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    ¿POR QUÉ UN LIBRO SOBRE GANAR MÁS DINERO?


    Era el año 2013 cuando comencé a involucrarme de forma casi obsesiva con esta disciplina que se llama educación financiera bajo la idea de que si estamos bien educados en lo que se refiere al dinero, tenemos el potencial de cambiar nuestra vida y mejorarla de forma exponencial.


    Soy un ejemplo vivo de que una buena gestión del dinero es una habilidad con un potencial de mejora enorme en todos los aspectos de nuestra vida. A los 30 años, algunas decisiones difíciles me llevaron a perder todo aquello material que había logrado luego de 10 años de trabajo en la industria de la tecnología. Hoy, unos 15 años después, puedo decir que estoy en una posición extremadamente mejor que en aquel entonces y todo se lo debo a entender el juego del dinero, que no es más que entender cómo ganarlo y cómo gastarlo de forma estratégica.


    Durante años me dediqué a estudiar todo cuanto pude sobre el mundo del dinero, pero desde una óptica enfocada en el individuo y no en el dinero en sí mismo. Leí cuanto libro se me cruzó por el camino, de los muy buenos hasta los muy malos. Busqué referentes para aprender y no los encontré por estas latitudes, así que me tocó trasladar todo aquello que entendía de los autores norteamericanos o europeos a la realidad latinoamericana, que es tan diferente del resto del mundo.


    Comencé a divulgar todo lo que iba descubriendo de este nuevo mundo, que me atrapó, bajo la premisa de que enseñar es la mejor forma de asimilar el conocimiento. Primero fue escribiendo en un blog, así nació neuronafinanciera.com; al tiempo vino el primer libro, titulado Finanzas ninja, y más adelante vendría el segundo, titulado Neurona financiera.


    Comenzaron a invitarme a dar conferencias, a participar en medios de comunicación, pero el punto de inflexión fue cuando, en 2018, lancé el pódcast Neurona financiera, un episodio semanal de aproximadamente 20 minutos de duración en el que pongo arriba de la mesa un tema que de una u otra forma se vincule con el dinero para lograr «despertar esa neurona financiera que está medio dormida y que estamos obligados a despertar para vivir una buena vida».


    Mientras escribo estas líneas, el pódcast cuenta con más de 10 millones de reproducciones, ha estado siempre entre los más escuchados de Uruguay en Spotify y se ha reproducido desde 187 países. ¡Una locura! No cuento esto a modo de autobombo, sino porque tener una audiencia numerosa tiene como consecuencia la posibilidad de interactuar con miles de personas y conocer de primera mano cómo el dinero afecta sus vidas.


    Al principio la gente me enviaba correos electrónicos contando sus historias y pidiendo ayuda, luego las redes sociales pasaron a ser un canal más fácil de comunicación, al punto de que hoy me es físicamente imposible poder responder la cantidad de mensajes que llegan a diario. En este proceso comencé a trabajar en el uno a uno, aplicando todo lo aprendido y lo vivido en carne propia para ayudar a las personas a hacer una planificación financiera. Esto es, definir objetivos en el largo plazo y usar el dinero como herramienta para conseguirlos.


    He tenido la fortuna de poder ayudar a miles de personas en ese camino y si de algo estoy convencido es de que la mayoría de los problemas de dinero no se resuelven con más dinero. Esto es algo bastante antinatural; es más fácil decir que ante un posible problema financiero ganar más es la solución divina. No es así. La realidad es que la mayoría de los problemas de dinero se solucionan cambiando la forma como nos relacionamos con el concepto de dinero, esto es: cómo gastamos, el significado que tiene el dinero para nosotros, cómo invertimos y los hábitos financieros que tenemos incorporados.


    Esto no es algo nuevo, el filósofo estoico Séneca ya lo decía de esta forma hace más de 2000 años:


    Para la mayoría, la adquisición de riqueza no representa el fin de los problemas, sino un cambio de los mismos, el motivo es que el fallo no está en la riqueza sino en la mente, lo que supone una carga en la pobreza lo sigue siendo en la riqueza —un enfermo sobre una cama de madera sigue igual de enfermo aunque lo pongas en una cama de oro, allá donde lo poses su enfermedad seguirá con él—, de igual manera una mente enferma lo seguirá estando en la pobreza o en la riqueza.


