Negociacion Salarial

Script profesional (LatAm)

Cdmo pedir mas sin sonar inseguro, agresivo ni improvisado.
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Script principal (3 escenarios)

Regla: habla con datos, rango y propuesta. Evita pedir “por necesidad”.

Tip: practica el guidn 2 veces en voz alta antes de la reunion.

1) Entrevista / proceso de seleccion

Gracias por la oportunidad. Antes de avanzar, quisiera alinear expectativas salariales. Por el alcance del rol
y mi experiencia en (logros), mi rango objetivo estéa entre y (ddlares, pesos, soles). Si
estamos dentro de ese rango, confirmo mi interés. ;Cémo lo ves?

Cierre: Si te parece, lo dejamos alineado hoy y confirmamos el siguiente paso del proceso.

2) Revision de desempeio / aumento

Quisiera conversar sobre compensacion. En los ultimos meses entregué (3 logros medibles).
Esto impacto en (KPl/ahorro/ventas/tiempo). Por eso, propongo ajustar mi salario a o0 moverlo
al rango = . ¢ Qué necesitamos para cerrar esto en esta revision?

Cierre: ¢ Podemos definir hoy el monto objetivo y la fecha exacta de aplicacion?

3) Oferta final / contraoferta

Estoy motivado con el rol. Para aceptar hoy, necesitaria ajustar la oferta a (monto) o al rango
- Con ese ajuste, puedo confirmar de inmediato y empezar el (fecha). Si el presupuesto

es fijo, podemos revisar compensacion total: bono, variable, revisién en 3-6 meses, o beneficios.

Cierre: ¢ Qué opcion podemos confirmar hoy y en qué fecha queda por escrito?
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Objeciones frecuentes + respuestas pro

Objecion —» Respuesta (copia) Preparacién (10 minutos)
“No hay presupuesto” [ ]Define tu rango: minimo / objetivo / ideal.
Entiendo.Entonces alineemos el plan: ¢qué [JPrepara 3 logros medibles (KPI, ahorro, ventas,
metas especificas tendria que cumplir para
revisar esto en semanas/meses”? [ tiempo).

Dejemos el criterio y la fecha por escrito. ) ) ) y
DAnota 1-2 riesgos si no se ajusta (rotacion, carga,

“No es el momento”
Perfecto.Para que no quede en el aire,

¢,agendamos desde ya la revisiéon para
(fecha) y definimos el objetivo de
ajuste?

Dalcance
Elige 1 alternativa: bono / variable / revision en 3-6

meses Define tu cierre: siguiente paso + fecha exacta.

“Ese rango esta alto”

Comprendo. Mirango se basa en

(alcance + mercado + resultados). Si
ajustamos alcance/expectativas, puedo
ajustar rango. ¢Qué parte del rol
priorizamos?

“Tu experiencia aun no lo justifica”
Gracias por la claridad. ;Qué evidencias
especificas necesitas ver? Propongo un
plan de 60-90 dias con métricas y una
revision en .

Email corto para pedir reuniéon (copia y pega)

Asunto: Revision de compensacion

Buen dia , Quisiera agendar 20 minutos para conversar sobre compensacion. En los ultimos
meses entregué: e . . Esto impacto en (KPI / ahorro / ventas / tiempo). Propongo
revisar mi salario hacia / rango - . ¢, Podemos verlo esta semana y definir un siguiente paso
con fecha?

Atentamente

¢Quieres la ruta completa (Errores + Método + Carrera + Negociacién)?
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