Sq pienigdze, ktérych nie da sie ,wypracowad” w sensie technicznym. Mozesz je zyskac przez szczescie, dobrg
znajomos¢, albo trafienie na wiasciwy moment. Ale zarabianie na dtuzszg mete dziata inaczej. W praktyce
sprowadza sie do tego, ile wartosci dostarczasz i jak szybko potrafisz te wartos¢ podniesé. Dlatego podejscie, z
ktorym mocno kojarzy sie Brian Tracy, tak czesto wraca w rozmowach o rozwoju zawodowym: nie chodzi o

motywacyjne hasta, tylko o systematyczne budowanie kompetencji, ktére rynek realnie wycenia.

Kompetencje brzmia jak cos ,miekkiego”, ale w firmach i na rynku pracy one sa twarde. To umiejetnosci
rozwigzywania problemow, podejmowania decyzji, negocjowania, prowadzenia ludzi, projektowania procesow,
dostarczania efektoéw. Gdy te rzeczy rosng, rosnie tez twoja sita w rozmowach o stawce, awansie i nowych rolach.
Ktos moze powiedziec: ,to przeciez samoocena i pewnos¢ siebie”. Tyle ze ja widziatem dziesigtki sytuacji, w
ktorych podwyzka nie byta efektem ,chodzenia z usmiechem”, tylko efektu pracy, ktérg dato sie opisac

konkretami.

Wyobraz sobie typowy scenariusz. Masz kompetencje, ktéra wczesniej byta ,wystarczajaca”, a potem znika z
rynku, bo zmienia sie narzedzie, standard albo wymagania klienta. Wtedy stawka stoi w miejscu, bo zostajesz
zastgpiony fatwiej niz dotad. Gdy natomiast rozwijasz kompetencje, ktore daja trwatg przewage, stawka rosnie, bo

problem, ktory rozwigzujesz, staje sie rzadszy do pokonania.

Dlaczego kompetencje przektadaja sie na zarobki

W finansach osobistych fatwo wpas¢ w mechanike: skoro potrzeba wiecej pieniedzy, to ,trzeba robi¢ wiecej".
Czasem to prawda, ale w dtuzszej perspektywie rosnie ryzyko wypalenia i chaosu. Kompetencje dajg co$ jeszcze,
czego nie da sie kupi¢ sama pracowitoscig: mozliwos¢ wykonywania trudniejszych zadan, w krétszym czasie i z

mniejszym ryzykiem btedu.

Jedli potrafisz prowadzi¢ projekt od konca do konca, a w dodatku przewidzie¢ ryzyka zanim wysadza
harmonogram, to jeste$ drozszy. Jesli potrafisz przeku¢ dane w decyzje, a potem w wynik, to jestes drozszy. Jesli
umiesz negocjowac zakres, a nie tylko ,walczy¢ o budzet”, tez jestes drozszy. Ten mechanizm dziata w niemal

kazdej branzy, bo rynek ptaci za redukcje kosztow, zwiekszenie przychoddw lub zmniejszenie niepewnosci.

Brian Tracy w swoich materiatach czesto porusza temat odpowiedzialnosci i rozwoju, ale klucz, ktéry zostaje w
gtowie praktyka, jest prosty: twoja wartos¢ rynkowa jest wypadkowa tego, co umiesz robi¢, jak dobrze to robisz i
jak szybko potrafisz dowiezé w nowym srodowisku. Nie musisz mie¢ tytutu z prestizowej uczelni. Potrzebujesz

dowoddw, a dowodem sg efekty.

Co rynek naprawde wycenia

Kompetencje same w sobie sg neutralne. Dwie osoby moga zna¢ to samo narzedzie, ale jedna zamienia je w
przewage biznesowg, a druga uzywa go ,dla siebie”. W praktyce pracodawcy i klienci nie kupuja narzedzia, tylko

rezultat.
Z mojego doswiadczenia menedzerskiego wynika, ze wyceniane sg przede wszystkim kompetencje, ktore:

* pozwalaja dowiez¢ wynik,
® ograniczajg straty,
® skracajg czas do decyzji,

® tworza powtarzalny system, nie jednorazowy cud.



W tym miegjscu tatwo popetni¢ btad. Ludzie inwestujg w kursy, ktére sg efektowne na CV, ale nie rozwiagza
codziennego problemu. Efekt: rozwdj sie odbywa, tylko nie ma wptywu na zarobki. Wtedy cztowiek czuje
frustracje, bo ,robie wiecej niz inni”, a i tak stawka nie rosnie. Problem najczesciej nie lezy w wysitku, tylko w tym,

czy kompetencje sg zsynchronizowane z realnymi potrzebami.