    En palabras del siglo XXI, ganar más dinero no sirve para nada si antes no le pusiste pienso a cómo lo vas a usar; vas a tener los mismos problemas o quizás problemas más caros.


    Es cierto que hay un porcentaje de la sociedad que está en una situación de ingresos muy reducidos, en la que no hay un margen de maniobra y cada peso adicional puede ser la diferencia entre acostarse con hambre o con algo en el estómago. No es mi intención menospreciar el valor que el dinero puede tener para alguien en esa situación. Pero para el resto de la sociedad, antes de ganar dinero hay que aprender a usarlo. Este libro no trata de gestión financiera personal, pero es importante recalcar el valor de la educación financiera como herramienta principal de nuestro desarrollo financiero.


    Entonces, si ganar más dinero no es la solución, ¿por qué un libro sobre cómo hacerlo? Dos grandes razones me llevaron a hacer este trabajo, que espero que pueda ayudar a muchas personas: hacer el plan viable y el hecho de que hay demasiado humo en la vuelta.


    HACER EL PLAN VIABLE



    Luis y Sofía son una pareja que ronda los 50 años y tienen dos hijos en edad escolar que son un amor. Luis trabaja como profesional independiente y Sofía decidió dejar su trabajo en relación de dependencia en una multinacional cuando nació su segundo hijo. Comenzamos a trabajar en la construcción de su Plan Financiero Personal y enseguida nos dimos cuenta de que uno de los grandes objetivos de la pareja era poder asegurar un flujo de dinero en su retiro que les permitiera mantener el nivel de vida actual.


    Como profesional independiente, Luis sabe que el monto que recibirá por concepto de jubilación no será suficiente para poder seguir viviendo de la misma forma en que lo hace ahora. Alerta de spoiler: esto que le pasa a Luis es probable que nos pase a la mayoría de nosotros.


    A la hora de construir un plan financiero que contemple el retiro, un componente fundamental es la inversión. Invertir es hacer que nuestro dinero nos genere dinero sin que nuestro tiempo esté directamente relacionado, es poner el dinero a «trabajar». Tener un plan de inversión para nuestro retiro es tener un plan B para complementar la jubilación del sistema previsional… Aunque quizás no debería ser el plan B, sino el plan A.


    Junto con Luis y Sofía hicimos las cuentas: definimos a qué edad se querían retirar, analizamos el costo de vida actual y estimamos el costo de vida futuro, tuvimos en cuenta la inflación promedio, una rentabilidad promedio de un portafolio de inversiones de perfil moderado y determinamos cuánto porcentaje de ahorro se puede invertir año a año. El resultado: no nos dan los números.


    No hay forma de que, bajo las condiciones actuales, se pueda llegar al resultado deseado. Luis deberá trabajar muchos más años de los que quiere, si es que le da el cuerpo, para poder mantener su estilo de vida de una forma más o menos parecida a la actual.


    La solución a este problema suele ser colocar más dinero en el sistema de inversión para hacer crecer el capital y que nos den los números. Esto se puede hacer por dos caminos.


    BAJAR EL NIVEL DE VIDA



    Si recortamos los gastos y mantenemos los ingresos constantes, entonces vamos a tener más superávit para colocar en el sistema de inversión. En otras palabras, se trata de reducir los gastos superfluos o disminuir el nivel de vida. Dejar de comer afuera dos veces por semana, mudarse a una casa más pequeña y económica o trasladar a los niños a un colegio más barato son solo algunas ideas que podrían ir en esta línea.


