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Introduccion
La negociacion laboral es una competencia estratégica en el entorno

actual del trabajo. Mas alla de buscar beneficios inmediatos como
mejoras salariales, su enfoque puede orientarse hacia la movilidad
profesional, entendida como la capacidad de una persona para
progresar, ascender o redefinir su rol dentro del mundo laboral. En un
mercado cada vez mas competitivo y cambiante, saber nhegociar con
una vision de futuro es clave para disenar una trayectoria profesional
solida y coherente.

Definicidon de negociacion laboral
La negociacion laboral es el proceso mediante el cual las partes

involucradas en una relacion de trabajo (empleadores, empleados,
sindicatos u otros representantes) buscan llegar a acuerdos sobre
condiciones laborales como salario, horarios, funciones, beneficios,
ambiente laboral y posibilidades de crecimiento (Martinez, 2021). Este
proceso debe sustentarse en el dialogo, la cooperacion y la busqueda
de beneficios mutuos.

Movilidad profesional: concepto y dimensiones

La movilidad profesional implica la capacidad de una persona para
mejorar su situacion laboral a través de ascensos, cambios de rol,
especializacion, reconversion profesional o incluso cambios de sector
(OECD, 2019). Se clasifica en:

- Vertical: ascensos o promocion jerarquica.

- Horizontal: cambio de funciones, areas o proyectos.

- Geografica: cambio de ubicacion para crecer profesionalmente.
- Funcional: adaptacion a nuevas funciones mediante reskilling o
upskilling.

Negociar en funcion de la movilidad significa desarrollar una
estrategia para lograr estos cambios a partir de acuerdos con las
partes empleadoras.

.
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Habilidades para una negociacion efectiva

Para negociar en funcion del desarrollo profesional, se requieren
habilidades especificas (Fisher, Ury & Patton, 20T1)

Negociar de forma estratégica para impulsar tu desarrollo profesional no se
trata Unicamente de pedir mejoras, sino de saber como, cuando y con qué
fundamentos hacerlo. Las siguientes habilidades son esenciales:

- Autoconocimiento y vision de carrera.

- Comunicacion asertiva.

- Escucha activa.

- Capacidad de analisis de oportunidades.

- Gestion emocional.

- Argumentacion basada en datos.

- Capacidad de proponer beneficios para ambas partes.

1- Autoconocimiento y vision de carrera
Conocer tus fortalezas, valores, aspiraciones y tener claridad sobre hacia
doénde quieres crecer.

2- Comunicacion asertiva

Expresar tus ideas con claridad, firmeza y respeto, defendiendo tus
intereses sin agredir ni someterte.

3-Escucha activa

Entender los intereses y preocupaciones de |la otra parte para constru una
propuesta ganar-ganar.

4.Capacidad de andlisis de oportunidades

Identificar los momentos adecuados, leer el contexto organizacional y
alinear tu propuesta con los objetivos institucionales.

5.Gestion emocional
Mantener la calma, manejar la frustracion y modular las emociones
durante el proceso de negociacion.

6.Argumentacion basada en datos
Sustentar tus propuestas con hechos: logros, indicadores, evaluaciones,
tendencias del mercado, etc.

7.Capacidad de proponer beneficios mutuos
Mostrar como tu crecimiento profesional también representa una ganancia
para la organizacion.



Fases de la negociacion con enfoque en
movilidad profesional

1. Preparacion:
- Definicion clara de metas profesionales.
- Evaluacion de las condiciones actuales.
- Recoleccion de evidencia (logros, KPls, reconocimientos).

2. ldentificacion de intereses comunes:
- cQué gana la empresa al apoyarme?
- cCOmo mi crecimiento impacta en los resultados?

3. Propuesta de valor:
- Plantear alternativas concretas: formacion, mentoria, participacion en
nuevos proyectos, cambios de rol, etc.

