
چگونه با فن بیان قدرتمند، برای افزایش حقوق و دستمزد
مذاکره کنیم؟

دسترسی سریع به بخش‌های مقاله:

چرا درخواست افزایش حقوق برای بسیاری از کارمندان یک کابوس است؟
مراحل طلایی آماده‌سازی پیش از ورود به جلسه مذاکره با مدیر

چگونه از داده‌ها به جای احساسات استفاده کنیم؟
اهمیت زبان بدن پیش از بیان کلمات

الگوهای کلامی قدرتمند برای شروع مذاکره افزایش حقوق )اسکریپت‌های آماده(
جملات ممنوعه: چه عباراتی شانس افزایش دستمزد شما را برای همیشه نابود می‌کنند؟

چگونه با بهانه‌های رایج مدیران )مثل کمبود بودجه( مقابله کنیم؟
نقش آموزش‌های تخصصی در ارتقای جایگاه شغلی و درآمدی

ارزش شما به اندازه کلماتی است که به زبان می‌آورید

آیا تا به حال برایتان پیش آمده است که ماه‌ها سخت کار کنید، وظایف همکاران دیگر را بر دوش بکشید و ارزش زیادی
برای شرکت خلق کنید، اما در پایان ماه با دیدن فیش حقوقی خود احساس ناامیدی کنید؟ آیا بارها تصمیم گرفته‌اید که
به اتاق مدیر بروید و درخواست افزایش حقوق کنید، اما به محض رسیدن به پشت در، تپش قلب گرفته‌اید و منصرف
شده‌اید؟ شما تنها نیستید. مذاکره برای دریافت حقوق بیشتر، یکی از پراسترس‌ترین موقعیت‌های شغلی در سراسر

جهان است.

بسیاری از افراد گمان می‌کنند که مدیران باید خودشان متوجهِ زحماتِ کارمندان بشوند و حقوق آن‌ها را افزایش دهند. اما
در دنیای واقعی کسب‌وکار، قانون ساده‌ای وجود دارد: »شما آن چیزی را به دست نمی‌آورید که لیاقتش را دارید؛ بلکه
چیزی را به دست می‌آورید که بتوانید برای آن مذاکره کنید!« اگر نتوانید ارزش کار خود را با کلماتی درست، محترمانه و
مقتدرانه به زبان بیاورید، سازمان دلیلی برای پرداخت پول بیشتر به شما نمی‌بیند. در این مقاله بسیار کاربردی و جامع،
به دور از توصیه‌های تئوری، یاد می‌گیرید که چگونه با استفاده از تکنیک‌های روانشناسی و فن بیان، یک درخواست ساده

را به یک مذاکره حرفه‌ای و موفق تبدیل کنید و حقوقی را که شایسته آن هستید، به دست بیاورید.

چرا درخواست افزایش حقوق برای بسیاری از کارمندان یک کابوس است؟
آیا می‌دانستید ریشه‌ی ترسِ ما از مذاکره حقوق، در ترسِ از طرد شدن و قضاوت شدن نهفته است؟ وقتی شما برای
گرفتن پول بیشتر درخواست می‌دهید، مغز شما احساس می‌کند که در حالِ یک رویارویی و جنگ با یک فردِ قدرتمندتر

)مدیر( است.

ما نگرانیم که مدیر با شنیدن این درخواست عصبانی شود، فکر کند ما انسان‌های پول‌پرستی هستیم، یا بدتر از همه، ما
را اخراج کند! اما یک مدیرِ حرفه‌ای می‌داند که کارمندان برای خیریه کار نمی‌کنند و رشدِ مالی، حقِ طبیعیِ هر نیروی
متخصصی است. مشکل اینجاست که ما به جای ارائه یک »پیشنهاد تجاری«، یک »درخواست احساسی« را مطرح
می‌کنیم که مدیران را در موضعِ دفاعی قرار می‌دهد. برای اینکه بدانید چگونه باید پیش از ورود به چنین جلساتی، ذهنیتِ
مدیرِ خود را تحلیل کنید و رابطه‌ای بر مبنای احترامِ متقابل بسازید، مطالعه مقاله روانشناسی ارتباطات انسانی در محیط

کار: چگونه با همکاران و مدیران رابطه‌ای سالم و پایدار بسازیم؟ دیدگاهِ بسیار روشنی به شما خواهد داد.

