Ferramenta: Canvas de Negociacao Salarial

Espero que a leitura tenha despertado reflexdes sobre seu am-
biente profissional e sobre situacdes pelas quais vocé passou, que
poderiam ter sido conduzidas de outra forma. Fazer uma leitura
mais profunda do cendrio ajuda bastante a decidir o caminho a
ser seguido no futuro, seja investindo na negociacao para melho-
rar sua situacdo atual ou concluindo que buscar outros rumos
pode ser a melhor solucio.

Apesar da importancia da visdo geral, meu compromisso é
fazer com que vocé se sinta confiante e em condicOes reais de
conduzir uma negociacao salarial bem-sucedida. Por isso, mon-
tei trés materiais extras que o ajudarao a consolidar o conteado
apresentado no livro (mapa resumo), manter o foco no objetivo
final (manifesto) e estruturar de forma pratica sua preparacdo
(canvas de negociacao).

O canvas foi desenvolvido para organizar sua preparacio para
a negociacdo. Sabendo que o papel em branco é intimidador, lis-
tei os elementos essenciais da preparacdo (partes, interesses e al-
ternativas), para guiar seu processo, com a ordem em que cada
campo deve ser preenchido. Ao fazé-lo, fica mais facil identificar
uma zona de acordo possivel (faixa de valor em que ha possibi-
lidade de vocés chegarem a um consenso) e listar solucdes para
compor 0 acordo.
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