Najczestsze putapki oséb, ktore chca zarabiac wiecej

Sa putapki psychologiczne, ale tez operacyjne. Jedna z najwiekszych to skupianie sie na produkowaniu
aktywnosci, zamiast budowac przewage. Kiedy kto$ mowi, ze ,robi szkolenia”, to ja pytam: co w pracy zmienit ten
kurs? Jaka decyzje podejmujesz szybciej? Jakie ryzyko spadto? Jesli odpowiedz brzmi ,bardziej sie motywuje”, to

zwykle nie ma podstaw, by podnosi¢ stawke.

Druga putapka to rozwéj w prozni. Ktos uczy sie rzeczy, ktdére moga by przydatne w przysztosci, ale nie ma

zdefiniowanego problemu teraz. W efekcie kompetencje nie dochodza do praktyki, a wtedy rynek ich nie widzi.

Trzecia putapka jest bardziej subtelna: zbyt szybkie przeskakiwanie poziomow. Jesli dzi$ jestes wykonawcy i
chcesz w rok zostac osobg, ktéra prowadzi ztozone inicjatywy, mozesz sie rozczarowac. Czesto brakuje ci jednego
elementu: umiejetnosci zarzadzania priorytetami, komunikacji i odpowiedzialnosci za catos¢. To brzmi ,nudno”,

ale to jest rdzen.

Wreszcie czwarta putapka: brak miernikow. Jesli nie potrafisz pokaza¢, co ulegto poprawie, to trudniej
negocjowac stawke. Nikt nie ma czasu na dtuga opowies¢ o tym, ze ,ogdlnie jeste$ lepszy”. Lepiej dziata styl:
.przedtem robitem X w Y dniach, teraz w Z, a btad spadt z A do B” albo ,przy tym samym naktadzie osiagnelismy
wynik C".

Jak wybra¢ kompetencje, ktore realnie zwiekszaja wartosc

To nie jest loteria. Da sie podejs¢ do tego metodycznie, cho¢ bez nadecia. Najpierw obserwujesz, jakie problemy
wracajg. Potem sprawdzasz, gdzie sg najwieksze straty czasu i budzetu. Na koncu wybierasz kompetencje, ktore

najbardziej bezposrednio wptywajg na te straty.

W mojej praktyce dziata logika: ,kompetencja ma zarabiac”, czyli ma skracac¢ droge od dziatania do wyniku, a nie

tylko dostarczac¢ wiedzy. Jesli masz ograniczony budzet i czas, nie trenuj wszystkiego. Trenuj to, co jest dzwignia.

Pomaga tez pytanie o wymienialnos¢. Jesli twoja rola wymaga specyficznej wiedzy i masz dowody, ze
rozwigzujesz problemy, jestes mniej wymienialny. Jesdli twoja praca jest ztozona gtdwnie z czynnosci, ktore da sie

tatwo skopiowa¢, twoja stawka tatwo stoi w miejscu.

Kompetencje, ktore najczesciej podnosza stawke

Ponizej nie chodzi o jedna liste uniwersalng dla wszystkich. To raczej zestaw obszaréw, ktére czesto okazuja sie

,goracg waluta” na rynku pracy i w firmach. W wielu branzach da sie je dopasowac do wtasnej specjalizacji.



® Sprzedaz i negocjacje, nawet jesli nie masz tytutu ,sprzedawcy”, bo kazdy broni zakresu, priorytetéw i

warunkow.

* Analityczne myslenie i praca na danych, czyli umiejetnos¢ podejmowania decyzji w oparciu o fakty, a nie

przeczucia.
® Zarzadzanie projektami i priorytetami, w tym planowanie, ryzyka i rozliczalnos¢.
* Komunikacja ztozonych tematow, w szczegdlnosci przektadanie wiedzy na dziatania zrozumiate dla innych.

* Przywoddztwo i odpowiedzialno$¢, czyli prowadzenie, uczenie i branie na siebie konsekwencji decyzji.

W wielu organizacjach wtasnie te obszary wywotuja efekt ,awansu przez kompetencje”. Nie dlatego, ze kto$ lubi

mowi¢ o rozwoju, tylko dlatego, ze to skraca czas realizacji i zmniejsza koszt bteddw.

Praktyka, nie deklaracje: jak budowac¢ kompetencje krok po kroku

Kompetencje rosng, gdy masz sprzezenie zwrotne. To znaczy, ze robisz cos$, widzisz wynik i korygujesz. Kurs bez
praktyki to czesto ,wiedza na potce”, a nie kompetencja. Kompetencja powstaje wtedy, gdy informacja zwrotna

jest czesta i konkretna.

Najlepiej dziata model, w ktérym wybierasz jeden obszar, definiujesz mierzalny rezultat i stosujesz go w realnych
zadaniach. Jesli twoja luka jest komunikacja, to nie zaczynasz od nowego kursu z autoprezentacji. Zaczynasz od
formatu: raportujesz czesciej, krécej, z jasnym wnioskiem i rekomendacja. Jesli twoja luka jest negocjacja, nie
czytasz kolejnego poradnika. Trenujesz konkretne zdania, uczysz sie argumentacji i pracujesz na danych o
kosztach oraz alternatywach.

