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  NEGOCIAR O SEU SALÁRIO COM SUCESSO 




   •Problemas? Como discutir o seu salário durante um recrutamento ou na sequência de uma promoção? Que métodos devem ser utilizados para negociar com sucesso o seu salário?




   •Porque é útil? Este know-how é essencial para entrevistas de emprego ou promoções, a fim de obter um salário que corresponda às suas expectativas e competências.




   •Contexto? Recursos humanos, entrevista anual, novo emprego ou novas responsabilidades, desenvolvimento profissional, resolução de conflitos.




   •FAQ?




  °O que devo fazer se o meu empregador se recusar a dar-me um aumento?




  °Como posso expressar o meu pedido de aumento?




  °Haverá um momento ideal para negociar?




 °Que argumentos devo apresentar durante a negociação?




 °Posso negociar o meu salário na fase de recrutamento?




  °Que qualidades são necessárias para se tornar um bom negociador?




  Falar de dinheiro nunca é fácil e muitas vezes não ousamos discutir esta questão com os nossos superiores ou com os recrutadores. Um estudo publicado pela Harvard Business School mostra que quase metade dos jovens licenciados americanos não negoceiam o seu salário quando são contratados pela primeira vez. Uma das razões para tal é a sua falta de experiência nesta área. De facto, a negociação salarial é muitas vezes uma matéria complicada que requer prática. No entanto, é um passo necessário no mundo profissional, para o qual todos devemos estar preparados ou correr o risco de perder uma grande oportunidade.




  Durante uma entrevista anual, uma avaliação, recrutamento ou quando se assume novas responsabilidades, a negociação deve ser um momento de discussão e não uma fonte de conflito. É necessário argumentar e explicar claramente as necessidades e desejos de cada um à outra pessoa. Tal como um jogo, estas conversações seguem regras e códigos que deve dominar para poder chegar a um acordo satisfatório.




  NOÇÕES BÁSICAS DE ESPECIALISTA EM NEGOCIAÇÃO




  O termo “negociar” vem da palavra latina negotiari, que significa “negociar, fazer negócios”. Negociar, portanto, refere-se a uma discussão entre duas partes que procuram um acordo que satisfaça as expectativas de todos. Durante este intercâmbio, cada parte expressa as suas necessidades e argumenta para tentar convencer a outra. É portanto essencial que esta reunião seja preparada de modo a antecipar o seu desenrolar, as perguntas que serão feitas e os problemas inerentes à situação, para que possa sair dela satisfeita.




  PREPARAR PARA NEGOCIAR




  Julien Bertheau, gestor imobiliário, fala sobre a sua experiência. Depois de ter tido cinco empregadores diferentes nos últimos dez anos e de ter tido de negociar o seu salário oito vezes, ele resume para nós as chaves para uma boa entrevista de negociação salarial:




  “Para ter sucesso na negociação, é necessário definir os seus objectivos, conhecer o seu valor e o mercado através da pesquisa de posições semelhantes e certificar-se de que o trabalho fornecido justifica a procura”.




  Elaboração de uma avaliação profissional




  Antes de uma entrevista de recrutamento, o primeiro passo é estabelecer uma avaliação factual dos seus pontos fortes, fracos e potencial de desenvolvimento. Em termos concretos, isto significa conhecê-lo profissional e pessoalmente.




  Comece por traçar o seu percurso profissional e as diferentes posições que ocupou. Para cada um deles, realce as competências que tinha e as que adquiriu. Indique também as dificuldades que enfrentou: isto permitir-lhe-á identificar os seus pontos fortes e os que precisam de ser melhorados.
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