
książka o Brian Tracy

Są pieniądze, których nie da się „wypracować” w sensie technicznym. Możesz je zyskać przez szczęście, dobrą
znajomość, albo trafienie na właściwy moment. Ale zarabianie na dłuższą metę działa inaczej. W praktyce
sprowadza się do tego, ile wartości dostarczasz i jak szybko potrafisz tę wartość podnieść. Dlatego podejście, z
którym mocno kojarzy się Brian Tracy, tak często wraca w rozmowach o rozwoju zawodowym: nie chodzi o
motywacyjne hasła, tylko o systematyczne budowanie kompetencji, które rynek realnie wycenia.

Kompetencje brzmią jak coś „miękkiego”, ale w firmach i na rynku pracy one są twarde. To umiejętności
rozwiązywania problemów, podejmowania decyzji, negocjowania, prowadzenia ludzi, projektowania procesów,
dostarczania efektów. Gdy te rzeczy rosną, rośnie też twoja siła w rozmowach o poradnik zarządzanie Brian Tracy
stawce, awansie i nowych rolach. Ktoś może powiedzieć: „to przecież samoocena i pewność siebie”. Tyle że ja
widziałem dziesiątki sytuacji, w których podwyżka nie była efektem „chodzenia z uśmiechem”, tylko efektu pracy,
którą dało się opisać konkretami.

Wyobraź sobie typowy scenariusz. Masz kompetencję, która wcześniej była „wystarczająca”, a potem znika z
rynku, bo zmienia się narzędzie, standard albo wymagania klienta. Wtedy stawka stoi w miejscu, bo zostajesz
zastąpiony łatwiej niż dotąd. Gdy natomiast rozwijasz kompetencje, które dają trwałą przewagę, stawka rośnie, bo
problem, który rozwiązujesz, staje się rzadszy do pokonania.
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Dlaczego kompetencje przekładają się na zarobki
W finansach osobistych łatwo wpaść w mechanikę: skoro potrzeba więcej pieniędzy, to „trzeba robić więcej”.
Czasem to prawda, ale w dłuższej perspektywie rośnie ryzyko wypalenia i chaosu. Kompetencje dają coś jeszcze,
czego nie da się kupić samą pracowitością: możliwość wykonywania trudniejszych zadań, w krótszym czasie i z
mniejszym ryzykiem błędu.

Jeśli potrafisz prowadzić projekt od końca do końca, a w dodatku przewidzieć ryzyka zanim wysadzą
harmonogram, to jesteś droższy. Jeśli potrafisz przekuć dane w decyzję, a potem w wynik, to jesteś droższy. Jeśli
umiesz negocjować zakres, a nie tylko „walczyć o budżet”, też jesteś droższy. Ten mechanizm działa w niemal
każdej branży, bo rynek płaci za redukcję kosztów, zwiększenie przychodów lub zmniejszenie niepewności.

Brian Tracy w swoich materiałach często porusza temat odpowiedzialności i rozwoju, ale klucz, który zostaje w
głowie praktyka, jest prosty: twoja wartość rynkowa jest wypadkową tego, co umiesz robić, jak dobrze to robisz i
jak szybko potrafisz dowieźć w nowym środowisku. Nie musisz mieć tytułu z prestiżowej uczelni. Potrzebujesz
dowodów, a dowodem są efekty.

Co rynek naprawdę wycenia

Kompetencje same w sobie są neutralne. Dwie osoby mogą znać to samo narzędzie, ale jedna zamienia je w
przewagę biznesową, a druga używa go „dla siebie”. W praktyce pracodawcy i klienci nie kupują narzędzia, tylko
rezultat.

Z mojego doświadczenia menedżerskiego wynika, że wyceniane są przede wszystkim kompetencje, które:

pozwalają dowieźć wynik,

ograniczają straty,

skracają czas do decyzji,

tworzą powtarzalny system, nie jednorazowy cud.

W tym miejscu łatwo popełnić błąd. Ludzie inwestują w kursy, które są efektowne na CV, ale nie rozwiążą
codziennego problemu. Efekt: rozwój się odbywa, tylko nie ma wpływu na zarobki. Wtedy człowiek czuje
frustrację, bo „robię więcej niż inni”, a i tak stawka nie rośnie. Problem najczęściej nie leży w wysiłku, tylko w tym,
czy kompetencje są zsynchronizowane z realnymi potrzebami.