Przyktad z zycia, ktory dobrze pokazuje réznice. Poznatem osobe, ktéra deklarowata, ze jest ,dobra w analizie”. W
praktyce przygotowywata dtugie raporty, ktére nikt do konca nie czytat, bo brakowato rekomendacji. Nie byta
gorsza merytorycznie. Byta stabsza w przetozeniu analizy na decyzje. Po zmianie formatu, zaczeta dodawac trzy
punkty: co wiemy, co z tego wynika, co proponuje. Efekt byt szybki, bo decydenci dostali narzedzie do dziatania.
Po kilku miesigcach rola sie zmienita, a stawka poszta w gére. Nikt nie powiedziat ,bo dobrze raportujesz”.

Powiedzieli: ,0dcigzasz nas i przyspieszasz decyzje".

Takie historie lubie, bo pokazuja istote: kompetencje majg zarabia¢ poprzez skracanie dystansu miedzy twoja

praca a decyzja po stronie klienta lub przetozonego.

Jak to przetozy¢ na rozmowe o podwyzce lub zmiane pracy



Jesli chcesz zarabia¢ wiecej dzieki kompetencjom, musisz umie¢ to opisac. To nie jest teatr. To budowanie

spojnego obrazu: co byto problemem, co zrobites, jaki byt rezultat i co to méwi o twojej przysztej wartosci.

Pamietam rozmowe, w ktorej jedna kandydatka mowita bardzo przekonujaco o ,pasji do rozwoju”. Druga méwita
mniej ciepto, za to precyzyjnie. Opowiedziata, jak wprowadzita nowy sposéb planowania, ktéry zmniejszyt liczbe
poprawek i poprawit przewidywalnos¢. Znata liczby z gtowy, bo sprawdzata je regularnie. Ta druga wygrata, cho¢
kandydatka z pasja byta sympatyczna. Wida¢ byto, ze jedna osoba prowadzi rozwéj kompetencji w kierunku

wyniku, a druga w kierunku wizerunku.

W rozmowach o stawce dziata tez co$ jeszcze: umiejetnos¢ prawdziwy-sukces.pl pokazania, ze sta¢ cie na
trudniejsze zadania. Nie musisz obiecywa¢ cuddéw. Wystarczy, ze pokazesz, ze potrafisz dzwignac

odpowiedzialnos¢, nawet gdy warunki sg trudne.

Krotka checklista przygotowania sie do rozmowy (lista 1)
® Spisz trzy rzeczy, ktore dzis robisz lepiej niz rok temu, i jak to wptywa na wynik.
* Zbierz przyktady, w ktorych ograniczytes ryzyko, btad lub koszt.
® Przygotuj jedno zdanie ,dlaczego ty”, czyli jaka jest twoja szczegdlna dzwignia.
® Ustal, czego chcesz, zanim zaczniesz ttumaczy¢, dlaczego to sie nalezy.
e Zaplanuj, jak odpowiesz na pytanie o rozwdj w kolejnym roku.

To nie ma by¢ sztywne. Chodzi o to, zebys w rozmowie nie gubit logiki. Kiedy logika jest jasna, staje sie tez

trudniej cie zby¢.

System rozwoju: plan na 30 dni bez przesady i bez magicznego
myslenia
Brian Tracy bywa cytowany w kontekscie dyscypliny, odpowiedzialnosci i pracy nad soba. Dla praktyka

najwazniejsze jest jednak to, co robisz miedzy poniedziatkiem a nastepnym poniedziatkiem. Rozwéj kompetencji

musi mie¢ rytm, inaczej konczy sie inspiracja, a nie zmiana.

Jezeli chcesz podejs¢ do tego sensownie, zacznij od krétkiego cyklu. Nie prébuj zmieni¢ wszystkiego naraz. Cykl

ma by¢ na tyle krétki, zebys$ zobaczyt informacje zwrotna, i na tyle dtugi, by co$ realnie urosto.

Ponizej propozycja na 30 dni, ktéra mozna dopasowac¢ do dowolnej branzy. Sedno jest takie: wybierasz jeden

obszar, stosujesz w pracy, zbierasz dowody i korygujesz.


https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/brian-tracy-mysl-dzialaj-zwyciezaj-ronald-martin/

BRIAN TRACY

* Wybierz jedng kompetencje, ktéra ma najwiekszy wptyw na twoje wyniki, np. Komunikacje decyzji albo

planowanie ryzyk.

