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Trabajo

Consejo: negocie por las buenas

SINO SOSPE-
CHA QUE HAY
DISCRIMINA-
CION Y CREE
QUE MERECE
GANAR MAS,
DEMUESTRE
LO VALIOSO
QUE ES.

SALARIOS "lodos lo
piensan, pero nadie
quiere discutir sobre
cudnto gana al mes.
Detrds del este debate
se esconde un tema
cultural de cada pais.

Ellie Levenson / LONDRES

The Guardian News Services

V4 unque crea que sus co-

legas ganan mds por el

mismo trabajo, es me-

jor entender el contexto

antes de reclamar”, advierteJanet
Davies, experta vocacional.

“Si hay discriminacion apele por
el canal apropiado, puede que sea
un error inintencional. Asumir una
actitud positiva es mejor estrategia”.

Si no sospecha que hay discrimi-
nacién y cree que merece ganar
més, demuestre lo valioso que es.

Ponga sus cartas sobre la mesa:
c6mo se compara entre sus iguales
y destaque sus logros.

No se concentre en el dinero,
piense en el valor total de sus bene-
ficios. Quizd puedan ofrecerle dias
adicionales de vacacion, un mejor
plan de salud o un horario flexible.

La politica y la religion son dos te-

mas que no debemos topar, pero
hay un tercer tema que rara vez se
menciona: el salario.

Esto se debe a que los empleado-
res quieren evitar la competencia.

Ronnie Fox, abogado laboral de la
firma legal londinense Fox, explica
que la gente estd mds preocupada
de saber la diferencia entre lo que
ganay lo que reciben los colegas.

Cuando lo ideal seria saber la di-
ferencia entre lo que uno percibe y
lo que ganan en otras empresas.

De hecho hay empresas que pro-
hiben a sus empleados comparar
sus sueldos y sus bonos.

Para Fox esto es parte de una acti-
tud cultural mas amplia. “Los ingle-
ses son por naturaleza reservados y
dan importancia a la privacidad.

Pero no solo los obreros britdnicos
son reacios a hablar de su salario.
Fiso se considera hasta vulgar en
Francia, dice Louise Bolotin, quien

La discrecion salarial oculta las inequidades

No hablar de salarios puede ser sintoma de
otros problemas. Jenny Westaway, administra-
dora de proyectos del equipo femenino finan-
ciero de la sociedad Fawcett, explica que esa
misma reserva deja impune la discriminacion.

“Eso hace dificil para las mujeres saber si se
les paga o no lo justo. ;Cémo diablos saberlo si
no se tiene idea de cudnto ganan los compa-
fieros? Para que sean justos los sueldos, deben
ser transparentes, racionales, basados en lo que
uno hace, no en la dificultad de pedir alzas”.

Un pais que trata de hacer esto es Portugal.
Todos los empleadores, excepto las adminis-
traciones publicas (central y locales) y quienes
emplean servicio doméstico, deben exhibir ca-
da noviembre en un lugar visible (o en Inter-
net), la lista de su personal con sus sueldos.

Fsta informacién debe estar disponible para
las autoridades y, a pedido, para los sindicatos y
las cdmaras de la produccion. Hay fuertes
multas para quienes no cumplan.

Westaway quisiera que todas las organizacio-
nes estén obligadas a contratar auditorfas de
sus salarios para descubrir las desigualdades.

Fisto ayudaria a las mujeres, pues ellas son las
perdedoras, cuando se comparan los salarios.

Janet Davies estd de acuerdo: “las mujeres
no aplican a trabajos donde no se fija el sueldo
y 1o les gusta decir cudnto ganan cuando apli-
can, por temor a que se les ofrezca menos.

Cuando ellas descubren que ganan menos
que ellos, por hacer lo mismo, no saben qué
hacer y muchas veces se quedan calladas, para

no perder su trabajo”.

KRT

trabaja en comunicaciones corpo-
rativas en Francia y Holanda.

“En Francia, aunque no se hable,
las tablas salariales son conocidas y
es facil deducir lo que ganan”.

