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COMO PEDIR UN AUMENTO DE SUELDO
La clave es presentar

la propuesta como
el mejor negocio

Quiénes, cuando y
como son las dudas
que responden los
expertos para
garantizar el exito.

POR DANTELA MORALES
dmoralesm @ diarioelsur.cl

—

11 npedirnohay engafic”, di-

Ece ¢l dicho. Y “quien no se

arriesga no cruza el rio”,

plantea otro. Estas dos pnpul.lres

frases son por hoy la justificacidn

que tienen muchos trabajadores
para pedir un aumento de sueldo.

Temor, falta de seguridad en su
E::}pi:} Lrabajo son solo algunas de

s rzonesque explican que casi el
953% de los trabajadores dependien
tes nunca pide un aumenio de suel
do. 5i embargo, expertos en la ma
teria plantean que la falta de esta
propuesta radica en que muchos
desconacen cdma y cudndo solici
tarlo.

Algunos se quedan en los laure
les y esperan que sean las propias
companias observando sus esfuer
205y resultados, decidan aumentar
les el salariosegiin politicas carrec
tasy adecuadas. Pero en la realidad,
¢3L0 pasa muy pocas veces

Es porello, si siente que su esfuer-
z0, compromiso € innumerables

VENDA SU PROPUESTA

La preparacian es fundamental
Podlir un aumento es como ven-
der un proyecto. Nunca se en-
frenta semejante reunidn sin es-
tar preparados v es importante
presentar datos objetivos

Hay dos temas principales: re-
sultadaos obtenidos y valores de
mercado,

- Resultados obtenidos: en los
lltimos meses o mejor, desde el
stimo aumento. Hay que ser
comvincente en kos puntos fuor-
tes del propio trabajo, documen-
tanclo los dxitos. Finalmente,
proyectar los resultades hacia
el furturo demuestra visidn y pro-
pOnNEF NLEVDS proyectos, carmos
y - en definitiva - un aumento,

- Valores de mercada: esto es,
principalimente salarios prome-
dio del mercada, Hoy es facil ab-
temer andlisis de remuneracidn,
Una presentacidn objetiva v
puntual serd mas convincen-
te y le permitied a su jofe repl-
carie.

horas extras que no han arrojado

beneflicios monetarios, quedardn

en ¢l anecdotanio de su vida labo

ral, aqui les entregamos algunos
riclicos consejos para no fallar
renite asu jefe.

CALIFICACION

La primera interrogante que de-
be plantearse es, si usted estd en
condiciones de pedirlo. 5i la res-
puesta es afirmativa, tendrds mu-
chas posibilidades de conseguirlo.

El experto Lucas Canevara, direc-
tor de Michael Pape Chile es cate
gdrico no todes califican para un

En caso de respuesta positiva, es
importante definir tiempos y
maodalidades con los que el
aumento serd dado. Pero la
respuesta puede
también ser
negativa”.

Los criterios que considera el
empleador son tres: en primer
lugar cudnto me cuesta el
reemplazo de la persona
Segundo, los equilibrios en las
remuneraciones intermnas. Y por
(iltimo, la factibilidad que esta
persona busque otro trabajo en
caso de no otor-

gar el aumento”,

Grisadda Gottere
experta,

dumenta.

*La tendencia gene-
ral es quejarse de su em-
presa en vez de concen-
trarse en camo puede
mejorar su performan-
ce, creando valor para
su compania. La ver-
dad es que la mayor
parte de esas personas
no entregan resultados
gue justifiguen un aw
mento de sueldo v se i
mitan a manténér una
actitud negativa v derro
tista. Ellas, no estdn en con-
diciones de solicitarla®, asepura.

Sin embargo, Lucas Canevarm
agregaque, las personas que se en-
cuentran constantemente enfoca:
dlas en desarrollar su trabajo rdpido
yeficienlemente y qué no lemen a
asurmnir nuevas responsabilidades,
tendrian que preguntarse periddi-
camente si el sueldo que estin ga-
nando estd alineado con el valor de
mercado.

“Ellos si tendnian gue proponer
un mépor sueldo”, afirma,

ELIJA EL MEJOR MOMENTO

Giriselda Goltero, jefa comercial
del portal de Internet Zonafobs alir
ma gue el cuindo pedirloes un fac.
bor muy importante. Ante locual la
expertadetalla que son dos los esce-
narios mids favorables.

