Guia para Negociacion de Ofertas de Trabajo
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Introduccion: 4 Focos a considerar

La etapa final de un proceso de seleccion frecuentemente considera, en sus etapas finales, la
negociacién de las condiciones contractuales y otras que constituiran la oferta que la organizacion
hace al candidato.

En esta Guia revisaremos diversos aspectos a considerar para la obtencién de la mejor oferta
posible, para eso pondremos atencién a cuatro focos:

I Preparacion
Il. Contenidos: Qué se puede negociar
Il Practica y tacticas

l. Preparacion

Preparar la informacién y las condiciones para negociar adecuadamente, es una tarea importante
que requiere levantar informacién clara y tomar decisiones respecto a codmo abordarla. Los puntos
siguientes son una agrupacién de los elementos mds importantes a analizar para fijar una posicién
y preparar la negociacion por venir.

Los cuatro ejes para considerar son:
a. Acercadeti
b. El mercado
c. Laempresa
d. Los procesos

l. a. Acerca de ti: que evaluar antes de empezar

1. Tus necesidades
Antes de abordar un proceso de negociacion es necesario identificar las condiciones
minimas de aceptacidn de una oferta, los limites para que una propuesta sea viable.
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a. Ingresos

Es recomendable definir cudles seria los ingresos minimos requeridos. Este valor es una
referencia, bajo ninguna perspectiva seria automdticamente, la renta que esperar. Lo
importante aqui es definir el punto minimo de ingresos, en que no habria pérdidas en el
periodo por tener una renta menor, este punto podria estar abajo del promedio del
mercado, es una referencia.

Esto puede producir varias respuestas, desde un nivel minimo tedrico (con esa renta no

Ill

tengo pérdidas, pero tampoco ahorros) hasta un nivel “minimo realista”, considerando las

rentas de mercado de la posicidn.

b. Calidad de vida

Trabajar fuera de la ciudad, los traslados diarios, desplazarse con la familia, el trabajo por
turnos fuera del hogar, jornadas de trabajo con permanencia en la operacion, etc., son
ejemplos de condiciones que podrian afectar nuestra calidad de vida, por lo que se requiere
tener muy claro cuales son las condiciones que estaria dispuesto a aceptar, cuales no y por
supuesto, cuales estaria dispuesto a negociar y en qué condiciones.

C. Familia

Un aspecto muy relevante para considerar es nuestra situacién familiar, ya que la flexibilidad
o ciertas restricciones podrian tener que ver con nuestra situacion familiar y el rol que
tenemos en ella. Por ejemplo, en el caso de familias con hijos pequefios la flexibilidad frente
a un traslado es mayor, a diferencia del caso de hijos mayores. Asi mismo si se tiene la
responsabilidad y cuidado de un adulto mayor.

2. Tus objetivos
a. Tu estrategia de empleabilidad / desarrollo

Responder a las preguntas ¢(Como se alinea esta posicidn con mi estrategia de
empleabilidad futura? y/o ¢de desarrollo profesional? Esto supondrd acumular
informacién y evidencia, mas alld de lo que el reclutador mencione, que nos permita
responder con certeza y definir los margenes en que una oferta seria atractiva o no, para
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ti, de tal manera que podriamos “ponerle precio” disminuyendo o elevando nuestra
posicién de acuerdo con este factor.

b. Tus planes personales

No se debe obviar la consideracién de los planes personales al valorar una oferta, que podria
ser mas o menos atractiva (o de condiciones mds o menos exigentes de parte tuya) de
acuerdo con su alineamiento con tus planes personales.

Tu “valor” actual
a. Anélisis de tu Ultima renta:

Esto requiere trabajo de obtencién de informacién actualizada respecto al nivel de la Ultima
renta en relacién con mercado (para cargos comparables o similares basados en una
metodologia), historia laboral y carrera, industria o empresa en la que estas o estabas,
circunstancias que afectaron tu nivel de renta (Planes de retencidn, bonos especiales, etc.).

Tu ultima renta no obligatoriamente debe ser tu “Expectativa” para tu préximo cargo,
debido a que tu ultima renta puede haber estado Sobre, Bajo o En el Mercado. Es normal
que cuando uno lleva varios afios trabajando en un mismo cargo y en una misma empresa
y ha recibido aumentos via mérito, se puede encontrar sobre el mercado. De igual manera
puede ser que mi Ultima empresa estaba dentro de las industrias que pagan menos a nivel
de mercado, y recibo una oferta de una empresa que se encuentra dentro de las industrias
gue mejor paga en el mercado, en ese caso es razonable optar a una mejor remuneracion.

