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Com o mercado de trabalho aquecido, é natural que os
bons profissionais recebam propostas de emprego. Nessa
hora, é preciso cuidar da imagem, da integridade e prin-
cipalmente da ética. Encare a propostacomo umelogioe
um reconhecimento. Quem lhe fez a proposta merece to-
da a sua considera¢do. A forma de demonstrar isso é ou-
vir com aten¢do, perguntar com discri¢do e ndo assumir
compromisso antes de refletir bastante. Por mais que o
proponente pressione, saiba que existe sempre uma ex-
pectativa de que o candidato pedird um tempo para re-
fletix. Em primeiro lugar, considere se a proposta indi-
ca claramente progresso profissional. Nao se iluda com
aumentos. Mais importante ¢ avaliar o progresso em
termos hierdrquico, de autoridade e responsabilidade.

Quando o aumento é sé sa-

E preC|SO larial, ele desaparecerd como

vantagem em alguns meses.

CUIdar da 0 segundo enfoque é o

grau de risco da proposta. O

|magem e setor vai bem? A empresavai
=4 bem? Procure informacdes na
da &tica ¢

internet. Avalie aindaas pes-
prOfISSIOﬂ8| soas com quem vai trabalhar.
Vocé vaipoder aprender com
elas? Existemn pessoas que vocé admira na organizagdo?

Agora considere essa hipotese: a proposta é étima e
sua empresa ndo pode cobrir nem a proposta financeira
nem a organizacional. Nesse caso, é conversar com seu
chefe e pedirdemissdo. Ndo negocie. Ndo aceite uma con-
traproposta salarial com promessas futuras. Negocie sua
saida com elegancia, conclua as coisas que estdo para ser
terminadas, mas ndo negocie.

Num segundo cenario, a propostando é tdo espetacu-
lar. Ela até o agradou, mas ndo encantou. Conte a seu che-
fe que recebeu um convite e explique as razdes que o le-
varam a nao aceitar. Ao colocar seus motivos, vocé refor-
¢a a suaalianga com a empresa e com a chefia. Nessa ho-
ra, ndo se pede aumento, ndo se pede para cobrir a pro-
posta. Simplesmente sinalize com clareza quais sdo as
trocas simbolicas que vocé faz com a empresa e como vo-
cé as valoriza. Negociar nesse momento faz vocé parecer
mesquinho e sem planejamento. Uma proposta é sem-
pre um reconhecimento. Saiba usufruir e melhorar ain-
da mais sua imagem profissional. o
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