Najczęstsze pułapki osób, które chcą zarabiać więcej
Są pułapki psychologiczne, ale też operacyjne. Jedna z największych to skupianie się na produkowaniu
aktywności, zamiast budować przewagę. Kiedy ktoś mówi, że „robi szkolenia”, to ja pytam: co w pracy zmienił ten
kurs? Jaką decyzję podejmujesz szybciej? Jakie ryzyko spadło? Jeśli odpowiedź brzmi „bardziej się motywuję”, to
zwykle nie ma podstaw, by podnosić stawkę.

Druga pułapka to rozwój w próżni. Ktoś uczy się rzeczy, które mogą być przydatne w przyszłości, ale nie ma
zdefiniowanego problemu teraz. W efekcie kompetencje nie dochodzą do praktyki, a wtedy rynek ich nie widzi.

Trzecia pułapka jest bardziej subtelna: zbyt szybkie przeskakiwanie poziomów. Jeśli dziś jesteś wykonawcą i
chcesz w rok zostać osobą, która prowadzi złożone inicjatywy, możesz się rozczarować. Często brakuje ci jednego
elementu: umiejętności zarządzania priorytetami, komunikacji i odpowiedzialności za całość. To brzmi „nudno”,
ale to jest rdzeń.

Wreszcie czwarta pułapka: brak mierników. Jeśli nie potrafisz pokazać, co uległo poprawie, to trudniej
negocjować stawkę. Nikt nie ma czasu na długą opowieść o tym, że „ogólnie jesteś lepszy”. Lepiej działa styl:
„przedtem robiłem X w Y dniach, teraz w Z, a błąd spadł z A do B” albo „przy tym samym nakładzie osiągnęliśmy
wynik C”.

Jak wybrać kompetencje, które realnie zwiększają wartość
To nie jest loteria. Da się podejść do tego metodycznie, choć bez nadęcia. Najpierw obserwujesz, jakie problemy
wracają. Potem sprawdzasz, gdzie są największe straty czasu i budżetu. Na końcu wybierasz kompetencje, które
najbardziej bezpośrednio wpływają na te straty.

W mojej praktyce działa logika: „kompetencja ma zarabiać”, czyli ma skracać drogę od działania do wyniku, a nie
tylko dostarczać wiedzy. Jeśli masz ograniczony budżet i czas, nie trenuj wszystkiego. Trenuj to, co jest dźwignią.

Pomaga też pytanie o wymienialność. Jeśli twoja rola wymaga specyficznej wiedzy i masz dowody, że
rozwiązujesz problemy, jesteś mniej wymienialny. Jeśli twoja praca jest złożona głównie z czynności, które da się
łatwo skopiować, twoja stawka łatwo stoi w miejscu.

Kompetencje, które najczęściej podnoszą stawkę

Poniżej nie chodzi o jedną listę uniwersalną dla wszystkich. To raczej zestaw obszarów, które często okazują się
„gorącą walutą” na rynku pracy i w firmach. W wielu branżach da się je dopasować do własnej specjalizacji.

Sprzedaż i negocjacje, nawet jeśli nie masz tytułu „sprzedawcy”, bo każdy broni zakresu, priorytetów i
warunków.

Analityczne myślenie i praca na danych, czyli umiejętność podejmowania decyzji w oparciu o fakty, a nie
przeczucia.

Zarządzanie projektami i priorytetami, w tym planowanie, ryzyka i rozliczalność.

Komunikacja złożonych tematów, w szczególności przekładanie wiedzy na działania zrozumiałe dla innych.

Przywództwo i odpowiedzialność, czyli prowadzenie, uczenie i branie na siebie konsekwencji decyzji.

W wielu organizacjach właśnie te obszary wywołują efekt „awansu przez kompetencję”. Nie dlatego, że ktoś lubi
mówić o rozwoju, tylko dlatego, że to skraca czas realizacji i zmniejsza koszt błędów.

Praktyka, nie deklaracje: jak budować kompetencje krok po kroku



Kompetencje rosną, gdy masz sprzężenie zwrotne. To znaczy, że robisz coś, widzisz wynik i korygujesz. Kurs bez
praktyki to często „wiedza na półce”, a nie kompetencja. Kompetencja powstaje wtedy, gdy informacja zwrotna
jest częsta i konkretna.

