egun estadishicascas el 9%

de los trabajadores depen

dientes nunca pide un au

mento de sueldo. El princi
pal problema es que la mayoria no
sabe como nmi cuando pedirlo o teme
que un rechazo pueda comprome
Ler su carrera.

Muchas personas piensan que la
misma compaiiia, observando sus
esfuerzos y resultados, decidird au
mentarles el salario segin politicas
carrectas y adecuadas. Estono siem
pre pasa y hay que aprender a pedir.

Esimportante teneren cuenta al
gunos puntos para pedirun aumen
to e incrementar las probabilidades
de exito.

La primera consideracion es pre
guntarse s1uno esta en condiciones
de pedirlo. Lamentablemente, la ten
dencia general de muchos trabajz
dores dependientes es quejarse de su
empresa, jefe o colegas, en vez de
CONCENITATSE €N COMoO ]3U{'Li{.' T]"nl‘jl’."
rar su performance, creando valor
para su compania.

Por otro lado, las personas que se
encuentran constantemente enfoca
das en desarrollar su trabajo eficien
temente y que no temen asumir
nuevas responsabilidades, tendrian
que preguntarse periodicamente s

el sueldo que estan ganando estd ali

TENDENCIAS
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La clave es considerar los resultados y los valores del mercado

Como y cuando pedir un
aumento de sueldo

» Para obtener éxito es importante escoger el momento adecuado

neado con el valor de mercado. Si
eso no fuera asi, tendrian que pedir
un aumento de sueldo.

Siempre, el mejor momento para
negociar es después de un periodo
de constantes buenos resultados. La
solicitud adecuada en el momento
equivocado da resultado negativo.
Lo mejor en estos casos es solicitar

Uuna reunion.
OBJETIVOS

En general, el momento ideal pa
Ta un encuentro esantes de una pau
sa (como el fin de semana), durante
la cual el superior tendrd suficiente
tiempo pararazonar sobre el pedido
y preocuparse de las consecuencias
de su respuesta.

La preparacion es flundamental.
Pedir un aumento es como vender
un proyecto. Nunca se enfrenta se

LUCAS CANEVARO

Director de las divisiones de

Engineering & i sring Sales,
Marketing & Retail y Human Resources
de Michael Page

mejante reunion sin estar prepara
dos, y esimportante presentar datos
objetivos.

Hay dos temas principales: resul
tados obtenidos y valores de merca
do.

Resultados obtenidos: en los il
mos meses 0 mejor, desde el dltimo
aumento. Hay que estar preparados
a presentar de manera convincente
los puntos fuertes del propio traba
jo, documentando los éxitos. Seguin
el cargo y responsabilidades podrédn
ser facturacion, costos, margenes, re
estructuracion, calidad, etc. Final
mente, proyectar los resultados ha
c1a el futuro demuestra vision. Pre
para la base para proponer nuevos
proyectos, cargos y - en definitiva
un aumento.

Valores de mercado: estoes, prin
cipalmente salanos promedio del
mercado. Hoy es ficil obtener andli

sis de remuneracion publicadas
|'|_'|'.|.|_.:I,||:|t'['.|[' 1"“1’ los
headhunters y que se pueden descar
gar de sus portales. Siun profesional
vaestd entre los maximos valoresde
mercado, no necesariamente serd
mas dificil obtener un aumento, pe
ro tendrd que ser mds proactivo y
proponer desafios mds altos.

Una presentacion objetiva y pun
tual no sdlo serd mas convincente,
sino que permitird al propiorespon
sable replicarla conquien inalmen
te tomard la decision, ya que en la
mayoria de los casos no serd €l mis
ITLCh.

La propuesta en fin, debe ser una
conclusion logica de la arpumenta
cion llevada hasta entonces. Losme
joresresultados se obtienen con pro
puestas claras y precisas, posible
mente expresadas en cifras. En caso
de respuesta positiva, es importante

mejores

definir tiempos y modalidades con
los que el aumento sera dado, es de
cir, el follow-up. Pero la respuesta
puede también ser negativa y hay
que estar preparados.

A veces existe
por los que no se pueden conceder
aumentos. En este caso, es 1til con
siderar otro tipo de beneficio, ya que
no necesariamente debe ser econo
mico. Se puede obtener, porejemplo,
beneficios como el uso de un auto
de la compariia, el pago de unacapa
citacion o incluso de un master, etc.
Son distintos tipos de inversion pa
1a la empresa.

1 validos motivos

RESPUESTA

En frente a una respuesta negati
va,esimportante preguntar por que.
Si larespuesta estd asociada al nivel
economico de los otros colegas, no
esexhaustiva, ya que el pedido noes
“social” mds bien personal y ad hoc.
Si la respuesta negativa tiene bue
nos fundamentos, habria que pre
guntar como seria posible ponerse
en condiciones de obtener un au
mento y trabajar para eso.

Finalmente, si ninguna de las op
ciones obtuvo €xito, nadie impide
llegara la conclusion de que uno es
ta siendo subvalorado. Pero esto no
tiene que ser motivo de un compaor
tamiento negativo y derrotista. La
integridad de un buen profesional se
evaliasobre todoen entormosno fa

vorables,



