ROZMOWA Z
PRACOWNIKIEM
WYSOKA PROWIZJA
DEMOTYWUJIJE - ZMIANA
SYSTEMU

JUSTYNA BIELENDA



¢ ETAP 1: OTWARCIE ROZMOWY (TON: SPOKQOJ + PARTNERSTWO)
Cel: zdjac¢ napiecie, ustawic intencje.
Gotowe zdania:
,Chciatam z Toba spokojnie porozmawia¢ o naszej wspotpracy i
systemie wynagrodzen.”
,1a rozmowa nie jest o ocenianiu Ciebieg, tylko o tym, jak dzis dziata
firma i co mozemy zrobic¢ dalej.”
,Zalezy mi na szczerosci i jasnych zasadach — dlatego chce pokazac
Ci liczby.”
X NIE moéw:

e .Musimy obnizyc¢ prowizje”

e Firma nie daje rady”

e Wszyscy teraz tak robig”
¢ ETAP 2: FAKTY | LICZBY (TON: RZECZOWY, BEZ EMOCIJI)
Cel: pokazac rzeczywistosc, nie opinie.
Gotowe zdania:
,Kiedy ustalalismy ten system, firma byta na innym etapie. Dzis
koszty wygladaja inacze).”
,Chce Ci pokazac realng rentownos¢ ustug — nie po to, zeby Ci cos
zabrac, tylko zebysmy oboje wiedzieli, na czym stoimy.”
,Przy obecnej prowizji firma na czesci ustug wychodzi na zero albo
strate.”
.10 nie jest kwestia tego, ze ktos pracuje zle. To kwestia zle
policzonego systemu.”

Tu pokazujesz kartke / tabele / liczby.
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¢ ETAP 3: NAZWANIE PROBLEMU - BEZ ATAKU
Cel: jasno, ale spokojnie.
Gotowe zdania:
,Obecny system nie motywuje do dalszego wzrostu i jednoczesnie
obcigza firme."
Widze tez, ze przy tym poziomie prowizji nie ma juz przestrzeni na
dalsze cele, rozwoj czy dodatkowa motywacje.”
| to jest moment, w ktorym jako wiascicielka musze zareagowac.”
¢ ETAP 4: NOWA PROPOZYCJA (KONKRET, NIE OGOLNIKI)
Cel: dac rozwigzanie, nie chaos.

SYSTEM SCHODKOWY
Gotowe zdania:
,Dlatego chce zaproponowac zmiane systemu na schodkowy, ktéry daje
mozliwos¢ zarabiania wiecej przy wyzszych obrotach.”
.Przy nizszych obrotach prowizja jest nizsza, ale im wiecej robisz — tym
wiecej realnie zarabiasz.”
.10 jest system, ktoéry ma motywowac do rozwoju, a nie tylko
utrzymywac status quo.”

OKRES PRZEJSCIOWY (JESLI JEST)
Gotowe zdania:
,Nie chce robi¢ tego z dnia na dzien, dlatego proponuje okres
przejsciowy.”
.Przez najblizsze 2-3 miesigce prowizja bedzie stopniowo zmieniana,
zeby$ miat/miata czas sie przygotowad.”

PODSTAWA + PREMIA (JESLI DOTYCZY)
,Dodatkowo rozwazam model: stabilna podstawa plus premie za wyniki i
jakosc¢ pracy.”

,10 daje Ci wieksze bezpieczenstwo, a firmie kontrole kosztow.”
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¢ ETAP 5: UoP vs B2B (JESLI TO JEST NA STOLE)
Jesli pracownik sugerowat B2B:
Gotowe zdania:
~Jesli rozwazasz wspodtprace B2B, mozemy o tym porozmawiac, ale to
zmienia zasady po obu stronach.”
,Na B2B nie ma benefitow etatowych, a odpowiedzialnosc¢ jest po Twojej
stronie — wtedy procenty sg liczone inaczej.”
,10 Nie jest lepsze ani gorsze rozwigzanie —tylko inne.”
¢ ETAP 6: REAKCIJA NA OPOR
I JESLI SLYSZYSZ: ,ZA MNIEJ NIE BEDE PRACOWAC"
Gotowe odpowiedzi:
»,Rozumiem Twoje stanowisko i szanuje je."
Jednoczesnie ja musze podejmowac decyzje, ktore sg bezpieczne dla
firmy.”
~Jesli nie znajdziemy rozwigzania, ktdére dziata dla obu stron, by¢ moze
bedziemy musieli sie rozsta¢ w zgodzie.”
X NIE moéw:
e ,Tosie musiudac”
e ,Nie mam wyjscia”

» ,Kazdy by sie zgodzit’
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¢ ETAP 7. ZAMKNIECIE ROZMOWY

Cel: dac czas, nie presje.

Gotowe zdania:

,Nie oczekuje decyzji od razu. Chce, zebys to spokojnie przemyslat/a.”
,Dajmy sobie np. 3 dni i wroécimy do rozmowy.”

,Bez wzgledu na decyzje, zalezy mi na zachowaniu profesjonalnych

relacji.”

o PUENTA - POZYCJA LIDERK]
,Moim zadaniem jest dbac o rozwoj firmy i zespotu.

Ten system dzis nie dziata — dlatego go zmieniam.”

~ MINI-CHECKLISTA DO ROZMOWY (NA KARTKE)
O liczby i wyliczenia

O Nowy system

0 okres przejsciowy

0 aneks do umowy

0 gotowosc na odmowe

0 spokdj i rzeczowosc
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