مراحل طلایی آماده‌سازی پیش از ورود به جلسه مذاکره با مدیر
مذاکره حقوق از زمانی که دهان خود را باز می‌کنید شروع نمی‌شود؛ بلکه از روزها قبل و با استراتژیِ شما آغاز می‌گردد.

آیا شما بدون سلاح به میدان جنگ می‌روید؟

چگونه از داده‌ها به جای احساسات استفاده کنیم؟
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بزرگترین اشتباه کارمندان این است که مبنای درخواستِ خود را »نیازهای شخصی« قرار می‌دهند. )مثلاً: "اجاره خانه‌ام
بالا رفته" یا "هزینه‌های زندگی سنگین شده است"(. مدیر شرکتِ شما، مسئولِ تورم یا صاحبخانه‌ی شما نیست! او به
دنبالِ »بازگشتِ سرمایه« )ROI( است. پیش از جلسه، یک لیست شفاف از دستاوردهای شش ماه گذشته خود تهیه
کنید: * آیا پروژه‌ای را زودتر از موعد تحویل داده‌اید؟ * آیا ایده‌ای داده‌اید که باعث کاهش هزینه‌های شرکت شده است؟
* آیا مسئولیت‌های فردِ دیگری که از شرکت رفته را بدون دریافت حقوقِ او انجام می‌دهید؟ اعداد و ارقام، قدرتمندترین
کلماتِ شما در جلسه هستند. برای یادگیری نحوه پرزنت کردنِ این اعداد در حضور افرادِ رده‌بالا، حتماً تکنیک‌های مقاله
]مهارت ارائه برای مدیران ارشد: چگونه با قدرت کلام، زحماتمان را به چشم مدیران بیاوریم؟[
)https://rahkar.me/article/detail/comprehensive-presentation-skills-reporting-senior-managers/( را بررسی

نمایید.

اهمیت زبان بدن پیش از بیان کلمات

آیا می‌خواهید مدیرتان باور کند که شما ارزشِ حقوقِ بالاتری را دارید؟ اگر با شانه‌های افتاده، صدای لرزان و نگاهی رو به
پایین درخواستِ خود را مطرح کنید، پیامِ پنهانِ بدنِ شما این است: »من خودم هم باور ندارم که لایقِ این پول هستم!«
هنگام ورود به اتاق، صاف بنشینید، فضای بیشتری را اشغال کنید و ارتباط چشمیِ مستمر و باثباتی برقرار کنید. زبانِ
بدنِ شما باید فریاد بزند: »من یک سرمایه ارزشمند برای این شرکت هستم.« برای تسلط بر این حرکاتِ ناخودآگاه، مقاله
]ارتباطات غیرکلامی در محیط کار و تاثیر آن بر ارتقای شغلی: چگونه بدون گفتن حتی یک کلمه، مدیران را متقاعد کنیم؟[
)https://rahkar.me/article/detail/nonverbal-communication-body-language-career-advancement/( را با دقت

بخوانید.