Otro elemento a considerar es el sector de actividad de donde vienes, no todos los sectores
de actividad remuneran de igual forma a cargos equivalentes. Por ej. en el sector de la
mineria las compensaciones son un 25% a 30% superior a otros sectores, otro sector que
remunera sobre el mercado es el bancario y las multinacionales.

Las cifras nos indican que aprox. entre un 20% a 25% de las personas que estan procesos de
busqueda obtienen una mejor compensacion, entre un 30% a un 35% ve disminuido su nivel
de compensacién, y finalmente entre un 40% a un 50%% mantiene su nivel de
compensacion.
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4. Tus negociables y NO negociables

Definir con claridad los limites y rangos que el analisis anterior establece. Qué aspectos son
flexibles y cudles son NO negociables. Puede ser; el tipo de Industria, el traslado de una
ciudad, el trabajo el fin de semana, el tipo de producto, etc.

I. b. El mercado

a. Investigar caracteristicas del mercado de busqueda

Si consideramos diferentes industrias, tamafios y tipos de empresas, encontraremos
diversas realidades en relacion con compensaciones y beneficios. Algunas serdn muy
estructuradas y con politicas muy definidas (que en ocasiones pueden ser mas rigidas, pero
confiables, al negociar) y en el otro extremo, las hay sin politicas definidas.

En esta misma linea hay ciertas empresas que dentro de su Estructura de Compensaciones,
incluyen la remuneracion mensual, un bono anual y diversos beneficios monetarios
(aguinaldos, bonos de vacaciones, otras asignaciones) y otras prestaciones (seguros de
salud, vacaciones adicionales, otros), mientras que otras empresas solo cuentan con la
remuneracién mensual y un bono variable anual, sin contener otros beneficios monetarios
y no monetarios. Lo anterior implica que muchas veces para hacer una adecuada
comparaciéon con mi compensacion anterior y la propuesta de nueva compensacion, se debe
hacer un analisis de anualizar todas las remuneraciones y beneficios monetarios.

b. Investigar caracteristicas de la industria,

Algunas industrias son muy heterogéneas en relacion con su abordaje de las
compensaciones y beneficios, otras mantienen similitudes relevantes en relacién estos
temas. Se requiere identificar si existen practicas comunes, que permitan definir
expectativas o comprender realmente una oferta. p.e. para una industria cierto tipo de
bonos podria ser el estdndar, mientras que en otra varie de empresa a empresa.

c. Identificar la denominacion del cargo

La denominacidn o las denominaciones que el cargo puede tener en diferentes industrias o
empresas pueden hacer dificil la comparacién de datos respecto ingresos y beneficios,
algunos son posiciones con denominacién estandar en amplios segmentos del mercado (lo
que no implica que no haya variabilidad) mientras que otras posiciones pueden ser
denominadas de manera particular, lo que dificulta su comparacién.

jEs s0lo el comie




I. c. La empresa, institucidon u organizacion

Conocer las caracteristicas y particularidades de la organizacién en la que se inicia un
proceso, es clave para progresar en él. La calidad de la informacién permite preparar
adecuadamente las entrevistas, pero también la negociacidon. Antes mencionamos tener
informacién respecto a condiciones de compensaciones y beneficios, pero tener
informacién clara (a veces la vamos descubriendo a lo largo del proceso) permitira definir
con una mejor aproximacion lo que llamaremos la Oferta Total, que como mencionamos
antes puede incluir una amplia gama de aspectos que balancear para apreciar tal
oportunidad, p.e. Oportunidades de desarrollo en términos de politicas o porque se estara
a cargo de un proyecto nuevo que permite el desarrollo de nuevas competencias, mayor
visibilidad en el mercado, cultura organizacional, calidad de vida, etc.

I. d. Los procesos de seleccion y contratacion

a.

Como son los procesos

Un proceso de reclutamiento, seleccién y contratacion es un conjunto de actividades
estructuradas por la organizacidn, para encontrar persona(s) que cumplen un perfil, para
cubrir una vacante. Tales actividades pueden considerar diversos actores externos e
internos, mayor o menos grado de orden y secuencialidad, pueden tener pocas etapas o
muchas, tomar un tiempo breve (un par de semanas) o largo (meses). Es importante sefalar
aqui que el orden y temporalidad de los procesos se ve afectada por circunstancias que
involucran a los actores que participan, como del negocio. Administrar las expectativas y
los tiempos sera clave para nuestra disposicidn y estrategia de negociacion. p.e. Vacaciones
de un Gerente, lanzamiento de un producto, o negociacidn colectiva, etc.

Estructura

Un proceso bien estructurado debiera tener forma de embudo, con muchos candidatos al
inicio y pocos al final, con actividades masivas menos intensivas en “horas profesionales
caras” al inicio y, en consecuencia, las entrevistas al final. En un proceso asi estructurado la
negociacién como tal ocurrird al final del proceso. Se hace necesario decir que la variabilidad
y eficiencia de los procesos es alta, de manera que no es raro que un nimero significativo
se salgan de esta norma.

