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CLAVES PARA NEGOCIAR EL SUELDO CON EXITO

¢ Como pedir aumento?

Estudiar el mercado de
trabajo, nunca aducir
necesidades personales,
Ir con una cifra para
negociar, jamas
amenazar con renunciar
y hasta ver si el jefe esta
de humor en esos dias.
Estos son apenas
algunos de los consejos
de los expertos para
retirarse con una sonrisa
luego de solicitar un
incremento de salario.

CATERINA NOTARGIOVANNI
ace semanas que el fun-
cionario X no piensa en
otra cosa que un aumen-
to de sueldo. Como disco
rayado, las ideas se le repiten en
la cabeza: que lo merece, que lleva
mas de un afio haciendo tareas
que no estaban en el contrato, que
ademas las hace muy bien y que
por eso ha sido felicitado, que es
el primero en entrar y el Gltimo en
irse, que asi las cosas nunca con-
seguird tener ahorros, que no es
justo, que la empresa no lo valora,
que no quiere escuchar mas los
reproches de su mujer, que este
domingo, sin falta, se compra el
Gallito Luis.

Pero el funcionario X no tiene
deseos de cambiar de trabajo, le
gusta lo que hace y se reconoce
apto para la tarea. ;Entonces? No
le quedan alternativas, tiene que
exponerse, hablar con su superior
y pedir explicitamente un aumen-
to. Tomada la decision, sobreviene
la duda: ;Como se pide con éxito
una mejora salarial?

Es bastante obvio que no exis-
ten recetas universales e infalibles,
pero si se pueden enumerar algu-
nas pautas de comportamiento
para enfrentar una situacion asi
— ninguna de ellas implica apos-
tar a la magia cruzando los dedos
al momento de hablar—, teniendo
en cuenta que cada empresa, jefe
0 gerente de Recursos Humanos
tiene sus particularidades y que,
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Sin sorpresas. Especialistas sugieren planificar el pedido, solicitar u

por lo tanto, es necesario apelar a
creativas adaptaciones. No obs-
tante y por encima de todo, el me-
jor argumento para conseguir un
aumento sigue siendo el desempe-
fio y la capacitacion.

LA PREVIA. Antes de solicitar una
reunion con el superior, es im-
prescindible conocer el mercado.
Esto es: cuanto se paga en el rubro
por el mismo puesto. Ir a la reu-
nidn con expectativas por encima
de la realidad puede conducir di-
recto al fracaso. No menos impor-
tante es conocer los niveles sala-
riales hacia la interna de la organi-
zacion. Pedir mas de lo que recibe
un superior es otro atajo a la frus-
tracion.

“Demostrar conocimientos del
mercado laboral le aporta serie-
dad a la solicitud, brindandole ob-
jetividad y evitando discusiones”,
ilustra Verdnica Melian, directora

de la Consultoria en Capital Hu-
mano de Deloitte.

También es importante infor-
marse acerca de la situacion fi-
nanciera de la empresa, sefala
Federico Muttoni, gerente de la
consultora Advice. Muchas empre-
sas fijan en la instancia de presu-
puesto sus metas de ventas y de
costos, entre las cuales se incluyen
los salarios, agrega.

José Luis O"Neil, partner estra-
tégico de Ascénde, organizacion
que también se dedica a la consul-
toria y gestion de Recursos Huma-
nos, aporta otra recomendacion
crucial: “Asegurarse que la empre-
sa no se encuentre atravesando
una situacion de crisis”.

Otro factor que debe jugar es
la autocritica: analizar el propio
desempefio, los niveles de respon-
sabilidad, las fortalezas y las debi-
lidades, la capacidad para cumplir
con las metas trazadas si las hubo,
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na reunion con el superior, no improvisar y llevar un monto deseado.

y la disponibilidad de personas
con capacidades similares en el
mercado.

Conocer las habilidades y las li-
mitaciones posiciona mejor al so-
licitante e incrementa sus proba-
bilidades de éxito, sefiala la exper-
ta de Deloitte.

“Siempre le digo a la gente: en
la vida el que no se distingue, se
extingue”, comenta Mario Menén-
dez, presidente de Cambadu, des-
de su perspectiva de “bolichero
viejo”. “Y si no sos diferente, hace-
te la raya al medio”, agrega entre
risas. Fuera de bromas, con o sin
raya, hacerse notar positivamente
puede ser la diferencia entre un si
0 un no.

“Si la persona vale, creo que
hay que hacer todos los esfuerzos
por reconocerlo. Por dos razones:
por el valor del funcionario hacia
la interna y porque de lo contra-
rio se lo lleva la competencia”,

admite Alfonso Varela, propieta-
rio de Varela Radio S.A., empresa
con 50 empleados y 128 afios en
el mercado.

Quien quiera convencer al jefe
de que se merece un poco Mas
debe tener claro lo que no hay que
hacer en este tipo de situaciones:
“Evitar el ultimatum. No quemar
las naves. Dejar margen para la
negociacion. En general, no hablar
de otras oportunidades fuera de
la empresa. Los empleadores y los
jefes, a esta altura de los aconteci-
mientos, saben que el talento es
escaso y que hay que fidelizarlo y
retenerlo. Y si en su empresa no lo
saben, quizas hay que mirar para
otro lado. Pero guérdeselo para us-
ted”, sugiere Muttoni, gerente de
Advice.

“No utilizar como argumentos
las necesidades econdémicas. Un

Pasa a la pagina siguiente ® ® ®

INES GUIMARAENS

SUPER SALE!!!

SPORT & CASUAL
COMPANY

+18 03% OFF

& Santander

PAGA EL IVAPORVOS

desiderata - Ayres - PORTSAID - Reebok - azaléia: - melissa

Montevideo Shopping (Local Ayres y Portsaid) - Portones Shopping - Arocena 1624 (Carrasco) - Dr. A. Schroeder 6475 (Local Ayres)
Roosevelt entre parada 9 y 10 (Punta del Este) - Centro Comercial Géant (Woman Local 3 y Locales 14y 15).

Productos Reebok aplica sélo a colecciones anteriores. Promocién valida para todas las tarjetas de crédito Santander.Ver demds condiciones en www.santander.com.uy




