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pautas para negociar un trabajo

Porque toda negociacion supone ansiedad y estrés, acercamos recomendaciones
para mejorar las probabilidades de satisfacer nuestros intereses

Joaquin Ramos
Profesor del [EEM

uedanpocomasdetresme-
ses para terminar el afio.
Finalmente se haasentado
lanu€Vanormalidad. Laeconomia
muestra signos saludables, y los
indicadores pronto estaran en los
niveles precovid-19. Estoempujara
lademandalaboral delasempresas
yorganizaciones, generando movi-
mientos en el mercado de trabajo.
Ademads, luego de un afio en
el que hubo que apretar sin es-
perar demasiado a cambio, se
acerca diciembre, momento en
que trabajadores y empresas se
evaluan mutuamente. Ascensos,
desvinculacionesy reclamos son
tipicas decisiones que se toman a
fin de afio. Por lo tanto, muchas
personas deberan enfrentarse
a una negociacién laboral. Para
esa situacion, ofrecemos 10 reco-
mendaciones, basadas en la ex-
periencia y en una investigacion
del profesor de Harvard Business
School Deepak Malhotra. Para
transformarlaansiedad previaen
entusiasmo, y el arrepentimiento
posterior en orgullo.

1. Trata de resultar agradable
No por obvio deja de ser un punto

critico. Si sos agradable, y le caés
bien a la contraparte, esta va a
pelear por lo que querés. No solo
se trata de ser educado, sino de
poder manejar ciertas tensiones
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Hay que saber quién esta
del otrolado delamesa
enlanegociacion

propias de la negociacion. Por
ejemplo, pedir algo sin sonar co-
dicioso, resaltar tus virtudes sin
ser vanidoso, sefialar faltas en la
propuesta sin quedar como un
mezquino, o serinsistentey firme
sin llegar a ser molesto. En este
sentido, intentd no negociar por
el mero hecho de negociar. A ve-
ces no es necesario; mejor cuidar
larelacién. Sialgo esimportante,
negocia, pero no regatees cada
detalle.

2. Ayudalos a entender por qué
merecés lo que estas pidiendo
Hay queestar preparado paraargu-
mentar el motivodelasdemandas,
mientras mas objetivo sea el crite-
rio, mejor. Ademas, la propuesta
y la historia detrds van ligadas:
es distinto pedir flexibilidad los
viernes porque si, a explicar que el
viernes es el inico dia entre sema-
na que podés ver a tus hijos.

3.Entendé a la persona al otro
lado de la mesa

Las empresas no negocian. Las
personas negocian. Y no es lo
mismo hablar con el jefe de re-
cursos humanoso con alguiende
la consultora, que con tu futuro
jefe o con el duefio de la empre-
sa. Tenés que saber quién esta
del otro lado, sus motivaciones,
incentivos, miedos, deseos... A
una persona de RRHH la podés
llenar de preguntas con detalles,
perotiene menos autonomia para
hacer excepciones en materia sa-
larial. Elde RRHH no querra mar-
car un precedente con un sueldo
mas alto del cargo si tiene que
contratar a veinte personas mas;
tu futuro jefe, en cambio, podra
tener otros recursos o solicitar
una excepcion si cree que vale la
pena hacerlo.

4. Entendé las limitaciones de
la contraparte

Muy atado al punto anterior, qui-
74 no sea que no quieren darte lo
que querés, sino que no pueden:
restricciones salariales, horarios,
turnos... todos tenemos un jefe.
Hay que preguntar donde hay fle-
xibilidad y donde no la hay.

5. Preparate para responder
preguntas dificiles

¢Cudl es la pregunta mas dificil
que te pueden hacer? Escribi la
respuesta y ensayala una y otra
vez hasta que te salga natural
responder, sin caer en lugares co-
munes como “mi mayor defecto
es que soy muy exigente conmigo
mismo”. Siempre hay que ir con
un plan, pero no serd infalible. A
Mike Tyson le preguntaban cémo
hacia para salir al ring, cuando
sus oponentes pasaban horas es-
tudiando cada detalle de suestilo.
Tyson respondia: “Todos tienen
un plan hasta que reciben un pi-
flazoenlacara”.

6.Foco en laintencion de quien
pregunta, no en la pregunta
Complementario al punto ante-
rior, si la pregunta parece muy
dura, trata de entender la inten-
cion detras. Preguntas duras
suelen esconder intenciones be-
névolas. Por ejemplo, “;empeza-
rias mafiana?”, quizd no sea para
incomodarte, sino para medir tu
interés real en la propuesta.

7. Considera todos los elemen-
tos en su conjunto

A veces parece que el sueldo es lo
unico, pero negociar un trabajo no
es sindnimo de negociar un sala-
rio. Se deben tener en cuenta los
otros componentes de la oferta,

como beneficios, viajes, horarios,
capacitacion, flexibilidad, y el va-
lor asociado a cada uno. Y, sobre
todo, la empleabilidad. Tenés que
preguntarte, “ssimevabieneneste
trabajo, podré aplicar aunomejor?,
¢qué puertas me abrird en el futu-
ro?”. Quiza la propuesta te volvera
utilsolamenteenuntipo de empre-
sa o enuntipo de contexto.

8. Negocia miltiples puntos a
la vez, no progresivamente

Es mas eficiente negociar todos
los puntos a la vez, pues da espa-
cio para ponderar cada uno. Ade-
mas, la negociacion no se vuelve
una contiendadistributiva donde
se gana o se pierde. Prepara dis-
tintos paquetes que tengan el mis-
mo valor y presentd las opciones
ensimultaneo. Ayudara amarcar
tusinteresesyaobtenerinforma-
cién sobre las limitaciones de la
contraparte.

9. Recorda, no te buscanatien
concreto

Tusosunadelasalternativasque
estan evaluando para resolver
un problema. Por lo tanto, no te
tomes las demoras o plazos per-
sonalmente, el empleador puede
tener otras preocupaciones en su
agenda. Recorda el primer punto
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Siempre hay queir con
un plan, pero no sera
infalible

(ser agradable), mantené la pa-
ciencia y, en todo caso, trata de
aclararbien como seranlos plazos
al principio.

10. No abandones la mesa de
negociacion

Por mucho que el orgullo te tien-
te, no abandones la mesa. Un no
simplemente puede ser “en las
condiciones que hoy enfrento,
no es posible”, pero quiza en un
mes, seis o un afio, la situacién y
el contexto cambien. No cierres
puertas que después puedas que-
rer o precisar abrir.

Alfinal de cuentas, no hay que
perder la perspectiva de lo que
importa. Podés negociar como
un experto e igual perder si la
negociacion es la equivocada. Lo
que importa es conseguir el tra-
bajo que querés, no tanto llevar
la negociacion de forma correcta
o sentir que “ganaste”. @