    El problema de esta estrategia de restringir los gastos es que es limitada. Podemos ahorrar, pero ¿hasta cuándo? Siempre nuestro ahorro será la diferencia entre lo que ganamos y lo que gastamos, pero el ahorro máximo que podemos conseguir está topeado por nuestro ingreso. Es verdad que muchas familias tienen un nivel de gasto obsceno que no les permite ahorrar y que reduciendo el consumo pueden hacer una diferencia importante, pero en muchas ocasiones el margen de ahorro que podemos obtener no mueve la aguja.


    Justamente este era el caso de Luis y Sofía: ya vivían de forma austera, por ende, no había mucho margen de optimización en sus gastos que generara una diferencia para volcar a su sistema de inversión. Ahí es donde se comienza a perfilar el otro camino.


    GANAR MÁS DINERO



    A diferencia de gastar menos, ganar más dinero no está limitado. Si tenemos un nivel de vida razonable, al mantener nuestros gastos constantes y aumentar nuestros ingresos, potencialmente podemos crecer sin un techo. Por eso, enfocar nuestra energía en generar más dinero suele ser más eficiente que obsesionarnos con recortar. El potencial de crecimiento es mucho mayor.


    Volviendo a Luis y Sofía, su única alternativa para poder conseguir su plan financiero es ganar más dinero. Pero no es la única razón por la que deberíamos ganar más; no se trata siempre del futuro, muchas veces se trata del presente.


    VIVIR AL DÍA



    Carla y Pamela son una pareja joven que vive en Montevideo, ambas provienen de familias humildes del interior del país y se conocieron estudiando en la capital. Carla terminó una carrera técnica, pero le ha costado conseguir empleo relacionado con ella, y Pamela tuvo que dejar de estudiar a mitad de la carrera por la necesidad de comenzar a trabajar. Hoy ambas trabajan en empleos poco especializados.


    Juntando sus salarios, viven al día, pero a costo de dedicar mucha cabeza y mucho tiempo a una planificación de gastos casi quirúrgica. Saben exactamente qué día va a estar esa oferta en el supermercado, qué local de la feria es más barato, dónde comprar el papel higiénico y muchos trucos de ahorro más. No hay mucho lugar para pensar en el futuro si ni siquiera se puede sentir tranquilidad en el ahora.


    Una de las premisas de la educación financiera es buscar un equilibrio entre el futuro y el presente. O sea, por un lado, poder conseguir nuestros objetivos, que por definición están en el futuro, y, por otro, vivir de la mejor forma el hoy. La realidad es que si estamos usando toda nuestra energía en buscar el papel higiénico más barato, la energía atencional se nos va a agotar en la tarea de ahorrar.


    El problema es que, cuando estamos en una situación así, levantar la cabeza para ver el panorama desde una óptica externa se hace casi imposible. La presión del empleo, las actividades diarias… en fin, el día a día te va consumiendo hasta que parecería que solo un milagro te puede sacar de la situación actual, que pasa a ser la normalidad.


    Esta joven pareja tiene que ampliar su visión y pensar en cómo ganar más dinero, ese es el único camino que las puede sacar de su posición actual. No se trata de ganar dinero para tener más, se trata de ganar más dinero porque para muchos es necesario para vivir una buena vida.


    Sin embargo, hay un problema y es la segunda razón por la que creo que este libro es muy necesario: hay mucho humo al respecto.


    EL HUMO



    Marcos es un joven de 23 años que está en seguro de desempleo. El estudio nunca fue lo suyo, así que luego de varios exámenes logró terminar el liceo sin mucho rumbo claro. Si bien es muy capaz, nunca hizo trabajos especializados, lo que repercutió en un salario bajo y en una alta rotación hasta llegar a la situación actual.


    Mientras está en el seguro, pasa gran parte de su tiempo en redes sociales, y fue ahí donde encontró la solución a todos sus problemas. Primero fue una publicidad, pero como mostró interés, el algoritmo se encargó de mostrarle mucho contenido al respecto. Todos sus problemas iban a desaparecer porque se iba a transformar en un trader.