En varios casos el proceso contemplara la participacién de un reclutador (y evaluador
externo). Entre ellos es frecuente la ejecucion de algunas actividades secuenciales, breve
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entrevista telefdénica, entrevista por consultor y a veces entrevista por socio o consultor
senior. Lo relevante en este caso es que muchos reclutadores con el propésito de hacer mas
eficientes sus propios tiempos preguntaran por renta o rangos de renta en la entrevista
telefénica, se requiere estar preparados para ello.

Un factor relevante para considerar es que a medida que avanzamos en el proceso el
numero de candidatos disminuye y por lo mismo su poder de negociacién se va
incrementando (la organizacién tiene menos opciones).

Actores

Los procesos pueden tener la participacién de diversos actores: Reclutadores externos (HH),
diversos niveles y profesionales de RRHH, diversos niveles y profesionales de tu area
especifica (dentro o fuera del pais), a veces un area especifica de contratacidn. En procesos
muy estructurados cada uno tendra un rol especifico y no se superpone con otros, la
negociacién ocurrird en etapas avanzadas. En otros casos, bastante habitual, los roles se
superponen (lo que se refleja en entrevistas que se repiten en contenidos y preguntas), no
serd infrecuente que pregunten por expectativas en varias ocasiones. En ambos casos es
critico identificar quienes tienen el poder de decisidn en relacién con la negociacion.

De cara a la negociacion es bueno identificar los roles y a veces las agendas de cada actor
en el proceso. Un reclutador externo puede ser o no un apoyo de cara a la negociacion, en
ocasiones asegurar el éxito del candidato es relevante para un bien cierre de su aporte. El
jefe de la posicién podria o no tener premura en completar la posicién, puede o no tener
poder para decidir, en otras ocasiones depende de su jefe. RRHH puede tener poder y una
agenda relacionada con mantener equilibrio interno. Consecuentemente se requiere tener
claridad la posicién e intereses de todas las partes comprometidas.

. Carta Oferta

Es una practica habitual que las empresas envian al candidato seleccionado una Carta
Oferta, en la cual se indica el cargo, las compensaciones fijas (expresadas en rem. Bruta),
algunos beneficios monetarios y otros beneficios si proceden. La carta incluye una fecha
para su respuesta. Lo adecuado es acusar recibo de la carta y solicitar una reunién para
aclarar aspectos y de proceder a negociar algunas condiciones.
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Contratacion

La contratacion puede ser parte formal del cierre del proceso o tener una estructura formal
y administrativa distinta, como tal puede tener diferencias, distorsiones o errores, por eso
es que no debe considerarse cerrado el proceso hasta tener documentos formales que
acrediten lo acordado, es mas este proceso en ocasiones abre nuevos espacios de
negociacién, con un poder negociador mas alto aun.

Il. Contenidos: Qué se puede negociar

Un punto principal es que la renta no es lo Unico negociable, de hecho, la negociacidn puede

considerar:

El Cargo

Las Compensaciones
Los Beneficios

Otras (no sorprenderse)

Il. a. El Cargo

Algo que no debe ser dejado de lado al momento de negociar tiene relacidn, no solo con las
condiciones de satisfaccion que buscamos conseguir, sino también con condiciones de éxito en la

posicidn, es decir si el disefo del cargo favorecerd el desarrollo de sus objetivos.

a.

Nivel del cargo, Rango, Nombre.

A qué cargo reporta la posicion puede ser determinante para el éxito, por lo que esto puede
ser un punto relevante que negociar. Asi mismo cual es el rango de este, p.e. el lider de un
proyecto de transformacion tendra mas efectividad si tiene al menos el rango se los pares a
los que afecta en el proceso.

La nomenclatura de los cargos varia de industria a industria, de manera similar entre
empresas. Hay organizaciones en que la denominacién de los cargos es parte de
definiciones estrictas, ligadas a nivel, rango y renta (p.e. estd definido por ley). En otras la
denominacion puede ser mas flexible. En algunos casos como parte de tu gestion de marca
personal de cara al mercado, puede ser relevante negociar el titulo del cargo.
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b. Expectativas y metas por cumplir.

Redefinir y acordar las expectativas y metas que la organizacién se propone para la posicion
puede ser critico para la evaluacidon del éxito futuro, por lo que es un espacio de
consideracion en este proceso.

c. Plazos.

De manera similar a las metas el momento para renegociar los plazos para cumplirlas puede
ser precisamente antes de ingresar.

d. Recursos disponibles.