Tdealmente cuandoel sueldo de
mercado para un perfil similar sea
mavor al percibido, o bien cuando
la posicion dentro de laempresa es
de mucha importancia y se tiene
una buena evaluacidn de nuestro
trabajo”, dice.

Canevaro plantea gue "lo mejor

N £5105 casos es solicilar una reu-
nidn. De esta manera, la persona
tendrila atencidn adecuadaylapo
sibilidad de exponer sus puntos de
maneralineal. Hacereste pedidoen
un momento cualquiera o antici-
par el motivo de la reunidn suele
no dar buenos resultados”, aconse-
J<L.
Engeneral, el momentaideal pa
Fd UM encuentro €s anles de una
pausa, comoel fin de semana, o un
dia feriado, dice Canevaro, ya que
el superior tendrd suficiente tiem-
po para razomar sobre el pedido y
preccuparse de las consecuencias
de su respuesta

QUIENES LO PIDEN

Semin Griselda Gottero el perfil
de los solicitantes debe cumplir
ciertos requisitos,

*Deben ser Aquellos que porefec-
tos del mercado laboral son mis de-
mandados y que no tienen sistemas
de incentivos alineados con sus re-
sultados. En esoscasoshay muchas
empresas que estdn tratando de le

30%

como maximo debe ser
el porcentaje de solcite
a sus jefes.

B

meses como funciona-
rio de la compania son

la expenencia base gue
debetergrgelraaa%

vantarlos', Muchos aumenios de
sueldo se materializan frente a la
opcidn de perder al recurso huma-
na”, puntualiza

PASOS PARA NEGOCIAR

Considerando todaslas variantes
que antes les senalamos, llegd el
momento de enfrentarse a su em-
pleador.

Imaginese la escena Usted esta
en la oficina de su jefe, a diferencia
de otras ocasiones debe entrar se-
puray convencidode sus arpumen

108, v por sobre 1o
do de su desempefio,

*De forma natural y mantenien-
do siempre la discusidn en térmi-
nos objetivos, no incluir los moti-
vos personales dentro del aumen-
b, pues abre la discusicn a olros as-
peclos que no son convenienles”,
detalla Gottero,

Recuerde que al negociar que no
tode es dinero,

Sila empresa arpumenta que no
tiene el suficiente capital como pa-
ra aumentarle el sueldo, igual pus-
des conseguirotro tipode compen-
sacidn: cursos de perfeccionamien-
lo, una promaocion internasinsuel-
do, unas vacaciones o un recorte de
horaric son alternativas que no de
ben dejarse de lado.

Endefinitiva, recuerdaque el ob-
jetivo principal es conseguirun jus-
to reconocimiento a un trabajo
bien hecho, plantan los expertos,

QUE NO HACER

Munca pida un sueldo amena
rando conirse de laempresa.

Debe teneren cuenta gue, si bien
nadie es experio en este tema, hay
que saber pedir y aceplar una res-
puesta negativa,

Ahorabien, no tiene nada de ma-
lo que Je plantee €l requerimiento
asujefe. Al contrario, seginlosen
tendidos, siempre es bueno gue las
personas lo hagan por lo menos
unavez,yaque esto demuesira que
el profesional valor sus capacida-
des.

Conestossencillos pasos es posi-
ble que el tan anhelads aumento
este mds cerca de lo que usted lo
imaging, es0 i, siempre vy cuando
su desempedio lo merezca

ESTAS SON LAS CLAVES

Uno de los aspectos trascen-
dentales gue garantiza el éxito
ofracaso de la propuesta a sus
empleador es el momento y &l
lugar. Los expertos recomien-
dan que sea antes de revisar [a
cuenta anual o semestral y piro-
gramar una cita formal.

La principal herramienta gue
tiene a su favor el trabajador
son las buenas calificaciones de
evaluaciones anteriores Qe
haya realizado la compafiia.
Evite compararse con sus com-
pafierss. Sus meritos debe ser
suficiente.

Prepdrese con anticipacidn,
Hay que ser capaces de anti-
cipar tadas las objeciones, ge-
nerar distintas respuestas,
prepararlas y ensayarlas has-
ta que este tolalmente con-
vencido de que lo que plantea-
mos va a ser aceptada.

Negocie cuando no necesite
hacerio. Evite negociar en una
sitwacion donde es imprescin-
dible llegar a un acuerdo, No
puede perder nunca la posibi-
lickad de levantarse de lamesa
de negociacion en cualguier
marmentao,