    En la publicidad, un joven que maneja un auto de alta gama, frente a una casa maravillosa, cuenta cómo en el pasado vivía una vida triste de clase media hasta que dio con el trading. Hoy vive de ser un trader, trabajando solo dos horas por día y desde cualquier lugar del mundo, y, como quiere que las personas buenas (como Marcos) tengan la misma oportunidad que él tuvo, tiene un curso de trading que por solo unos miles de dólares te permitirá acceder a la vida de tus sueños.


    Suena tentador, ¿no? Para Marcos lo fue, al punto de que usó todos sus ahorros más algún préstamo para poder hacer el curso. Al principio todo parecía magnífico, los conceptos eran claros, pero las historias que se contaban de exalumnos eran lo mejor; gente como él que había pasado de cero a millones en poco tiempo.


    Entonces llegó el momento de la verdad: el curso terminó y había que comenzar a operar, llevar todo el conocimiento a la práctica. Marcos sabía que alguna operación podía no salir, pero para su sorpresa fueron varias, y pocas fueron las exitosas.


    Al final le pasó lo que les pasa a la mayoría de las personas que hacen trading, de hecho, al 99%, según los sitios especializados: terminó perdiendo dinero. Se cumple aquello de que si alguien tiene la gallina de los huevos de oro es probable que no la venda.


    Marcos perdió todos sus ahorros persiguiendo un método mágico que le permitiera ganar más dinero bajo la promesa de poco esfuerzo. Historias como estas escucho a diario; a veces es trading, a veces son sistemas multinivel, a veces son cursos de marketing o e-commerce o alguna cosa extraña basada en criptomonedas, pero siempre la consigna es la misma: un referente que la tiene clara, llegó y te explica cómo seguir su camino al éxito, usualmente por un atajo que él allanó para ti… Claro, luego de una generosa contribución monetaria. Cuando esto pasa, se pierde algo más que dinero, se pierde la esperanza de poder salir de la posición actual, y eso es terrible.


    Hay mucho humo ahí afuera sobre cómo hacer dinero rápidamente, técnicas «secretas» que te llevan de 0 a 100 en poco tiempo, fórmulas mágicas que se ven sumamente atractivas. En todos mis años en este mundo del dinero no he visto una sola de estas estrategias funcionar. A veces, los primeros que entran en el sistema ganan, hasta que comienzan a perder, señal de un clásico esquema de Ponzi.


    No hay fórmulas mágicas. El único camino para ganar más dinero de forma premeditada y sostenible es con trabajo y esfuerzo. Los resultados pueden no ser inmediatos, pero tengo la certeza de que siguiendo los pasos que veremos, aunque no siempre sean fáciles, es posible crecer económicamente.


    Claro, siempre es más fácil vender la idea de una fórmula mágica y misteriosa que solo algunos iniciados en el arte del dinero conocen que una metodología basada en el sentido común y el trabajo. Pero, al final, esto último es lo que funciona.


    EL PROBLEMA DE GANAR MÁS



    Era el año 1955 cuando el historiador naval británico Cyril Northcote Parkinson formuló la que más tarde se llamaría la Ley de Parkinson, una observación empírica que suele cumplirse de forma casi profética en nuestras vidas. Aplicada al dinero, la Ley de Parkinson formula: «Nuestros gastos van a tender a igualar nuestros ingresos».


    Si pensamos en nuestro propio camino laboral, es probable que hayamos comenzado ganando una cantidad de dinero que seguramente era suficiente para nuestras necesidades en ese momento. Luego, rápidamente acomodamos nuestro nivel de vida a esos ingresos y dejamos de sentirlo como suficiente.


    Si recibimos un aumento de ingresos, automáticamente nivelamos nuestro nivel de vida a ese nuevo salario. ¿Un par más de salidas a comer afuera a la semana? ¿Por qué no un nuevo celular con mejor cámara? ¿Ir en transporte público a trabajar…? Necesito un auto. Al final, ganás más; te lo merecés, ¿no? Y, así, volvemos rápidamente a la casilla de salida (pero con celular nuevo).