Bastante mas frecuentemente de lo esperado el disefio de una posicion no ha considerado
detalladamente los recursos necesarios para el cumplimiento de su propdsito. Una
demostracién de competencia en el drea, asi como otro aspecto a negociar seran los
recursos disponibles para su ejecucion.

e. Autonomia para cambios e inversiones.

El ingreso a una estructura preexistente puede requerir cambios, nuestro diagndstico
puede ir formandose en proceso de seleccion mismo, pero indudablemente se completa
tras haber ingresado a la organizacidon. Asegurar la autonomia para cambios y recursos
asociados puede ser otro factor critico de éxito.

Il. b. Las Compensaciones

Hemos mencionado en varios puntos la variabilidad que encontraremos en el mercado respecto a
las politicas de compensaciones, claridad, orden, flexibilidad y variedad de situaciones que podemos
encontrar, por eso es importante entender que la oferta podria contener una variedad de
componentes que pueden ser mas o menos negociables y que agregados pueden significar
variaciones significativas en los ingresos asociados.
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Remuneracion Fija

Tres consideraciones relevantes respecto a este punto, el primero tener claridad al
conversar si la contraparte esta refiriéndose a renta liquida o bruta.

El segundo punto es verificar al recibir la oferta son los items considerados como
remuneracion fija por parte de la contraparte.

El tercero tiene que ver con algo mencionado cuando hablamos de Preparacién, al
considerar estudios de renta debemos tener claro cémo han definido la renta que estamos
usando como referencia, ya que algunos hacen una agregacién de la renta total,
calculando un promedio mensual, otros la renta bruta recibida en la posicion.

Hay que entender que los rangos para negociar la remuneracion fija, puede ir de 0% a un
20%, dependiendo el tipo de empresa (a empresa mas grande y estructurada menos
negociacion) y si el cargo es nuevo o es reemplazo.

Remuneracion Variable (Bono Anual)

Este puede ser un elemento central en la estructuracion de la remuneracidon. Los
profesionales de dreas comerciales estdn mas habituados a este esquema, pero puede ser
parte de una efectiva estrategia de negociacién.

La naturaleza de la remuneracion variable habitualmente la liga a la consecucién de ciertos
resultados, de tal manera que dicho de manera simple vincula la remuneracién de sus
miembros con el éxito de la organizacién, otorgandole flexibilidad a ésta para su
sostenibilidad.

En este punto, dependiendo del mes de ingreso es importante asegurarse que el Bono
Anual se cancelara en forma proporcional a los meses trabajados, esto pues algunas
empresas tienen definiciones de la existencia de antigiedad minima para poder pagar el
Bono Anual.

Vacaciones Adicionales

Su valor tendra directa relacidn con su situacién personal, el valor otorgado dependera de
las necesidades, la calidad de vida deseada, la familia. Para algunos que no detectan
espacio de flexibilidad en otros items este puede ser muy relevante.
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d.

Propiedad

Una forma mas agresiva de variabilizar la remuneracion, sin embargo, debe considerarse
cuidadosamente en relacién con el porcentaje que se recibe, el pacto de accionista que lo
regule, si compromete aportes en situaciones de incrementos de capital, como se liquida
si se dejara la sociedad, etc.

Viajes, si es que vuelven

Desaparecidos en pandemia y mds limitados en estos tiempos, si los viajes son una
condicidn habitual en el desempefio de la posicion, es relevante definir las condiciones o
tener claridad de las politicas organizacionales respecto el tema p.e. tipo de pasajes,
hoteles, acumulacién de millas, compensaciones extras, compensacion con dias libres por
dias de fin de semana de viaje, viaticos.

Estacionamiento / Movilizacion

Podria ser considerado una minucia, pero evalle detenidamente el emplazamiento de su
trabajo, analizando el gasto que puede significar arrendar un estacionamiento si es que la
organizacién no lo provee. De igual manera si el cargo implica tener que desplazarse
frecuentemente ya sea para visitar clientes, proveedores o sucursales, se puede
considerar negociar asignaciones de movilizacidn, que pueden incluir: combustible, peaje
carreteras, mantencion, etc.

Il. c. Los Beneficios

Antes de cerrar el acuerdo es bueno tener claridad de conocer los beneficios que la organizacion
ofrece o considera para la posicién a la que estd postulando. Algunas organizaciones tienen
beneficios que valorizados pueden significar un incremento significativo de renta, recibido a través
de servicios o ahorros producidos por los beneficios.

