowania marki osobistej
to jedna z najwazniejszych umiejetnosci we wspdlczesnym
$wiecie. Nie jest mojg intencja, by zacheca¢ ci¢ do przechwa-
lania si¢. Chce tylko, aby$ nauczyl si¢ budowa¢ adekwatng
samoocen¢ i méwi¢ o swoich sukcesach w sposob otwarty
i przekonujacy.
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+ O jak Open for feedback, czyli badz otwarty na infor-
macje zwrotne. Pro$ o informacje zwrotne i wystuchuj,
co kto$ ma ci do powiedzenia, zastanawiaj si¢ nad tym
i wdrazaj konieczne zmiany w swoim zachowaniu. Nie
tlumacz sig, nie bron, nie szukaj winnych.

Wiem, ze nielatwo jest przyjmowac uwagi pod swoim adre-
sem. Kazdy z nas chce mysle¢ o sobie dobrze i jesli dostaje-
my sygnal od otoczenia, ze nie jesteSmy tak fajni, jak nam
sie wydaje, to jest to bolesne. Moje pytanie zawsze brzmi:
»Jaka jest intencja osoby, ktéra daje nam informacje zwrot-
na?”. Jedli chce nam sprawic¢ przykros¢, to jej uwagi mozemy
zignorowac. Jesli jednak kto$ chce dla nas dobrze i moéwi
nam wprost, jakich zmian powinnismy dokonaé¢ w swoim
zachowaniu, zeby osiagnac to, czego chcemy, to wypadatoby
si¢ nad taka informacja zwrotng pochyli¢. Pro$ o informa-
cje zwrotne: ,,Jak blisko/daleko awansu i podwyzKki jestem?
Ktore moje zachowania mnie do tego przyblizaja, a ktdére od-
dalaja?”. Stuchaj oczywiscie swojej intuicji i badz spdjny ze
swoimi warto$ciami, bierz jednak pod uwage, co inni maja
ci do powiedzenia.

« M jak Motivated, czyli badZ zmotywowany. Nie pracuj
dla firmy czy szefa, ale dla siebie. BadZ zaangazowany,
pracuj z pasja i pozytywna energia.

Piszac o motywacji, zawsze podkreslam, Ze trzeba wpro-
wadzi¢ jasne rozroznienie na motywacje zewnetrzng (,,kij
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i marchewka”) i wewnetrzng (satysfakcja, poczucie sensu
i spetnienia). Wiele oséb uwaza, ze motywacja zewnetrzna
nie jest prawdziwa. Jesli musze kogos do czegos zachecac lub
przymusza¢, to nie mozna méwi¢ o motywacji, ale o wply-
wie spofecznym. Ilu z nas jednak lubi czy nawet kocha swoja
prace? Ilu widzi w niej gleboki sens i czuje si¢ spelnionym?
Wierze, zZe nawet nie doswiadczajac tak intensywnych emo-
cji i pasji, mozna by¢ zaangazowanym i dawac z siebie 100%.

« O jak Observant, czyli badz uwaznym obserwatorem.
Obserwuj swoje otoczenie biznesowe uwaznie i spraw-
dzaj, jakie zachowania sg pozadane i nagradzane. Badz
uwazny na ludzi, sytuacje i okazje.

Czesto mowimy, ze kto$ osiagnal sukces, bo mial szczescie.
Bo znalazt si¢ w odpowiednim miejscu i w odpowiednim
czasie. Zgadzam sie z tym, Ze na naszej drodze bardzo cze-
sto pojawiaja si¢ pewne szanse, pewne okazje. Jednak aby
moc je wykorzystad, trzeba je najpierw zauwazy¢. Nie moz-
na wygra¢ na loterii, jesli wcze$niej nie kupito sie¢ kuponu!
Wielu pracownikéw nie czyta firmowego newslettera, nie
chodzi na spotkania z szefostwem firmy, nie interesuje si¢
tym, co si¢ w danej organizacji dzieje. Potem za$ przychodzi
zazdro$¢, ze kolezanka jedzie w delegacje do Azji. Przeciez
ta informacja byla podana do publicznej wiadomosci, kazdy
mogl aplikowac. Ale ty o tym nie wiedziale$, bo nie czytasz
e-maili z dzialu personalnego. Zacznij si¢ interesowac tym,
co si¢ dzieje w twojej organizacji, zacznij obserwowac, jakie
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dzialania s3 podejmowane, zacznij by¢ aktywnym czton-
kiem swojej spolecznosci firmowej, a zobaczysz, ze nagle
pojawi si¢ wiele szans i okazji, o istnieniu ktoérych nie wie-
dziates.

o T jak Trustworthy, czyli badZ godny zaufania. Pracuj
rzetelnie i uczciwie, ucz si¢ na bledach, badz stowny,
nie kombinuj, nie oszukuj. Buduj relacje oparte na za-
ufaniu, badz wiarygodny i konsekwentny.