    El problema de esta actitud es que, implícitamente, nos pone el ganar más dinero como un objetivo en sí mismo, y sin querer nos genera la sensación de que llegando a cierto ingreso vamos a alcanzar una meta. No es así. Siempre vamos a sentir que necesitamos ganar más. La palabra suficiente en lo que a términos de ingresos se refiere es muy difícil de encontrar.


    Aumentar nuestros ingresos es, muchas veces, una necesidad; pero, cuidado, porque si no lo gestionamos de forma correcta, si no lo canalizamos con un objetivo detrás, es probable que nunca veamos ese dinero extra. Desaparecerá en un consumo que no esté alineado con nuestro bienestar en el largo plazo. Y, así, vamos a volver a sentir que la solución a todos nuestros males está en ganar más dinero.


    En resumen, ganar más es muchas veces muy importante, pero tenemos que entender que es nuestra conducta la que puede ponerle un límite a esa necesidad. Si no lo hacemos, siempre la vamos a correr de atrás, siempre vamos a estar necesitando un poquito más. Es como el hámster que da vueltas en su ruedita, esperando llegar a algún lado, pero al final siempre está en el mismo lugar y más cansado que antes.

  


  
    PRIMERA PARTE 
 GANAR MÁS COMO EMPLEADO



    La mayoría de las personas son empleadas y están bien con trabajar de esa forma. Ganar más no necesariamente significa ser dueño de una empresa, aunque, como veremos más adelante, eso puede ser una buena idea. A continuación, vamos a analizar las distintas estrategias que nos pueden llevar a aumentar nuestros ingresos estando en relación de dependencia, que muchas veces es lo más sencillo de implementar.

  


  
    CÓMO PEDIR UN AUMENTO DE SUELDO SIN MORIR EN EL INTENTO



    Antes de meternos de lleno en la ciencia de pedir un aumento, algunos puntos que debemos tener presentes.


    NO HAY CENAS GRATIS



    La idea de que nos den un aumento de salario siempre suena bien, pero hay un factor superimportante que tenemos que tener presente: a menos que sea un ajuste pautado por inflación o por alguna regla específica de tu contrato, como puede ser alguna cláusula por antigüedad, usualmente un aumento de salario implica un aumento de responsabilidades.


    Hace algunos años trabajaba en una empresa y a una compañera la ascendieron a gerenta; ahora tenía su propia oficina, le llevaban el café cada mañana y su salario aumentó acorde con el nuevo cargo. Al tiempo tuvimos una reunión y la noté visiblemente sobrepasada con todas sus nuevas tareas; si bien ya era una persona que vivía estresada, ahora el estrés era mucho mayor. La recuerdo sentada en su silla supercómoda, tapizada en cuero negro brillante, detrás de su gran escritorio de madera, cuando me dijo: «Esta oficina no es gratis».


    Hay un dicho en el mundo de los negocios que dice «no hay cenas gratis», en referencia a que cualquier cosa que obtengamos de los demás tiene como contrapartida que debemos entregar algo a cambio. En el caso de un aumento de sueldo, está usualmente atado a un aumento de responsabilidad y debemos estar seguros de que podemos asumirla, ya sea por capacidad o por estar dispuestos a hacer el sacrificio que implica.


    Daniel era un vendedor en una empresa de insumos para el campo, era muy bueno vendiendo y hacía muchos años que trabajaba en la misma compañía. El siguiente paso en su plan de carrera era asumir el rol de gerente de ventas.


    Un día, el viejo gerente se jubiló y Daniel fue ascendido a ese cargo con todo lo que eso implicaba. Lo odió. Una persona que desde hacía 30 años se la pasaba viajando y visitando clientes comenzó a tener que hacer tareas para las que no estaba hecho. Proyecciones de ventas, estrategias, planillas y, sobre todo, estar encerrado detrás de un escritorio la mayor parte del tiempo. Fue como si le cortaran las alas de un día para el otro, pero ganando más dinero.


    Por eso, antes de pedir un aumento, tenemos que tener muy presente el aumento de responsabilidad y dedicación que eso implica, y decidir si estamos preparados para asumirlo. No hay cenas gratis.