Los beneficios mencionados entre a. y e. suelen tener vigencia en la actualidad, mientras que los
sefialados de f en adelante estan en proceso de retirada, aun cuando algunas organizaciones (cada
vez menos) los siguen entregando.
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a. Celular, Notebook

b. Seguro de Salud Complementario

c. Dias adicionales de Vacaciones, permisos

d. Jornadas flexibles, teletrabajo

e. Capacitacion online

f. Automovil Compafiia

g. Indemnizacion todo evento y sin tope

h. Beneficios Sociales y para Cargas Familiares

i. Asignacién de Escolaridad
j. Pago estudios de Postgrado

k. Aguinaldos, de Fiestas Patrias y/o Navidad
. Bono de Vacaciones

m. Stock Options

Il. d. Otros

Existen otros aspectos que variaran segun el caso particular, pero que es importante tener en
cuenta, ya que podian hacer de un acuerdo un resultado no plenamente satisfactorio para ambas
partes si no son tratados apropiadamente.

a. Fecha deinicio

Naturalmente quien contrata quiere contar con el ocupante del cargo lo mas pronto
posible pero asi mismo entiende que el candidato puede tener restricciones para
hacerlo. Tomar vacaciones antes de ingresar o dejar a su anterior empleador de una
manera adecuada puede ser restricciones que requieren acordar.

b. Vacaciones

Normalmente una persona que ingresa a una organizacion tendra vacaciones al cumplir
un afio dentro de la misma, pero si no se han tomado vacaciones o se tiene contratado
un viaje para cierta fecha en adelante, este serd un tema que es bueno conversar antes
del cierre final.

c. Localidad

Si para ocupar el cargo se necesita vivir en una localidad distinta a la de él, se puede
pactar, que su permanencia sera durante los dias laborales, dejando los dias de fin de
semana, libres y/o festivos, en su localidad de origen.
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d. Gastos de reubicacién

Cuando el aceptar una oferta implica el trasladarse de ciudad o pais, es posible negociar
el recibir el pago de los gastos de traslados, de usted y su familia y de los enseres
personales.

e. Reembolso de gastos

Si el cargo implica tener que desplazarse constantemente dentro o fuera de la ciudad,
se pueden pactar reembolsos por el uso del vehiculo (combustible, carreteras,
estacionamientos, mantencion, otros.)

f.  Permisos

Si como parte de sus intereses, es el desarrollo profesional, en necesario conversar
previamente la opcidn de tener permisos (con o sin goce de sueldo) para asistir a
Congresos, Conferencias y otros ya sea dentro del pais como en el exterior.

lIl. Practica y tacticas

lIl. a. Practica

a. Obtenga la oferta por escrito
Asegurese de obtener la oferta por escrito, ojald como “carta oferta”, no sélo porque
tiene respaldo legal, sino porque permite tener un tiempo para pensar la oferta, revisar
el detalle de esta y descubrir errores o diferencias respecto a lo conversado, asi como
identificar puntos en los que se requiere aclaracion. Podemos preguntar dudas y a
veces puede ser la forma en que ganamos algo de tiempo (como indicamos antes).

b. Aclarar términos poco familiares o imprecisos

Verifique la comprensidon de los términos que se negocia o acuerden, es legitimo aclarar
todas las dudas en el proceso.

c. Negociar un tiempo de respuesta

Acuerde un tiempo para dar la respuesta, ya sea para su propia reflexiéon o para dar
espacio a otra oferta. En todo caso suele tratarse de dias, no es un periodo extenso.
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Comparar con los estandares de la industria
Revise y verifique la oferta total con la data que tenga de la industria.

Mirar desde el punto de vista del empleador
Como ya indicamos analice las caracteristicas y la situacién de su empleador y sus
restricciones si las tiene. Recuerde que habra casos en los que lo que negocie al entrar
sera clave por que estando dentro es mas dificil, mientras que en otras situaciones la
organizacidn esta de verdad haciendo un esfuerzo para atraerlo.

Decida cémo responder:
Recuerde que tiene tres opciones para responder a una oferta:

e Aceptar
e Declinar
e Negociar

Renunciar a su anterior empleo

Considere que la forma de dejar su antiguo empleo puede afectar su Marca Personal,
sea respetuoso, planifique cdmo apoyar, pero asegurese de cerrar.

Eventualmente podria recibir una contraoferta de su empleador, considere los puntos
anteriores y tome una decisidn sobre su curso de accién.

IV. b. Tacticas

Recuerde que se esta negociando desde el inicio.

Comience con lo que hay acuerdo y sea flexible.

Lo que no se negocia en su momento, dificilmente se obtendra en un futuro cercano.
No pierda nunca la Objetividad, puede haber otros buenos candidatos.

Anticipese a la posicidn limite del Empleador, saber hasta dénde presionar.