4. Negociacion activa:
- Escuchar, ajustar, ceder, reformular.
- Buscar puntos de encuentro.

5. Formalizacion y seguimiento:
- Dejar acuerdos por escrito.
- Establecer plazos y métricas de avance.
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Casos de negociacion enfocada en la movilidad
profesional

Oportunidad de negociacion Resultados posibles

Colaborador que desea Solicita plan de carrera y proyectos .. , .
q . P y proy Participa como lider de proyecto piloto
un ascenso de liderazgo
Profesional que busca Negocia formacién pagada por la . .
s N L 9 pag P Accede a un diplomado en andlisis de datos
reconversion digital empresa
Técnico que desea Propone rotacién interna por 6 , . L
. , Evalua nuevas funciones y crecimiento futuro
cambiar de drea meses
Conclusion

Negociar con enfoque en la movilidad profesional es un acto de
responsabilidad individual y vision estratégica. Implica pensar a largo
plazo, reconocer el propio valor y construir propuestas que beneficien
tanto a la persona como a la organizacioén. Esta practica, cuando se
realiza con informacion, habilidades y disposicion al didalogo, puede ser
el motor de carreras mas soélidas, motivadas y alineadas con los cambios
del mercado laboral.
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Contexto General

En esta simulacion nos situamos en el proceso de reclutamiento para
un puesto gerencial clave en una empresa del sector automotriz.
Una nueva agencia automotriz esta por abrir operaciones en la
ciudad, y su prioridad es incorporar talento con experiencia
comprobada, vision estratégica y capacidad de construir y liderar un
equipo comercial desde cero. La agencia busca posicionarse
rapidamente en un mercado competitivo, donde el servicio al cliente,
la venta consultiva y la rentabilidad son factores determinantes para
su éxito inicial.

El puesto en juego es el de:
Gerente Comercial

Competencias requeridas:

-Liderazgo comercial y gestion de equipos de alto rendimiento.
-Dominio de procesos de ventas consultivas y seguimiento a
indicadores (KPIs).

‘Habilidad para la resolucion de problemas y toma de decisiones.
‘Alineacion a una cultura de autonomia, innovacién y orientacion a
resultados.

‘Nivel funcional de inglés para relacionamiento con clientes
corporativos extranjeros.

Perfil de la entrevistadora

Lic. Jimena Torres, Jefa de Recursos Humanos.

Especialista en seleccion de talento gerencial con enfoque por
competencias. Utiliza metodologias actuales como BEI (Entrevista
por Incidentes Criticos), el modelo STAR y herramientas de
evaluacion cultural y situacional.

Su enfoque busca identificar candidatos que no solo cumplan con los
requisitos técnicos, sino que también estén alineados a los valores,
expectativas y cultura de la organizacion.
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Escenario de la Simulacién

La entrevista se lleva a cabo en las oficinas temporales de la nueva
agencia, en una sala de juntas. El ambiente es formal, pero calido.
Jimena ya ha revisado previamente el CV de la candidata y tiene clara
la descripcion del puesto y sus objetivos clave.

En esta simulacion veremos dos versiones:

X Escenario 2: Maria Morales no preparada

La candidata:

-Llega con actitud positiva pero sin estructura.

‘No tiene ejemplos concretos ni datos de resultados.
-Usa frases generales y respuestas vagas.

‘No conoce el perfil del puesto ni los retos de la agencia.
.Pierde la oportunidad por no saber comunicar su valor.

Escenario 1. Maria Morales preparada

La candidata llega con:

- 10 ahos de experiencia en ventas de autos.

-6 meses de preparacion en el Plan de Carrera Profesional.
‘Proyecto de mejora implementado en su trabajo actual.

-CV actualizado, pitch claro, pruebas PYXON y conocimiento del
mercado.

-Capacidad de negociar condiciones de ingreso de manera
profesional.

e®e
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Desarrollo de la Entrevista

Jimena: Buenos dias, Maria. Gracias por venir hoy. Esta entrevista
tiene el objetivo de conocer tu experiencia, tus logros y evaluar tu
posible alineacion con nuestro proyecto de apertura de agencia.
iBienvenida!

Maria: Muchas gracias, Jimena. Me emociona esta oportunidad y
estoy lista para compartir lo que puedo aportar

Jimena: Dime brevemente quien eres y buscas.