الگوهای کلامی قدرتمند برای شروع مذاکره افزایش حقوق )اسکریپت‌های
آماده(

اکنون به حساس‌ترین بخش می‌رسیم. چگونه باید صحبت را آغاز کرد که نه رنگ‌وبوی التماس داشته باشد و نه بویِ
تهدید بدهد؟ از الگوهای رسمی و حرفه‌ای زیر استفاده کنید:

الگوی اول: شروع با مرور دستاوردها )ارزش‌آفرینی( »جناب مدیر، از وقتی که برای این جلسه اختصاص
دادید سپاسگزارم. در سال گذشته، تمرکز اصلی من بر روی پیشبردِ پروژه ]نام پروژه[ و کاهش خطاهای بخشِ
]نام بخش[ بود که خوشبختانه توانستیم راندمان را ۱۵ درصد افزایش دهیم. با توجه به مسئولیت‌های جدیدی که
در چند ماه اخیر بر عهده گرفته‌ام و ارزشی که برای این جایگاه خلق شده، مایل هستم در خصوص بازنگری و

ارتقایِ بسته حقوقی‌ام با شما گفتگو کنم.«

الگوی دوم: رویکرد آینده‌نگرانه و درخواست ارتقا »من از کار کردن در این مجموعه و در کنار شما بسیار
خوشحالم و قصد دارم در سال آینده نقشِ پررنگ‌تری در توسعهِ بخشِ فروش ایفا کنم. با در نظر گرفتنِ تارگت‌های
جدید و تعهدِ من برای تحققِ آن‌ها، دوست دارم بدانم چه مسیری را باید طی کنم تا حقوقِ من به مبلغِ ]ذکر مبلغ
دقیق[ افزایش یابد؟« در این الگو، شما به جای طلبکاری، خود را به عنوان یک شریکِ تجاری نشان می‌دهید که
آماده‌ی پذیرش چالش است. برای اینکه این جملات را با صدایی بدون لرزش و قاطعانه بیان کنید، استفاده از
تمریناتِ مقاله چگونه در جلسات کاری تاثیرگذار و با اعتماد به نفس صحبت کنیم؟ به شما کمک شایانی خواهد

کرد.

جملات ممنوعه: چه عباراتی شانس افزایش دستمزد شما را برای همیشه نابود
می‌کنند؟

در محیط‌های سازمانی، برخی کلمات دقیقاً مانند مین عمل می‌کنند و با یک اشتباه کوچک، کلِ اعتبار شما منفجر
می‌شود. هرگز از این جملات در جلسه استفاده نکنید:

۱. مقایسه با دیگران: »همکارم آقای ایکس، با اینکه کارش از من کمتره، حقوقش بیشتره!« این بدترین و
غیرحرفه‌ای‌ترین جمله ممکن است. شما فقط باید درباره ارزشِ خودتان صحبت کنید، نه درباره دیگران. ۲. تهدید کردن
)اولتیماتوم(: »اگر حقوقم رو زیاد نکنید، مجبورم از شرکت برم.« مگر اینکه واقعاً یک پیشنهاد کاریِ قطعی در جیبتان
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داشته باشید و آماده‌ی رفتن باشید، هرگز مدیران را تهدید نکنید. هیچ مدیری دوست ندارد تحت فشار باج بدهد. ۳.
استفاده از کلمه »نیاز دارم«: »من واقعاً به این پول نیاز دارم.« حقوق بر اساسِ »نیاز« پرداخت نمی‌شود، بر اساسِ

»ارزشِ تخصصِ شما در بازار« پرداخت می‌شود. کلمه »نیاز دارم« را با »لیاقتش را دارم« جایگزین کنید.

چگونه با بهانه‌های رایج مدیران )مثل کمبود بودجه( مقابله کنیم؟
آیا فکر می‌کنید مدیر بلافاصله می‌گوید: »بله حتماً، از فردا حقوق شما دو برابر می‌شود«؟ در ۹۰ درصد مواقع، شما با
مقاومت روبرو خواهید شد. مدیر ممکن است بگوید: »بودجه نداریم«، »وضعیت بازار خراب است« یا »باید تا پایان سال

صبر کنی«. یک کارمندِ مبتدی در اینجا ناامید می‌شود، اما یک فردِ مسلط بر فن بیان، تازه مذاکره را شروع می‌کند.