S Do 0 T o

Jamas argumente en base a su necesidades y realidades financieras.
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Anexo. Reglas de interaccion

Esta seccidn esta basada en el articulo de Deepak Malhotra “15 Rules for Negotiating a Job Offer”
del HBR Magazine (April 2014)

a. Estds negociando desde el primer contacto

Un viejo modelo de negociacidon enfatizaba que la negociacion comienza con una venta,
esto es se necesita que la contraparte acepte y quiera aquello que le ofrecemos y
cunado comienza a hablar de las condiciones para tenerlo se inicia la negociacion.
Siguiendo esa idea, todo el proceso de seleccién es parte de la negociacidn, el
posicionamiento logrado a medida que se avanza es critico para la etapa de cierre.

En muchas ocasiones preguntaran por expectativas de renta, se aconseja postergar esa
conversacién ya que nos interesa entender la oferta completa o total y porque a medida
gue se avanza aumenta el poder negociador.

b. No subestimes la simpatia

Esto suena bdsico, pero es crucial: las personas lucharan por ti solo si les agradas.
Cualquier cosa que haga en una negociacion que lo haga menos agradable reduce las
posibilidades de que la otra parte trabaje para obtener una mejor oferta. Esto es mas
que ser cortés; se trata de manejar algunas tensiones inevitables en la negociacion,
como pedir lo que se merece sin parecer codicioso, sefialar las deficiencias en la oferta
sin parecer mezquino y ser persistente sin ser una molestia. Los negociadores
normalmente pueden evitar estos escollos evaluando (por ejemplo, en entrevistas
practicas con amigos) cémo es probable que otros percibir su acercamiento.

c. Ayudalos a entender que te lo mereces

No es suficiente que les gustes, también tienen que creer que vales la oferta que
quieres. Nunca dejes que tu propuesta hable por si misma—siempre cuenta la historia
que va con ella, no te limites a declarar tu deseo (unes salario 15% mas alto o permiso
para trabajar desde casa un dia a la semana); explica con precision por qué estd
justificado (las razones por las que usted merece mas dinero que otros que hayan
contratado, o que sus hijos volver a casa temprano de la escuela los viernes). Si no
tienes justificacidn para una demanda, puede ser imprudente hacerla. De nuevo, tenga
en cuenta la tension inherente entre ser agradable y explicar por qué mereces mas,
sugerir que eres especialmente valioso puede hacerte parecer arrogante si no has
pensado en cémo comunicar mejor el mensaje.
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d. Deja en claro que pueden conseguirte

La gente no querrd gastar capital politico o social para conseguir la aprobacién de una
oferta mayor o mejorada si sospechan que al final del dia, todavia vas a decir: "No,
gracias". ¢Quién quiere ser la opcién B para otra empresa? Si tiene la intencién de
negociar por una mejor oferta, deja en claro que te tomas en serio trabajar para este
empleador. A veces consigues que la gente te quiera explicando que todo el mundo te
quiere, pero cuanto mas fuerte juegues esa mano, mas pensardn que no te van a
conseguir de todos modos, entonces, épor qué molestarse en saltar los obstaculos? Si
planea mencionar todas las opciones que se tiene como apalancamiento (o alternativa),
se debe equilibrar eso diciendo por qué, o en qué condiciones, estaria feliz de renunciar
a esas opciones y aceptar una oferta.

e. Comprender a la persona al otro lado de la mesa

Las empresas no negocian; la gente hace, y antes de que puedas influir en la persona
gue esta sentada frente a ti, debes comprenderla. ¢Cudles son sus intereses vy
preocupaciones individuales? Por ejemplo, negociando con un futuro jefe es muy
diferente de hacerlo con un representante de RRHH. Quizas uno puede darse el lujo de
acribillar al segundo con preguntas sobre los detalles de la oferta, pero no quiere
molestar a alguien que puede convertirse en su gerente, con demandas aparentemente
insignificantes. Por otro lado, RRHH puede ser responsable de la contratacion de 10
personas y por lo tanto reacios a romper precedentes, mientras que el jefe - quién se
beneficiard mas directamente de su incorporacién a la empresa - puede jugarsela por
usted con una peticion especial.

f.  Comprender sus limitaciones

Puede que les gustes, pueden pensar que te mereces todo lo que quieres, pero es
posible que todavia no te lo den. éPor qué? Porque pueden tener ciertas restricciones
férreas, como topes salariales, que ninguna negociacion puede aflojar. Tu trabajo es
averiguar donde son flexibles y dénde no (tal como indicamos antes). Si, por ejemplo,
estd hablando con una gran empresa que estd contratando a 20 personas similares al
mismo tiempo, probablemente no pueda darle un salario mas alto que el de los demas.
Pero puede ser flexible en las fechas de inicio, el tiempo de vacaciones y las
bonificaciones por firmar. Por otro lado, si estda negociando con una empresa mas
pequefia que nunca ha contratado a alguien en su funcién, puede haber espacio para
ajustar la oferta salarial inicial o el titulo del trabajo, pero no otras cosas. Cuanto mejor
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comprenda las restricciones, mas probable serd que pueda proponer opciones que
resuelvan los problemas de ambas partes.