    NADIE TE VA A PAGAR MÁS PORQUE LO NECESITES



    Aún recuerdo esa conversación con Gerardo. Estábamos en su auto, me había llevado a mi casa luego de la oficina, y le pedí que me ayudara a pedir un aumento de sueldo. Gerardo era un tipo mayor que yo, con muchísima más experiencia y un carisma enorme; sin duda era la persona indicada para darme una mano.


    Fue una conversación larga, de esas que te quedan grabadas para siempre. En un momento me preguntó por qué quería un aumento y mi respuesta estaba asociada a un montón de necesidades que quería cubrir que no me podía permitir en ese momento; además, sentía una fuerte sensación de injusticia, pues a mi entender trabajaba mucho más y mejor que personas que estaban en mi misma área y que cobraban más que yo.


    Entonces Gerardo me dijo algo que aún hoy me resuena: «Nadie te va a pagar más dinero porque tú lo necesites».


    Lo que Gerardo me quiso decir es que, para una empresa, las decisiones de aumento de remuneración no deben estar dadas por las necesidades del empleado. Para un negocio, que un empleado se entere de que va a tener trillizos y sus gastos se multiplicarán por tres no debería ser una razón para otorgar un aumento. Puede haber salvedades a esta regla, en caso de empresas familiares o en las que la relación empleado-empleador sea especial; pero en términos generales una empresa no debería dar aumentos basados en la necesidad de su fuerza laboral, no suele ser sano para las finanzas del negocio.


    Desde una visión empresarial, del lado del dueño del negocio, esto es sencillo de entender y un poco frío al mismo tiempo. Si un empleado para una tarea me cuesta 100 y ese empleado mañana necesita 120 porque sus costos de vida aumentaron, puedo encontrar otro empleado que me cobre 100, manteniendo mi margen de rentabilidad. Esta regla pierde fuerza a medida que el grado de especialización del empleado aumenta, como veremos más adelante. No te pido que estés de acuerdo con esto, de hecho, tiene muchos matices, pero partamos de la base de que nuestra necesidad no es una buena razón para pedir un aumento de sueldo.


    Claro, siempre existe la posibilidad de que ese pedido de aumento sea una especie de chantaje, algo del estilo: «Mirá… mis costos de vida subieron, si no me aumentás el salario me voy a tener que ir». Cuidado con ir por este lado, puede salir bien o puede salir mal, y como dicen, quizás te quedes sin el pan y sin la torta. Ahí la pregunta es más profunda: ¿realmente quiero trabajar en un lugar donde la forma que tengo de conseguir un aumento es por medio de amenazas?


    SENTIDO DE JUSTICIA



    Otra de las razones que a veces nos llevan a pedir un aumento es una suerte de sentido de justicia. Un día cometés el error de ver el recibo de sueldo de ese compañero de oficina que vos sabés que hace la plancha, que trabaja a media máquina, que ve series en horario laboral, y resulta que gana mucho más que vos. No es justo.


    Sí, es verdad, pero esa no es una razón suficiente para pedir un aumento. Vos no sabés las razones por las cuales esa persona gana lo que gana; quizás tenga una relación a escondidas con su gerente, quizás haya hecho algo en algún momento por lo que se ganó la confianza de la empresa, quizás es mejor que vos en el trabajo y no te das cuenta. Por más que lo creas, no tenés toda la película.


    La cuestión es que ir a pedir un aumento basado en el salario de los demás no es una buena estrategia y deberíamos descartarlo como justificación. Saber lo que ganan tus compañeros puede ser una buena herramienta para evaluar el potencial de la empresa para aumentar tu salario, pero no lo uses como justificación porque es probable que no funcione y que te ganes una mala reputación en torno a tu profesionalismo y tu rol como compañero.


    VALOR PERCIBIDO Y VALOR REAL



    Hay una regla que es básica: nuestros ingresos están directamente relacionados con la cantidad de valor que aportamos. A más valor, más ingresos. Eso explica por qué un neurocirujano gana más que una persona que barre la calle.