Maria: Soy Maria Morales, profesional del area comercial con 10 anos
de experiencia en agencias automotrices. He liderado equipos de
ventas, desarrollado estrategias comerciales exitosas y capacitado
personal con foco en resultados. Desde hace seis meses he estado
preparandome especificamente para acceder a una posicion
gerencial como esta, disenando y ejecutando mi Plan de Carrera
Profesional. Esto me llevo a desarrollar un proyecto de mejora en mi
agencia actual alineado al perfil de competencias del estandar
nacional para gerencias comerciales y ventas consultivas en las
cuales estoy certificada . Me he postulado también en otras cuatro
agencias, pero esta vacante me parece la mas estratégica por su
vision de crecimiento, y por eso me gustaria ser considerada
seriamente. Ademas, he mejorado significativamente mi nivel de
iInglés, ya que sé que en esta region hay clientes internacionales que
adquieren flotillas, y eso puede facilitar el proceso comercial.
Preguntas por competencias (BEI + STAR)

Jimena: Cuéntame de una ocasién en la que tuviste que revertir una
baja en ventas significativa. ; Qué hiciste?
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Maria: Claro.

Situacion fue que En 2022, el segundo trimestre cayo 18% por
rotacion de vendedores.

las Tareas que aplique fueron Reorganizar el equipo y recuperar el
objetivo trimestral.

Implementé acciones que aprendi durante mi formacion reciente:
redisené el plan de comisiones, mejoré los procesos de onboarding, y
lancé un reto semanal con indicadores claros.

Los resultados fueron que En seis semanas, recuperamos el 22% de
las ventas perdidas y terminamos el trimestre 5% por encima del
objetivo.

Jimena: Excelente. Ahora, un caso donde tuviste un conflicto con otro
lider. ¢ CoOmo lo resolviste?

Maria: Tuvimos un desacuerdo con el gerente de postventa por el
seguimiento a clientes. Organicé una mesa de trabajo conjunta,
identificamos puntos de interés mutuo y generamos un nuevo
protocolo compartido. La retencion postventa subid 12% en 3 meses.

Evaluacion Cultural

Jimena: Nuestra agencia promueve autonomia, innovacion y
responsabilidad. ; Te ves trabajando en ese entorno?

Maria: Totalmente. De hecho, estos principios son parte de lo que
apligué en el proyecto de mejora que implementé como parte de mi
plan de carrera. Aprendi a liderar desde la colaboracion, la mejora
continua y con enfoque estratégico. Me siento coémoda proponiendo,
asumiendo retos y ejecutando con autonomia ademas llevo un
reporte personal en herramientas en excel que me permiten tener
una mejor gestion de mis propias tareas.
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Prueba situacional

Jimena: Supongamos que abres la agencia, y en el segundo mes, el
equipo no alcanza el 60% de la meta. ¢ Cuales serian tus primeras
acciones?

Maria: 1) Diagndstico con reuniones uno a uno. 2) Evaluar procesos
actuales. 3) Ajustar metas semanales con seguimiento cercano. 4)
Capacitar con base en las brechas encontradas. 5) Activar tacticas de
reactivacion de cartera. (Muestra en su tablet una grafica con
indicadores aplicados en su proyecto de mejora). También si me lo
permites, aqui tengo mi resultado mas reciente de la prueba PYXON,
donde se valida que cuento con el perfil de competencias para este
tipo de rol.

Cierre de la entrevista

Jimena: Maria, muchas gracias. Tu perfil es muy completo. ¢ Tienes alguna
pregunta para Nosotros?

Maria: Si, tendria tres preguntas y un comentario.

Inicio por el comentario: Mira hace 6 meses que vengo preparandome para
esta oportunidad, quiero entregarte mi prueba piximon de hace 6 mesesy
la mas actualizadadonde muestra que he logrado cumplir con el nivel
compentecial del perfil de puesto con base en las comeptencias requeridas
queria dejartelas.

y La primer pregunta es: ;cuadles son exactamente los KPIs que buscan
qgue este lider comercial cumpla en los primeros meses?

Y la segunda: ¢ cual consideran que es el mayor reto que enfrentaré en este
puesto, especialmente en el contexto de apertura de una nueva agencia?

Me encantaria tener claridad en ambas, porque me gustaria estar
completamente alineada a sus expectativas. Aprovecharia estos dias para
investigar a fondo y prepararme estratégicamente, de modo que pueda
enfrentar desde el inicio los desafios que ustedes ya han identificado.