Esté preparado para preguntas dificiles

Muchos candidatos a puestos de trabajo se han enfrentado a preguntas dificiles que
esperaban no tener que afrontar: ¢ Tiene alguna otra oferta? Si mafiana le hacemos una
oferta, édird que si? ¢Somos tu primera opcidon? Si no esta preparado, puede decir algo
evasivo sin elegancia o, peor aun, falso. El consejo es nunca mentir en una negociacion.
Frecuentemente regresa para hacerte daino, pero incluso si no lo hace es poco ético. El
otro riesgo es que, ante una pregunta dificil, es posible que se esfuerce demasiado en
complacer y terminar perdiendo. El punto es este: necesitas prepararte para preguntas
y problemas que lo pondrian a la defensiva, lo harian sentir incbmodo o expondrian sus
debilidades. Su objetivo es responder honestamente sin parecer un candidato poco
atractivo y sin renunciar a demasiado poder de negociacidn. Si ha pensado de antemano
como responder preguntas dificiles, probablemente no perderd uno de esos objetivos.

Concéntrate en la intencion, no en la pregunta.

Si, a pesar de su preparacion, alguien se acerca a usted desde un angulo que no
esperaba, recuerde esta regla simple: no es la pregunta lo que importa, sino la intencion
del interrogador. A menudo, la pregunta es desafiante, pero la intencién del que
pregunta es benigna. Un empleador que le pregunta si aceptaria una oferta de
inmediato mafiana simplemente puede estar interesado en saber si esta realmente
entusiasmado con el trabajo, no tratando de arrinconarlo. Una pregunta sobre si tiene
otras ofertas puede estar disefiada no para exponer sus alternativas débiles, sino
simplemente para saber qué tipo de busqueda de empleo estd realizando y si esta
empresa tiene la oportunidad de atraparte. Si no te gusta la pregunta, no asumas lo
peor. Mas bien, responda de una manera que aborde lo que cree que es la intencién, o
solicite una aclaracién del problema que el entrevistador estd tratando de resolver. Si
entablas una conversacidn genuina sobre lo que busca, y mostrar una disposicién para
ayudarlo a resolver cualquier problema que tenga, ambos estaran mejor.
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Considere todo el trato

Lamentablemente, para muchas personas, "negociar una oferta de trabajo" y "negociar
un salario” son sindnimos, pero gran parte de su satisfaccidon del trabajo provendra de
otros factores que puede negociar, tal vez ain mas facilmente que el salario. No te
obsesiones con el dinero. Centrarse en el valor de todo el trato: responsabilidades,
ubicacidn, viajes, flexibilidad en el trabajo, oportunidades de crecimiento y promocidn,
apoyo para educacidn continua, etc. Piense no solo en como estd dispuesto a ser
recompensado, sino también en cuando. Puede decidir trazar un curso que pague
menos ahora pero que lo pondra en una posicidon mas sélida mas tarde.

j.  Negociar multiples problemas simultdaneamente, no en serie

Si alguien te hace una oferta y estas legitimamente preocupado por algunas partes, por
lo general es mejor que proponga todos sus cambios a la vez. No diga: “El salario es un
poco bajo. ¢ Podrias hacer algo al respecto? y luego, una vez que haya trabajado en ello,
regresa con “Gracias. Ahora, aqui hay otras dos cosas que me gustaria...” Si pides solo
una cosa inicialmente, la contraparte puede suponer que conseguirla te preparara para
aceptar la oferta (o al menos para tomar una decisidn). Si sigues diciendo “y una cosa
mas...” es poco probable que permanezca en una actitud generosa o comprensiva. Es
mas, si tiene mds de una solicitud, no se limite a mencionar todas las cosas que desea:
A, B, C y D; también senale la importancia relativa de cada uno para usted. De lo
contrario, puede elegir las dos cosas que menos valoras, porque son bastante faciles de
darte y sentir que te ha encontrado a mitad de camino. Entonces tendra una oferta que
no es mucho mejor y un socio negociador que piensa que su trabajo esta hecho.

k. No negocies solo por negociar

Resiste la tentacion de demostrar que eres un gran negociador. Estudiantes de MBA
qgue acaban de tomar una clase sobre negociacién sufren este problema: se vuelven
locos negociando la primera oportunidad que tienen, que es con un posible empleador.
El consejo: si algo es importante para ti, negocia absolutamente. Pero no regatees por
cada pequefia cosa. Luchar para obtener un poco mas puede molestar a las personas y
puede limitar su capacidad para negociar con la empresa mas adelante en tu carrera,
cuando puede importar mas.
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Piense en el momento de las ofertas

