Manifesto — V& buscar o que é seul!

Antes de montar sua estratégia e partir para a acdo, é essencial
que voceé assuma o real compromisso de sair da inércia, apresen-
tar o caso e buscar o que é seu.

Preencha o termo abaixo com seu nome, assine-0 e mante-
nha-o em local visivel para se lembrar dos cinco compromissos
durante o processo de negociacao.

Eu, ,
me comprometo a honrar os cinco compromissos do manifesto
de negociacdo salarial para buscar o que eu mereco e mudar meu
padrdo de vida.

1. Nao me acomodarei nem buscarei desculpas para

justificar minha inércia.

O aumento salarial ¢ um meio direto de melhorar o padrao de
vida, aproximando vocé de seus sonhos e contribuindo para o
bem-estar de sua familia. Os beneficios que ele gera sdo indis-
cutivelmente maiores do que o esforco e o estresse causados
pela campanha de conquista-lo. Caso discorde disso, reflita,
pois seu cérebro pode estar sabotando vocé.

2. Serei honesto comigo mesmo. Buscarei capacitacao e me
esforcarei mais se necessario.
Pode ser que vocé ainda ndo mereca realmente o aumento e
precise dar alguns passos antes de iniciar essa busca. Fazer
uma avaliacdo sincera dos pontos que precisa melhorar é es-
sencial para iniciar a jornada.

3. Farei uma preparacao completa para embasar meu pedido.
As pessoas ficam ansiosas para pedir logo o aumento, para
se livrar desse “problema” de negociar, e acabam entrando
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na negociacdo despreparadas, reduzindo assim as chances
de sucesso. A preparacdo ¢ uma etapa indispensavel para
conquistar seu objetivo.

Nao cairei na tentacao de rebater meu gestor de forma
agressiva e perder o controle das minhas emocoes.

Nao se conquista um aumento salarial com agressividade.
Lembre-se de que o gestor precisa ter razdes objetivas para
defender seu aumento sem se sentir ameacado e estando se-
guro de que o ambiente continuara saudavel apds fazé-lo.

Nao me intimidarei com o primeiro “NAO”.

A negociacao salarial tem varias etapas. Ja sabendo disso, nao
ha motivo para desanimar com o primeiro “ndo - que prova-
velmente vai receber. Encare isso como uma etapa do processo
e siga firme no propodsito para reverté-lo estrategicamente.
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