.
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Jimena: Muy buena pregunta, Maria.

Los principales KPls para esta posicion son:
1.Cierre mensual de unidades vendidas.
2.Rentabilidad por unidad.
3.Conversion de prospectos a clientes.
4.Desempeno del equipo comercial.

Y el mayor reto sera formar un equipo desde cero y posicionar la
agencia rapidamente en un mercado competitivo.

Que te prepares desde ahora ya muestra la mentalidad que
valoramos.

Maria: Por ultimo me gustaria conocer con claridad las condiciones
salariales y de compensacion: sueldo base, prestaciones y esquema
de comisiones. Esto me permitira comparar de forma realista con las
otras oportunidades que estoy evaluando.

Jimena: Claro. El sueldo base es de $25,000 pesos mensuales, mas un
2% de comision sobre la venta de unidades del equipo a tu cargo.
Contamos con prestaciones superiores a las de ley.

Maria: Gracias por compartirlo. Te comento con transparencia: mi
expectativa esta por encima de esa cifra. En una de las agencias
donde estoy en proceso, me ofrecen $35,000 de base y 2.5% de
comisiones. Aun asi, me entusiasma mas el proyecto que ustedes
tienen. Quisiera saber si, de estar ustedes interesados en avanzar
conmigo, seria posible negociar o considerar una mejora en estas
condiciones.

Jimena: Es valido. Déjame llevar tu expectativa al comité. Si pasas a la
siguiente etapa, lo tomaremos en cuenta como parte de la propuesta.

Maria: Perfecto. Muchas gracias por tu tiempo, Jimena.
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Evaluacion post-entrevista (realizada por
Jimena)

Matriz de competencias:
Liderazgo: Alta
Resolucion de problemas: Alta
Comunicacion: Excelente
Alineacion cultural: Alta
Inglés: Intermedio funcional
Experiencia técnica: Relevante
Potencial de desarrollo: Muy alto

Referencias:

- Por verificar con ex gerente de ventas y RH de |la agencia actual.
Resultado final: Maria pasa a siguiente etapa con recomendacion de
revision de condiciones.

Simulacion de Entrevista (Role Play - Version Incorrecta con
Respuestas Rellenas y Poco Efectivas) Candidata: Maria Morales
(respuestas vagas, poco estructuradas)

Puesto: Gerente Comercial - Nueva Agencia Automotriz
Entrevistadora: Lic. Jimena Torres, Jefa de Recursos Humanos

Escenario

En esta version del role play, Maria llega con la intencion de
iImpresionar, pero sus respuestas son vagas, generalistas y sin
evidencia concreta. Usa frases comunes y |6gicas superficiales que no
cumplen con los objetivos de evaluacion por competencias. Esta
simulacidon muestra como un candidato aparentemente motivado
puede quedar fuera del proceso por no tener estructura, claridad ni
autoconciencia profesional.
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Desarrollo de la Entrevista

Jimena: Buenos dias, Maria. Gracias por estar aqui. Esta entrevista
busca conocer tu experiencia y valorar tu posible alineacion con
nuestro proyecto de apertura de agencia.

Maria: Muchas gracias a ustedes. Estoy sUper emocionada porgue sé
que tengo mucho que dar y que esta puede ser una gran
oportunidad tanto para mi como para ustedes.

Presentacion (Pitch sin direccion)

Jimena: Cuéntame un poco de tiy de tu trayectoria profesional.

Maria: Claro. Bueno, soy una mujer muy luchona, me encanta
trabajar, me gusta mucho el trato con la gente. He estado en ventas
desde hace ya bastante tiempo, y siempre me ha ido muy bien
porgue yo soy de retos. A mi me dicen que hay que vender y yo
vendo. Yo soy muy buena con la gente, les caigo bien, me gusta hacer
las cosas con actitud y soy muy positiva. Me encanta ayudar a mis
companeros, soy de las que siempre estan ahi para lo que se necesite.

Preguntas por competencias (respuestas sin estructura ni
profundidad)

Jimena: ; Este cv que presentas esta actualizado?
Maria: Si lo actualice hace como 9 meses.