® Przez pierwsze 7 dni zaplanuj test, w ktérym wdrozysz zmiane w konkretnym zadaniu, i ustal, co bedzie miara

sukcesu.
* W kolejnych 14 dniach wdrazaj konsekwentnie i zbieraj feedback od jednej osoby, ktéra widzi efekty.

e W ostatnich 9 dniach popraw format na podstawie danych, a nastepnie pokaz rezultat przetozonemu lub

klientowi.

® Zapisz w jednym miejscu, co zadziatato, co nie i co ma sens robic¢ dalej w kolejnym miesigcu.

To jest plan, ktory nie zaktada, ze nagle zostaniesz ,inng wersja siebie”. On zaktada, ze zbudujesz mata przewage,
ktéra da sie pokazad.

Kiedy kompetencje przestaja podnosic zarobki

Jest trudny moment, o ktorym rzadko méwi sie w poradnikach. Czasem kompetencje rosng, ale zarobki nie idg w

gore. Zwykle przyczyny sa dos¢ przyziemne.

Pierwsza, organizacyjna: budzet na podwyzki jest ograniczony albo masz inng siatke ptac. Druga: firma nie potrafi
doceni¢ efektow, bo ocenia gtdwnie ,obecnosc” lub staz. Trzecia: kompetencje rosna, ale w ztym kierunku, bo

rynek potrzebuje innego profilu.

Wtedy trzeba wykazac sie sadem. Jesli wiesz, ze pracujesz nad wiasciwymi kompetencjami, ale organizacja nie
daje przetozenia, mozesz rozwazy¢ zmiane srodowiska. To nie jest kaprys. To jest dopasowanie. Kompetencje s

jak waluta, ale musisz mie¢ miejsce, ktore realnie je wymienia na wieksze pieniadze.

Druga sytuacja to ryzyko przecigzenia. Mozesz inwestowac tak mocno w rozwdj, ze przestaniesz dowozi¢ biezace
rezultaty. Przetozeni w koncu widzg spadek jakosci lub opdznienia, i wtedy nawet rosngce kompetencje nie ratuja

sytuacji. Rozsadny rozwdj to taki, ktory nie podcina twoich zobowiazan.

Zamiast motywacji: odpowiedzialnos¢ za wtasna wartos¢

Najwieksza roznica miedzy ludzmi, ktorzy zarabiaja wiecej dzieki kompetencjom, a tymi, ktorzy tkwia w tym

samym miejscu, zwykle nie dotyczy wiedzy. Dotyczy podejscia do odpowiedzialnosci.



Osoba, ktora bierze odpowiedzialno$¢, potrafi spojrze¢ na wiasny profil i powiedzie¢: ,moje wyniki méwig mi,
gdzie mam luke”. Nie czeka, az kto$ jg zauwazy. Szuka informacji zwrotnej. Buduje dowody. Uczy sie mowic

konkretnie o tym, jak jej praca zmniejsza koszty lub zwieksza przychody.

To jest tez powdd, dla ktérego podejscie kojarzone z Brian Tracy trafia do praktykéw. Cho¢ moze brzmi to jak
motywacyjne slogany, w gruncie rzeczy sprowadza sie do dyscypliny w dziataniu, do mapowania wtasnych

kompetencji i do decyzji, co rozwijasz, a czego nie robisz.

Twoja przewaga na rynku to suma matych, powtarzalnych decyzji

Jesli miatbym ujac to jednym zdaniem, powiedziatbym tak: zarabianie wiecej jest skutkiem tego, ze twoja praca

staje sie bardziej uzyteczna, bardziej przewidywalna i trudniejsza do zastgpienia.

A to nie dzieje sie przez jednorazowy kurs. Dzieje sie przez wybor kompetencji, ktore sa dzwignia, przez praktyke
z informacja zwrotna i przez umiejetnos¢ pokazania wyniku. Nawet jesli nie planujesz zmienia¢ pracy w
najblizszym czasie, rozwdj kompetencji zwieksza twoja pozycje, bo masz wiecej opcji. Mozesz negocjowac,

mozesz bra¢ wieksze zadania, mozesz wejs¢ w inng role bez ryzyka, ze ,nie dowieziesz".

Na koncu liczy sie prosty rachunek: ile kosztuje twdj btad, ile czasu tracisz, gdy twoje decyzje sa nietrafione, i ile
wartosci dostarczasz, gdy dziatasz pewnie. Kompetencje uderzajg w te koszty. A kiedy koszty spadaja, budzety

rosng, a stawki ida w gore.

Jezeli chcesz zaczad juz dzis, wybierz jeden obszar, w ktérym twoja praca mogtaby skroci¢ droge do decyzji albo
zmniejszy¢ liczbe poprawek. Zastosuj to w konkretnym zadaniu w tym tygodniu i popros o feedback kogos, kto
widzi efekty. Niech to bedzie twoja pierwsza mata przewaga. Potem zrobisz kolejna. | dopiero po czasie

zobaczysz, ze zarobki sa tylko konsekwencja.