Zaufanie w biznesie to jeden z najwazniejszych elementow
budowania dlugofalowych partnerskich relacji. Zaufanie sie
zdobywa, a nie dostaje w prezencie. Jesli obiecujesz, ze co$
zrobisz, a potem tego nie robisz, to tracisz zaufanie. Jesli po
raz kolejny popetniasz ten sam blad, to tracisz zaufanie. Jesli
obmawiasz kogos$ za jego plecami, to tracisz zaufanie. Jesli
uda ci si¢ zbudowac¢ i utrzymac¢ wysokie zaufanie do siebie,
to mozesz by¢ pewien, ze jestes bliski osiggnigcia swoich ce-
léw. Zaufanie to kapital, ktory bedzie procentowal w trakcie
calej twojej kariery i ktéry jest jednym z najwazniejszych
elementéw budowania silnej marki osobiste;j.

« E jak Empowered, czyli bierz odpowiedzialnos¢. Mysl
i dzialaj w szerszym kontekscie biznesowym, bierz od-
powiedzialno$¢ za siebie i za swoje decyzje, nie ograni-
czaj si¢ stwierdzeniami: ,,To nie ja”, ,To nie moje”, ,,To
nie lezy w zakresie moich obowigzkéw”.
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Mowi sie, ze w zespole pracownicy widzg drzewa, a szef wi-
dzi las. Cos, co moze nie mie¢ sensu z perspektywy drzewa,
ma sens z perspektywy lasu. Liderzy czesto narzekaja, ze ich
pracownicy dzialajg, jakby mieli klapkina oczach - nie widza,
nie rozumieja wpltywu swoich dzialan na caly zespdt czy
calg organizacje, podejmuja krétkofalowe decyzje i mysla
przede wszystkim o swoim komforcie. Jesli chcesz obja¢
dane stanowisko, juz dzi§ udowodnij, ze potrafisz wykony-
wac zadania z tego poziomu! Jesli chcesz by¢ liderem, juz
dzi$ zacznij mysle¢ jak lider!

Kazdy moze by¢ P.R.O.M.O.T.E.

Jak widzisz, wszystkie elementy skladajace si¢ na model
P.R.O.M.O.T.E . to pewnego rodzaju zachowania, nawyki,
ktére mozna w sobie wyksztalci¢. Model zbudowatam w taki
sposob, by nie uzaleznia¢ skutecznosci jego dziatania od
uwarunkowan osobowo$ciowych i charakterologicznych.
Jako psycholog jestem $wiadoma tego, ze pewne cechy oso-
bowosci utatwiajg, a inne utrudniajg codzienne funkcjono-
wanie. Gleboko jednak wierze, ze kazdy - bez wzgledu na to,
czy jest ekstrawertykiem, czy introwertykiem; czy ma wyso-
ki, czy niski neurotyzm - moze spetnia¢ zalozenia modelu
P.R.O.M.O.T.E", a wigc szybko awansowac i zarabia¢ wigcej
pieniedzy.

W ksigzce rozprawiam si¢ takze z jeszcze jednym popular-
nym mitem - jesli chcesz dosta¢ podwyzke i awans, to musisz
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wiecej pracowac. Wiele osob chcialoby zarabia¢ wiecej, ale
nie wiecej pracowac. Ludzie nie chca wigcej pracowac nie
dlatego, ze s3 leniwi (chociaz u czgsci 0s6b i to moze by¢ po-
wodem), ale dlatego Ze majg inne priorytety w zyciu (rodzi-
na, przyjaciele, pasje itd.). Jestem petna zrozumienia, gdyz
sama wyznaje zasade, ze kazdy z nas powinien dazy¢ do tego,
aby pracowa¢ mniej i zarabia¢ wigcej. W tej ksigzce nie bede
cie¢ namawiala, Zebys$ pracowal wigcej. Bede cie namawiala,
zebys pracowal i zachowywatl si¢ inaczej. Nie ma sensu pra-
cowac jeszcze wigcej, niz pracujesz teraz, jesli nikt tego nie
zauwazy (nie stosujesz zadnych technik autopromoc;ji). Nie
ma sensu pracowac jeszcze wiecej, niz pracujesz teraz, jesli
twoj szef ci nie ufa i nie ma przekonania, ze jestes gotowy
obja¢ wyzsze stanowisko. Przeczytaj te ksigzke uwaznie,
a zrozumiesz, ze awans i podwyzka sa w zasigegu twojej reki!