En Holanda, en cambio, hablan
abiertamente.  “Las  holandesas
cuentan sobre sus abortos, a la me-
dia hora de conocerte, y lo mismo
si se trata de plata”, dice Bolotin.

Ademés, las compariias publican
las escalas salariales al arto.

Janet Davies, consultora y editora
de la pagina web sobre carreras y
oficios www.newlifenetwork.co.uk,
concuerda en que ocultar el salario
es una cuestion cultural.

“Desde pequeiios nos dicen que
debemos ser modestos y no hablar
de nuestros logros”.

Esconder este asunto también
puede causar problemas, particu-
larmente, entre grupos de amigos
que se graduaron juntos ¢ inicial-
mente ganaban similares salarios.

“Al cabo de unos afios hay gente
que triplicé sus ingresos, mientras
otros permanecieron estancados o
volvieron a estudiar”, relata Claire,
investigadora de 27 afios.

“El dinero empez6 a ser un pro-
blema porque nadie queria confe-
sar que 1o le alcanzaba para com-
prar determinado bien. Eso era evi-
dente al escoger un restaurante”,

Mantener el salario en secreto de
los amigos y la familia no es necesa-
riamente malo, dice Angela Mansi,
psicéloga ocupacional en la escue-
la de Administracion de Westmins-
ter. “Hasta que se tenga compromi-
sos conjuntos como una hipoteca o
vacaciones en familia, uno tiene
derecho a guardar reserva”.

"Traduccion: Edwin Hidalgo
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ESTRATEGIAS PARA
CONSEGUIR UN
MEJOR SALARIO

i usted ha ensayado larga-
Smente lo que dird para per-
suadir a quien da la bendicién
para las alzas salariales, quizds
es mejor que aplace su deseo
de solicitar esa cita mientras su
argumento no sea otro que “ne-
cesito un aumento de sueldo”.

¢La razon? No es lo mismo,
no suena igual, “necesito un au-
mento de sueldo”, que “merez-
co un mejor sueldo”. Las pers-
pectivas son distintas y el razo-
namiento es distinto.

No le convendrd partir desde
la indefension ante las circuns-
tancias de la vida. Tampoco ale-
gar que lo que gana no le alcan-
za, que sus obligaciones han au-
mentado, que la cigiiena estd
otra vez en camino, que ¢l abu-
sivo duefio de casa se lleva una
buena parte de su cheque, etc.

En el mejor de los casos pro-
vocard lastima, pero jamds lo-
grard conmover al director fi-
nanciero, entrenado en las més
prestigiosas universidades para
ignorar las penurias ajenas.

No es conveniente actuar
desde la autoconmiseracion,
desde la idea de que la empresa
tiene que subsidiar sus dificulta-
des econémicas. La negocia-
cién debe ser de igual a igual,
los argumentos para solicitar un
salario justo, que represente la
calidad de su gestion, deben ser
solidos y demostrables.

Recuerde ante todo que la
persona encargada de defender
los intereses financieros de la
empresa tiene siempre los pre-
textos ideales para negar los au-
mentos salariales. Ademds, par-
te de sus competencias consiste
en mantener los egresos en los
niveles mds bajos posibles; de
modo que usted deberd ser ver-
daderamente convincente.

Es mejor, entonces, que esté
listo para el combate cuerpo a
cuerpo. La preparacién consis-
te en una dieta estricta, que ex-
cluye cosas como el pesimismo,
la queja, el conformismo o los
sentimientos de inferioridad.

A la vez, deberd nutrirse de
autoestima, teson, lucidez, au-
dacia y objetividad.

Sin embargo, sepa usted que
el alza salarial no es un asunto
que se decide en una sola cita.

La exposicion de sus aspira-
ciones, en realidad, se va coci-
nando a fuego lento, con las ac-
ciones de cada dia.

El encuentro serd el golpe de
gracia, el ‘swing’ a la mandibula
dela empresa. Su jefe no tendrd
mds alternativa que reconocer
que tiene ante si a un funciona-
rio triunfador.