Najlepiej działa model, w którym wybierasz jeden obszar, definiujesz mierzalny rezultat i stosujesz go w realnych
zadaniach. Jeśli twoją luką jest komunikacja, to nie zaczynasz od nowego kursu z autoprezentacji. Zaczynasz od
formatu: raportujesz częściej, krócej, z jasnym wnioskiem i rekomendacją. Jeśli twoją luką jest negocjacja, nie
czytasz kolejnego poradnika. Trenujesz konkretne zdania, uczysz się argumentacji i pracujesz na danych o
kosztach oraz alternatywach.

Przykład z życia, który dobrze pokazuje różnicę. Poznałem osobę, która deklarowała, że jest „dobra w analizie”. W
praktyce przygotowywała długie raporty, które nikt do końca nie czytał, bo brakowało rekomendacji. Nie była
gorsza merytorycznie. Była słabsza w przełożeniu analizy na decyzję. Po zmianie formatu, zaczęła dodawać trzy
punkty: co wiemy, co z tego wynika, co proponuję. Efekt był szybki, bo decydenci dostali narzędzie do działania.
Po kilku miesiącach rola się zmieniła, a stawka poszła w górę. Nikt nie powiedział „bo dobrze raportujesz”.
Powiedzieli: „odciążasz nas i przyspieszasz decyzje”.

Takie historie lubię, bo pokazują istotę: kompetencje mają zarabiać poprzez skracanie dystansu między twoją
pracą a decyzją po stronie klienta lub przełożonego.

Jak to przełożyć na rozmowę o podwyżce lub zmianę pracy
Jeśli chcesz zarabiać więcej dzięki kompetencjom, musisz umieć to opisać. To nie jest teatr. To budowanie
spójnego obrazu: co było problemem, co zrobiłeś, jaki był rezultat i co to mówi o twojej przyszłej wartości.

Pamiętam rozmowę, w której jedna kandydatka mówiła bardzo przekonująco o „pasji do rozwoju”. Druga mówiła
mniej ciepło, za to precyzyjnie. Opowiedziała, jak wprowadziła nowy sposób planowania, który zmniejszył liczbę
poprawek i poprawił przewidywalność. Znała liczby z głowy, bo sprawdzała je regularnie. Ta druga wygrała, choć
kandydatka z pasją była sympatyczna. Widać było, że jedna osoba prowadzi rozwój kompetencji w kierunku
wyniku, a druga w kierunku wizerunku.

W rozmowach o stawce działa też coś jeszcze: umiejętność pokazania, że stać cię na trudniejsze zadania. Nie
musisz obiecywać cudów. Wystarczy, że pokażesz, że potrafisz dźwignąć odpowiedzialność, nawet gdy warunki są
trudne.

Krótka checklista przygotowania się do rozmowy (lista 1)

Spisz trzy rzeczy, które dziś robisz lepiej niż rok temu, i jak to wpływa na wynik.

Zbierz przykłady, w których ograniczyłeś ryzyko, błąd lub koszt.

Przygotuj jedno zdanie „dlaczego ty”, czyli jaka jest twoja szczególna dźwignia.

Ustal, czego chcesz, zanim zaczniesz tłumaczyć, dlaczego to się należy.

Zaplanuj, jak odpowiesz na pytanie o rozwój w kolejnym roku.

To nie ma być sztywne. Chodzi o to, żebyś w rozmowie nie gubił logiki. Kiedy logika jest jasna, staje się też
trudniej cię zbyć.

System rozwoju: plan na 30 dni bez przesady i bez magicznego
myślenia



Brian Tracy bywa cytowany w kontekście dyscypliny, odpowiedzialności i pracy nad sobą. Dla praktyka
najważniejsze jest jednak to, co robisz między poniedziałkiem a następnym poniedziałkiem. Rozwój kompetencji
musi mieć rytm, inaczej kończy się inspiracją, a nie zmianą.

Jeżeli chcesz podejść do tego sensownie, zacznij od krótkiego cyklu. Nie próbuj zmienić wszystkiego naraz. Cykl
ma być na tyle krótki, żebyś zobaczył informację zwrotną, i na tyle długi, by coś realnie urosło.

Poniżej propozycja na 30 dni, którą można dopasować do dowolnej branży. Sedno jest takie: wybierasz jeden
obszar, stosujesz w pracy, zbierasz dowody i korygujesz.

Wybierz jedną kompetencję, która ma największy wpływ na twoje wyniki, np. Komunikację decyzji albo
planowanie ryzyk.

Przez pierwsze 7 dni zaplanuj test, w którym wdrożysz zmianę w konkretnym zadaniu, i ustal, co będzie miarą
sukcesu.

