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Guia para pedir aumento de
sueldo en tiempos de crisis

El economista Diaz Canseco publica un manual con consejos
dirigidos sobre todo a directivos y mandos intermedios

Oviedo, José Luis SALINAS
Elegir bien el momento, preparar

a conciencia los argumentos y ser
amable, sin presiones. Esas son al-
gunas de las reglas bdsicas a la ho-
ra de reclamar un aumento del suel-
do que, en plena marejada econ6-
mica y con las empresas buscando
recortar gastos por la via de los sa-
larios, el avilesino José Diaz Can-
seco, director de una compaiiia de
recursos humanos en Madrid (The
human touch) y profesor de la es-
cuela de negocios EAE Bussines
School, ha recopilado y editado en
un libro electrénico (ebook) titula-
do «La guia esencial para recibir un
aumento de sueldo». Unas pautas,
especialmente dirigidas a mandos
intermedios o directivos, para saber
como afrontar el momento de pe-
dirle un aumento ante el jefe. Can-
seco es un firme defensor de que las
empresas paguen de forma indivi-
dual y en funcién de la productivi-
dad. En las siguientes lineas se re-
cogen los principales pasos a seguir.

Autoevaluacion. «Lo primero es
conocer nuestras capacidades, eva-
luar lo que se aporta a la empresa y
nuestro potencial», relata Diaz Can-
seco, «. Aunque la valoracién de
uno mismo va por barrios, lo habi-
tual es que, pese a que no se diga
abiertamente, cada uno se conside-
re un activo bastante importante pa-
ra su empresa y suela llegar a la
conclusion de que merece un suel-
do superior. «<Hay que saber gestio-
nar las expectativas», puntualiza. Y
antes de afrontar la reunién con el
jefe, «convencerte de que lo mere-
ces de manera objetiva».

El momento. También hay una
época del aflo mejor que otra para
pedir un aumento del sueldo. Es en-
tre los meses de septiembre y di-
ciembre, después de las vacaciones
de verano, cuando resulta mds pro-
picio plantear un asunto asi. Debi-

do, explica el economista avilesino,
a que «es durante esos meses cuan-
do la compaiifa comienza a hacer
nimeros de cara al ejercicio si-
guiente y cuando provisional dine-
ro para pagar su masa salarial». Es
esencial en ese momento conocer el
estado de la empresa y sus expecta-
tivas de cara a los proximos meses.
Es decir, no se puede reclamar un
aumento en una empresa que esta
en pérdidas. «Si el tema salarial es
tabu de puertas hacia dentro de la
compaiiia, no es buena idea ni plan-
tearlo», asegura.

«Lo 1doneo es
sacar el tema
aprovechando una
situacion informal»,
sugiere el autor

Una tarea previa
indispensable es
conocer como se
valora el puesto

en el mercado

Hacerse notar. Para ganarse un
mayor salario hay que procurar que
el trabajo sea visible, que los jefes
se fijen. «Para eso es importante in-
tentar participar en foros de deci-
sidn, estar en los lugares donde se
toman las decisiones y se deciden
las estrategias», apunta. Aunque no
s6lo hay que mostrarse ante los su-
periores. El manual editado por el
avilesino y la escuela de negocios
recoge que «tener unas buenas rela-
ciones con los compatfieros es vi-
tal». También, demostrar su com-

promiso con la empresa. «Puedes
tener unas altas capacidades y co-
nocimientos, extraordinarias habi-
lidades, pero si no estas comprome-
tido con la organizacién, con tu pro-
pio jefe, con tus funciones y con los
resultados que se esperan de ti, to-
do tu potencial y capacidades que-
daran empafnadas», asegura.

Elmercado. Otra de las tareas pre-
vias que hay que realizar antes de
solicitar la mejora salarial es cono-
cer como se valora el puesto que se
ocupa en el mercado. Como se pa-
ga'y como estd la oferta de vacantes.