    Pero hay un problema: usualmente hay una diferencia entre el valor real que se aporta y el valor que los demás perciben. En general, los ingresos están más relacionados con el valor que los demás perciben que estamos otorgando, y, como toda percepción, es subjetiva. Podés ser el mejor del mundo en lo que hacés, pero si el resto del mundo (o, en este caso, tus superiores) no lo ve, es como si ese valor no existiera.


    No se trata de andar todo el tiempo alardeando de lo que uno hace o aparentar que estamos aportando valor, pero tampoco podemos esconder la cabeza debajo de una piedra.


    Cuando comencé mi vida laboral solíamos tener reuniones cada viernes a mediodía con el objetivo de contar lo que habíamos hecho en la semana y pedir ayuda en cosas que no habíamos podido resolver. En cierto sentido, era el momento de contarles a los demás el valor que aportamos, de cierta forma, vendernos ante el resto de los compañeros.


    Sebastián era un técnico que era el estereotipo del informático: perfil bajo, introvertido, le gustaba jugar juegos de caja, leer a Tolkien y todo eso que describe al informático de manual. Venderse a sí mismo en estas reuniones no le salía, cuando le tocaba hablar simplemente decía dos cositas y pasaba.


    Como éramos muy amigos y trabajábamos juntos, yo sabía todo lo que hacía; era un genio, resolvía problemas que ni siquiera la empresa sabía que teníamos, pero no se lo contaba a nadie. Al final, no sé si se fue o le pidieron que se fuera, pero no fue hasta que no estuvo más en la empresa que se descubrió el gran hueco que dejó su partida. No se trata solo de aportar valor, sino de que los demás sepan que lo estás haciendo.


    Ahora que tuvimos en cuenta todas estas consideraciones, estamos en posición de pedir ese aumento de sueldo.


    CUANDO EL CAMINO ESTÁ TRAZADO



    No vamos a reinventar la rueda, en muchas ocasiones una empresa ya tiene un plan de carrera, esto es, exactamente los pasos que debemos seguir para conseguir ese añorado aumento. En algunos casos, por ejemplo, en la administración pública, se trata de concursar para conseguir un nuevo puesto, a veces se trata de obtener un título universitario relacionado con nuestro trabajo o, en otras ocasiones, se marcan hitos que debemos completar.


    En multinacionales, los aumentos suelen definirse durante revisiones salariales formales ligadas al desempeño, el presupuesto y las bandas salariales. El supervisor propone, pero la decisión pasa por varios filtros. Para maximizar tus chances, usá la evaluación de desempeño como herramienta estratégica: armá un resumen claro con tus logros, métricas de impacto y cómo contribuiste al equipo o al negocio. No dejes que tu jefe tenga que adivinar o recuerde todo lo que hiciste, dale material que pueda usar para defender tu caso. Cuanto más alineado esté con los objetivos de la empresa, más fuerte será tu posición.


    Fuera de esos ciclos formales, los aumentos son posibles, pero requieren justificaciones sólidas y el respaldo de tu supervisor ante recursos humanos. Así que, si el camino ya está marcado, tenemos que conocerlo y hacer lo que tengamos que hacer para recorrerlo.


    No estoy diciendo que sea fácil, no es el objetivo de este libro vender espejitos de colores, pero sí es mostrar un camino organizado de lo más sencillo a lo más complicado y, quizás, seguir los lineamientos de la empresa para tener ascenso es la forma más directa de conseguir ese deseado aumento. Si ese camino no existe, llegó la hora de poner manos a la obra.


    LA CIENCIA DE PEDIR UN AUMENTO



    El método que vamos a ver a continuación siempre me dio resultado para pedir aumento, de hecho, lo usé en repetidas ocasiones hasta que llegué al tope máximo de ingresos posible y ahí tuve que cambiar la estrategia para ganar más, como veremos más adelante. Desde entonces lo he perfeccionado y lo he transmitido a cientos de personas, que lo han usado con éxito.