W kolejnych 14 dniach wdrażaj konsekwentnie i zbieraj feedback od jednej osoby, która widzi efekty.

W ostatnich 9 dniach popraw format na podstawie danych, a następnie pokaż rezultat przełożonemu lub
klientowi.

Zapisz w jednym miejscu, co zadziałało, co nie i co ma sens robić dalej w kolejnym miesiącu.

To jest plan, który nie zakłada, że nagle zostaniesz „inną wersją siebie”. On zakłada, że zbudujesz małą przewagę,
którą da się pokazać.

Kiedy kompetencje przestają podnosić zarobki
Jest trudny moment, o którym rzadko mówi się w poradnikach. Czasem kompetencje rosną, ale zarobki nie idą w
górę. Zwykle przyczyny są dość przyziemne.

Pierwsza, organizacyjna: budżet na podwyżki jest ograniczony albo masz inną siatkę płac. Druga: firma nie potrafi
docenić efektów, bo ocenia głównie „obecność” lub staż. Trzecia: kompetencje rosną, ale w złym kierunku, bo
rynek potrzebuje innego profilu.

Wtedy trzeba wykazać się sądem. Jeśli wiesz, że pracujesz nad właściwymi kompetencjami, ale organizacja nie
daje przełożenia, możesz rozważyć zmianę środowiska. To nie jest kaprys. To jest dopasowanie. Kompetencje są
jak waluta, ale musisz mieć miejsce, które realnie je wymienia na większe pieniądze.

Druga sytuacja to ryzyko przeciążenia. Możesz inwestować tak mocno w rozwój, że przestaniesz dowozić bieżące
rezultaty. Przełożeni w końcu widzą spadek jakości lub opóźnienia, i wtedy nawet rosnące kompetencje nie ratują
sytuacji. Rozsądny rozwój to taki, który nie podcina twoich zobowiązań.

Zamiast motywacji: odpowiedzialność za własną wartość
Największa różnica między ludźmi, którzy zarabiają więcej dzięki kompetencjom, a tymi, którzy tkwią w tym
samym miejscu, zwykle nie dotyczy wiedzy. Dotyczy podejścia do odpowiedzialności.

Osoba, która bierze odpowiedzialność, potrafi spojrzeć na własny profil i powiedzieć: „moje wyniki mówią mi,
gdzie mam lukę”. Nie czeka, aż ktoś ją zauważy. Szuka informacji zwrotnej. Buduje dowody. Uczy się mówić
konkretnie o tym, jak jej praca zmniejsza koszty lub zwiększa przychody.

To jest też powód, dla którego podejście kojarzone z Brian Tracy trafia do praktyków. Choć może brzmi to jak
motywacyjne slogany, w gruncie rzeczy sprowadza się do dyscypliny w działaniu, do mapowania własnych
kompetencji i do decyzji, co rozwijasz, a czego nie robisz.



Twoja przewaga na rynku to suma małych, powtarzalnych decyzji
Jeśli miałbym ująć to jednym zdaniem, powiedziałbym tak: zarabianie więcej jest skutkiem tego, że twoja praca
staje się bardziej użyteczna, bardziej przewidywalna i trudniejsza do zastąpienia.

A to nie dzieje się przez jednorazowy kurs. Dzieje się przez wybór kompetencji, które są dźwignią, przez praktykę
z informacją zwrotną i przez umiejętność pokazania wyniku. Nawet jeśli nie planujesz zmieniać pracy w
najbliższym czasie, rozwój kompetencji zwiększa twoją pozycję, bo masz więcej opcji. Możesz negocjować,
możesz brać większe zadania, możesz wejść w inną rolę bez ryzyka, że „nie dowieziesz”.

Na końcu liczy się prosty rachunek: ile kosztuje twój błąd, ile czasu tracisz, gdy twoje decyzje są nietrafione, i ile
wartości dostarczasz, gdy działasz pewnie. Kompetencje uderzają w te koszty. A kiedy koszty spadają, budżety
rosną, a stawki idą w górę.

Jeżeli chcesz zacząć już dziś, wybierz jeden obszar, w którym twoja praca mogłaby skrócić drogę do decyzji albo
zmniejszyć liczbę poprawek. Zastosuj to w konkretnym zadaniu w tym tygodniu i poproś o feedback kogoś, kto
widzi efekty. Niech to będzie twoja pierwsza mała przewaga. Potem zrobisz kolejną. I dopiero po czasie
zobaczysz, że zarobki są tylko konsekwencją.