La conversacion. «Lo idéneo es
sentarse y sacar el tema aprove-
chando una situacion informal»,
asegura el autor. Hay que tratar de
ir cargado de argumentos después
de haber reflexionado bien y saber
qué se va a pedir, poner énfasis en
los logros que se han conseguido,
en el valor que se aporta y en la
evolucién como profesional. Pero
casi tan importante como elegir el
momento es, a juicio de los exper-
tos, conocer qué no se debe hacer.
«No hay que presionar al jefe», se-
gtin Canseco. «Y hay que evitar
plantear el tema en los dias de frus-
tracion o en los que se estd enfada-
do por algo que haya podido ocurrir
en el propio lugar de trabajo». Algo
que no funciona es plantear un ulti-
matum, es decir, frases como «o me
subes el sueldo o me busco otra co-
sa». «Con un planteamiento de es-
te tipo se demuestra que no tiene
compromiso, un valor al alza en las
organizaciones», asegura Diaz
Canseco. Otra solucion que el avi-
lesino no recomienda es que la pe-
ticién se realice por escrito. «Puede
llegar a generar unas interpretacio-
nes que no se pueden controlar», ar-
gumenta.

El fracaso. Muchos de los que
plantean a sus jefes la posibilidad

Lo basico

José Diaz Canseco. | asTur monTes

Ser y parecer bueno

El jefe debe poder visualizar y
medir objetivamente el valor
que cada trabajador aporta a la
compania, explica la guia. Para
poder avanzar en el desarrollo
profesional hay que comportar-
se como si ya se mereciera el
aumento del salario.

Trabajar a largo plazo

José Canseco, experto avilesi-
no en recursos humanos, ase-
gura que en la carrera profesio-
nal se debe de dar mas impor-
tancia al largo que al corto pla-
z0. «A veces hay que decir que
no a determinados puestos
que ofrecen un beneficio a cor-
to plazo, pero que no tienen re-
corrido», asegura.

Dar el paso

En el momento de reclamar el
aumento hay que medir muy
bien las palabras y preparar a
conciencia los argumentos que
se van a utilizar. <En muchas
ocasiones se leen cosas entre
lineas, no en lo que se dice, si-
no como se dice y como se co-
munica», apunta Canseco.

La red de contactos

Es importante también mante-
ner abiertos muchos vinculos
profesionales con los colabora-
dores que se van conociendo
durante la vida laboral, recoge
el documento. «Esos contactos
pueden acabar abriendo puer-
tas», anade.

de un aumento salarial se suelen
encontrar con el rechazo, sobre to-
do en estos tiempos de bajada del
consumo y en el que las compa-
fifas estdn mas pendientes de re-
cortar gastos que de aumentar sus
plantillas. Segin Canseco, pueden
darse dos situaciones. Por un lado,
que se haya enfocado de forma
erronea «lo mucho que se merece
un aumento salarial». En ese su-
puesto, argumenta, «es posible que
la percepcién del jefe se haya mo-
dificado negativamente y haya que
trabajar para recuperar esa con-
fianza perdida». Y apunta: «No es
el fin del mundo, pero llevara tiem-
po, es importante no volver a po-
ner el tema sobre la mesa de forma
constante». La otra opcion es que
la compaifiia no pueda hacer frente
a la peticién, seguramente por la
crisis. En ese caso «es importante
no desmotivarse, hay que conse-
guir que el jefe encargue nuevos
retos y otros proyectos», recoge la
guia.

Otras recompensas. Cuando ac-
ceder a un aumento de sueldo es
imposible, Canseco cree que es re-
comendable explorar otras posibi-
lidades al margen del salario y bus-
car incentivos como, por ejemplo,
cheques de guarderia, tener mas
tiempo libre o que al trabajador le
paguen su formacion. Tirando de
cifras, José Canseco asegura que
hay estadisticas que muestran que
la mayoria de los trabajadores que
dejan su empleo lo hacen por dis-
crepancias con su jefe, porque no
estan contentos con €l, mientras que
la cuestion monetaria ni siquiera
aparece entre los primeros puestos
de la lista. Otros argumentos que
pesan mads a la hora de abandonar el
trabajo es el clima laboral o la orga-
nizacion.

Esta retahila de consejos es mas
facil de aplicar en compaiiias que
tienen unas politicas retributivas li-
gadas, sobre todo, a la productivi-
dad de los trabajadores. «En aque-
llas en las que la materia gris es lo
mds importante, que son precisa-
mente donde menos empleo se ha
destruido», expone Canseco. El ex-
perto en recursos humanos es tam-
bién bastante optimista con el futu-
ro del mercado laboral espaiiol.
Cree que en el plazo de un afio po-
dria ya crearse una cantidad impor-
tante de puestos de trabajo.
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