    PASO 1. PREPARACIÓN



    Todo comienza con una etapa de preparación. Se trata objetivamente de ponerse en el lugar del tomador de decisión sobre tu aumento de salario y evaluar si sos merecedor de ese incremento.


    La idea es listar las razones por las cuales creés que se te debería otorgar el aumento, partiendo de la base de que son razones válidas para tu jefe. ¿No hay? Entonces vale la pena demorar un poco el paso siguiente y comenzar a hacer cosas que sean comprobables. De hecho, es una buena práctica que cada vez que laboralmente hagamos algo que creamos que es destacable lo anotemos en una lista. Nuestro cerebro suele hacernos trampa y nos hace olvidar hechos relevantes. Create una nota en el celular o en una libreta y comenzá a escribir.


    ¿Te felicitaron por ese informe? Anotalo.


    ¿Tuviste una iniciativa que fue buena para la empresa? Anotalo.


    ¿Te tuviste que quedar tres horas más un viernes porque fulano estaba enfermo y todo el mundo se fue corriendo a las cinco a ver el partido de eliminatorias? Anotalo.


    Y, así, cada cosa que creas que es importante, desde el punto de vista de la empresa, se anota. De hecho, si podés además agregar el resultado que tuvo para la empresa, mejor aún. Por ejemplo, podrías decir: «Implementé un manual que optimizó el trabajo y elevó la eficiencia un 20%».


    Esa lista de razones es tu principal activo a la hora de pedir ese aumento. Pero, cuidado, no pongas dentro de las razones cosas que se deberían dar por sobreentendidas:


     


    
      	Llegué en hora siempre.


      	Nunca fui a trabajar borracho.


      	Nunca me agarré a las piñas con un cliente.


      	No falté casi nunca.

    


     


    Obviá esta clase de justificaciones, no te van a sumar. Si no se te ocurre nada para tu lista, quizás valga la pena esperar un poco antes de pasar al paso 2 y hacer un poco de mérito para que la lista se vaya poblando.


    Un detalle poco feliz con respecto a los méritos para pedir un aumento: existe un fenómeno que se conoce como anclaje, esto es que, inevitablemente, te van a comparar con tus compañeros. Si tu compañero de oficina hace todo mejor que vos, lo van a usar de referencia y será el punto de comparación, así que vas a tener que esforzarte mucho más. Lo bueno de esto es que también funciona a la inversa: si tus compañeros son todos unos troncos, tenés muchas más chances de conseguir esos méritos y también el aumento.


    Una cosa importante que debemos entender es que el cerebro humano tiende, con el tiempo, a olvidar detalles y les da más peso a los eventos recientes. En otras palabras, es probable que lo que pese más en tus logros sean los que sucedieron en los últimos meses, por eso no está de más hacer algo de «ruido» extra antes de pasar al paso siguiente, o sea, tener méritos recientes y no solo algunos que pasaron hace un año.


    Teniendo una lista de méritos por los que podrías merecer un aumento, méritos que te hacen destacable entre tus pares y que son relevantes para la empresa, podés pasar al paso número 2.


    PASO 2. LA REUNIÓN



    Hay cosas que se deben hacer personalmente; pedir un aumento es una de ellas, así que llegó la hora de pedir una reunión. De hecho, no tengo pruebas, pero tampoco dudas, de que se tiene mucho más éxito cuando esa reunión es cara a cara de forma presencial, sin una pantalla en el medio. Entiendo que no siempre se puede, si tu jefe está en Austin y vos en Maldonado, es poco viable, pero si se puede, el hecho de estar frente a frente suma y mucho.


    Es importante que ese pedido de reunión sea explícito y quede algún registro de él, puede ser por email, mensaje, WhatsApp, Slack o la plataforma que use la empresa para comunicarse; esto es algo que utilizaremos, eventualmente, más adelante. Si te encontrás con tu jefe en el baño y le planteás que necesitás tener una reunión con él y te dice que sí, de todas formas, formalizalo (luego de que te laves las manos) por algún medio que tenga respaldo digital, como un mail o un mensaje.
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