Jimena: ;Desde hace 9 meses no has desarrollado nuevas
habilidades ni agregado nuevas experiencias?

Maria :mmmmm si claro, si me das oportunidad manana te lo envio
actualizado. Disculpa.

Jimena: Cuéntame de una ocasién en la que revertiste una baja en
ventas. ; Qué hiciste especificamente?

Maria: Ah, si, claro. Mira, las ventas son como una montana rusa,
suben y bajan. Lo importante es que uno no se desanime. Yo siempre
he creido que si uno le pone actitud, las cosas se dan. Entonces
cuando vi que iban mal las ventas, empecé a motivar al equipo, a
decirles que si se podia. Porque cuando hay union, todo se puede
lograr. Y la verdad, si salimos adelante, aunque no recuerdo las cifras
exactas, pero fue algo muy bueno para todos.



Jimena: ;.Y un ejemplo donde resolviste un conflicto con otro lider
del equipo?

Maria: Ah, claro. Siempre hay roces, ¢ n0? Pero yo soy de las que no se
pelea. Yo prefiero dejar las cosas fluir, porque el trabajo es trabajo.
Una vez con el gerente de postventa hubo un malentendido, pero
pues yo decidi no hacer grande el problema y segui con mi trabajo.
Al final, si uno hace lo suyo bien, todo se acomoda.

Evaluacion Cultural

Jimena: Nuestra agencia promueve autonomia, innovaciéon y
responsabilidad. ; Te identificas con estos valores?

Maria: Si, totalmente. Yo soy una persona super creativa. Me encanta
innovar, siempre estoy pensando cosas nuevas, aungue a veces no se
pueden aplicar porque en la agencia donde estoy son muy
cuadrados. Pero yo tengo ideas todo el tiempo. Lo de la autonomia
también me va, porgue yo no necesito que me estén diciendo qué
hacer, yo lo hago. Y la responsabilidad, claro, eso siempre, hay que ser
responsables.

Prueba situacional

Jimena: Supongamos que en el segundo mes el equipo no alcanza el
60% de la meta. ;Qué harias?

Maria: Pues primero no me estresaria. Porque si uno se estresa, se
bloguea. Yo mas bien buscaria que el equipo se sintiera relajado y
que fluyera. A veces las metas se cumplen solas cuando uno no las
forza. Igual, pondria musica motivacional o haria algo para levantar el
animo, como una comida o algo divertido, porque la actitud es todo
en ventas.
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Cierre de la entrevista

Jimena: ;Tienes alguna pregunta para Nnosotros?

Maria: Si, ;coOmo esta eso del sueldo? Porque ahorita estoy viendo
varias opciones y necesito saber si aqui me conviene. En otro lado me
estan ofreciendo como mas. Pero bueno, agui me gusta mas la vibra.

Jimena: El sueldo base es de $25,000 pesos mensuales, mas un 2% de
comisiones sobre ventas. ; Eso esta dentro de |lo que esperas?

Maria: Uy, pues la verdad si esperaba un poquito mas. En otra
agencia me ofrecen $35,000 y 2.5%, pero como te digo, me gusta
mucho la vibra de ustedes. Igual si ven que encajo, pues podrian
considerarlo, ¢ no? Porgque yo doy todo, la verdad.

Jimena: Gracias, Maria. Te notificaremos los siguientes pasos en unos
dias

Maria: Super. Gracias por todo. Estoy disponible para lo que se les
ofrezca.

Evaluacion post-entrevista (realizada por Jimena)

Matriz de competencias:
Liderazgo: Bajo (sin evidencia)
Resolucion de problemas: Bajo (no estructurado)
Comunicacion: Ambigua, evasiva
Alineacion cultural: Dudosa
Experiencia técnica: Declarativa, no comprobada
Potencial de desarrollo: No demostrable

Referencias:
No se procede a solicitar
Resultado final: No continua en el proceso

Este role play debe usarse para mostrar cOmo respuestas vagas,
llenas de actitud pero sin contenido, pueden dejar fuera a un
candidato con potencial. Es ideal para practicar la diferencia entre
“hablar mucho” y “comunicar con valor estratégico”.
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