Al comienzo de una busqueda de trabajo, a menudo se desea obtener al menos una
oferta para sentirse seguro. Esto es especialmente cierto para las personas terminando
una licenciatura o programa, cuando todo el mundo estd entrevistando y algunos estan
celebrando victorias tempranas. Irdnicamente, recibir una oferta temprana puede ser
problematico: una vez que una empresa ha hecho una oferta, esperara una respuesta
razonablemente pronto. Si desea considerar varios trabajos, es util que todas sus
ofertas lleguen juntas. Asi que no tenga miedo de ralentizar el proceso con un
empleador potencial o acelerarlo con otro, para tener todas sus opciones presentadas
al mismo tiempo. Esto también es un acto de equilibrio: si retrocede demasiado, o
presiona demasiado, una empresa puede perder interés y contratar a otra persona.
Pero hay formas sutiles de resolver tales problemas. Por ejemplo, si desea retrasar una
oferta, puede solicitar una segunda o tercera ronda de entrevista.

m. Evite los ultimatum

n.

A la gente no le gusta que le digan "Haz esto o si no". Asi que evita dar ultimatums, a
veces lo hacemos sin darnos cuenta, solo estamos tratando de demostrar fuerza, o
estamos frustrados, y sale por el camino equivocado. Su contraparte puede hacer lo
mismo. La sugerencia es a un ultimatum es simplemente ignorarlo, porque en alguin
momento la persona que lo entregd podria darse cuenta de que podria arruinar el trato
y querra retirarlo, lo podra hacer mas facilmente si el tema nunca se ha discutido. Si
alguien le dice: “Nunca hacemos esto”, no se detenga ni haga que lo repita, en su lugar
podria decir: “Puedo ver cdmo eso podria ser dificil, pero considerando lo avanzado tal
vez podamos hablarde X, Yy Z”. Pretenda que nunca se le dio el ultimatum y evita que
la contraparte quede atrapada en eso, si es cierto lo aclarara con el tiempo.

Recuerda que pueden no te buscarte de inmediato (Estdn ocupados)

Las negociaciones salariales duras o los largos retrasos en la confirmacion de una oferta
formal pueden hacer que parezca que los empleadores potenciales estan interesados
en usted. Si estas lo suficientemente avanzado en el proceso, a estas personas les gustas
y querran seguir apreciandote. Falta de voluntad para moverse en un problema en
particular puede simplemente reflejar restricciones que no entiendes o no has valorado
completamente. Una demora en recibir una carta de oferta puede significar que no eres
la Unica preocupacion que el gerente de recursos humanos tiene en la vida. Manténgase
en contacto, pero tenga paciencia. Y si no puedes ser paciente, no llames con frustracion
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0 enojo; es mejor comenzar pidiendo una aclaracion sobre el tiempo y si hay algo que
pueda hacer para ayudar a que las cosas avancen.

Quédate en la mesa

Recuerda: Lo que hoy no es negociable puede ser negociable mafiana. Con el tiempo,
los intereses y las limitaciones cambian. Cuando alguien dice que no, lo que estd
diciendo es "No, dado cémo veo el mundo hoy". Un mes después, esa misma persona
puede ser capaz de hacer algo que él no pudo hacer antes, ya sea extendiendo el plazo
de una oferta o aumentando el salario. Supongamos que un jefe potencial niega su
solicitud de trabajar desde casa los viernes. Tal vez sea porque no tiene flexibilidad en
el tema. Pero también es posible que aun no hayas construido la confianza necesaria
para que se sienta comodo con ese arreglo. Seis meses después, probablemente estara
en una mejor posicion para persuadirlo de que trabajara concienzudamente fuera de la
oficina. Estar dispuesto a continuar la conversacién y alentar a otros a revisar los
problemas que quedaron sin abordar o sin resolver.

Mantén la perspectiva

Este es el punto final y mas importante. Puedes negociar como un profesional y aun asi
perderd si la negociacién en la que se encuentra es la equivocada.

En ultima instancia, la satisfaccién depende menos de obtener la negociacién correcta
y mas en obtener el trabajo correcto. La experiencia y la investigacién demuestran que
la industria y la funciéon en la que elige trabajar, su trayectoria profesional y las
influencias cotidianas sobre usted (como jefes y compafieros de trabajo) pueden ser
mucho mds importantes para la satisfaccion que los detalles de una oferta. Estas pautas
deberian ayudarlo a negociar de manera efectiva y obtener la oferta que se merece,
pero deben entrar en juego solo después de una busqueda de trabajo amplia y reflexiva
disefada para garantizar que el camino que esta eligiendo lo lleve donde quieras ir.
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