اگر گفت بودجه نداریم: نگویید »پس من هم کار نمی‌کنم!« بگویید: »شرایطِ شرکت را کاملاً درک می‌کنم. اگر
در حال حاضر امکانِ افزایش حقوقِ پایه نیست، آیا می‌توانیم روی مواردی مثلِ پاداشِ مبتنی بر عملکرد
)پورسانت(، پوششِ هزینه‌های ایاب‌وذهاب، یا حتی یک روز دورکاری در هفته توافق کنیم؟« )تغییر مسیر مذاکره

به سمت مزایای غیرنقدی(.
اگر گفت باید شش ماه صبر کنی: بگویید: »بسیار خب. آیا می‌توانیم شاخص‌ها و اهدافِ دقیقی برای این
شش ماه تعریف کنیم تا اگر من به آن اهداف رسیدم، افزایشِ حقوقِ بنده به صورت خودکار و قطعی اعمال شود؟

و اجازه دارم این توافق را به صورت مکتوب در پرونده‌ام ثبت کنم؟« )بستن راهِ فرار برای آینده(.

نقش آموزش‌های تخصصی در ارتقای جایگاه شغلی و درآمدی
دانستنِ این جملات و تکنیک‌ها بر روی صفحه کاغذ یک بحث است، و توانایی اجرای خونسردانه و مقتدرانه آن‌ها در

چشمِ یک مدیر سخت‌گیر، بحثی کاملاً متفاوت.

مذاکره در محیط کار، یک بازیِ روانشناختی است که نیازمندِ مهارتی به نام »هوش کلامی« است. شما باید یاد بگیرید
چگونه در لحظه پاسخ‌های هوشمندانه بدهید، ترس خود را کنترل کنید و از حق خود دفاع نمایید. اگر احساس می‌کنید
در محیط کار به دلیلِ کم‌رویی، همیشه حقوق شما از ارزشِ واقعی‌تان کمتر است، سرمایه‌گذاری روی دوره‌های تخصصی
مانند دوره ارتباطات کاری و دوره درخشش در محیط کار، نقشه راهِ تضمینیِ شما برای تبدیل شدن به یک نیروی کلیدی و

غیرقابل‌جایگزین خواهد بود.

همچنین، برای اینکه ذهنِ شما برای یافتنِ بهترین و قاطعانه‌ترین کلمات در لحظاتِ حساسِ مذاکره برنامه‌ریزی شود،
بهره‌گیری از تکنیک‌های عملیِ دوره هوش کلامی و حاضرجوابی، شما را به فردی تبدیل می‌کند که هیچ‌کس نمی‌تواند

به خواسته‌های منطقیِ او »نه« بگوید.

ارزش شما به اندازه کلماتی است که به زبان می‌آورید
شما می‌توانید بهترین حسابدار، برترین برنامه‌نویس یا خلاق‌ترین گرافیستِ شرکت باشید، اما تا زمانی که نتوانید پشت
میزِ مذاکره، به درستی از تخصصِ خود دفاع کنید، همیشه دستمزدِ شما توسط کسانی تعیین می‌شود که جسارتِ

کلامیِ بیشتری دارند.

درخواست افزایش حقوق، تقاضایِ صدقه نیست؛ بلکه یک گفتگویِ تجاری بین دو شریک )شما و سازمان( برای ایجادِ یک
موقعیتِ برد-برد است. از همین فردا، لیستِ دستاوردهای خود را روی کاغذ بیاورید. با صدایِ بلند و لحنی محکم در برابر
آینه تمرین کنید. کلماتِ التماس‌آمیز و توجیه‌های شخصی را دور بریزید و با تکیه بر اعداد، ارزش‌آفرینی و اعتماد به نفس،
وارد اتاق مدیر شوید. به یاد داشته باشید: اگر شما برای ارزشِ خودتان نجنگید، هیچ‌کسِ دیگری در آن سازمان این کار را

برای شما نخواهد کرد. آیا آماده‌اید تا ارزشِ واقعیِ خود را طلب کنید؟
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