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524 ESCOJA UN ASUNTO Bl e

©) QUE SE PUEDA GANAR

Fios %%

Leccidn 4: Cémo escoger un asunto

NOT
EXECUTIVE pAY

Es dificil estar segura si se va a ganar, pero si
puede tener una idea de si es posible ganar.
“Si ustedes son un grupo
Usted necesita nuevo, deben tener cautela y
L elegir un asunto facil —dice la
obtener una victoria organizadora Marsha Niemeijer—

R quiere atraer mas gente, por lo
Dara |nsplrar d cual necesita obtener una victoria
aquellas personas

para inspirar a aquellas personas
que son escépticas.

Stand Up to Verizon

Directora Ejecutiva —dice Niemeijer— usted
tiene un camino muy largo por recorrer”. Las
personalidades de las gerentes, su historia pa-
sada, sus prejuicios y su terquedad, también
deben ser parte de esta evaluacion.

que son escépticas. Usted quiere
que la gente aprenda que puede
marcar la diferencia”.

Asi que su grupo debe escoger una demanda que
sea posible lograr dado el poder que ya posee. Haga
estas preguntas: e Para la que toma las decisiones, écudl seria

el precio de decir ‘si'? Considere los dolares
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¢Qué queremos? Ustedes necesitan estar de
acuerdo con la definicion de lo que es “ganar”,
asi que su grupo debe hablar de antemano
sobre lo que considera una solucion aceptable,
incluso las concesiones que quieran hacer.

¢Quién puede decir 'si'? Evalue exactamente
quién puede resolver el problema. ;Es una
gerente de bajo nivel o es la jefa de esa gerente
o es la Directora Ejecutiva (CEO)? “Si es la
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y centavos, pero también cuanto esta en juego
para la gerente politica o personalmente. ;Es
un problema que a ella le apasiona mucho
y sobre el cual no quiere

perder credibilidad? Si ella Evallie con

accede, ;jesto le causaria . ‘s
otros problemas? exactitud quién

(Puede imaginarse a ella
decir ‘si” simplemente para el problema.
que las trabajadoras dejen
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puede solucionar
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de molestarla? Usted se sorprendera de saber
con qué frecuencia las supervisoras tienen
bastante margen para maniobrar. Ellas sim-
plemente no se han sentido lo suficientemente
presionadas acerca de ese asunto para hacer
algo al respecto.

(Hay trabajadoras de otros departamentos
que alguna vez han ganado una lucha relacio-
nada a ese asunto? Si es asi, usted ya tiene un
precedente. La gerencia accedio y el cielo no
se cay0. ;Como ganaron esas trabajadoras?

e ¢Qué tanto puede usted subir el costo de de-

cir que 'no'? ;Cuantas personas estarian dis-
puestas a hacer algo y hasta donde llegarian
esas personas? Tome en cuenta quién esta
afectada por el problema, cuanto le interesa,
qué acciones se han tomado en el pasado y
si las lideres adecuadas estan de acuerdo con
su plan.

Para poder ganar, usted necesitara hacerle
mas dificil a la persona que toma las decisio-
nes seguir diciendo que ‘no’ en vez de decir
que ‘si’. ;Se necesitarian cinco personas que
lleguen juntas a la oficina, 25 firmas en una
peticion o una mayoria de trabajadoras que
amenacen con irse a la huelga? Mientras mas
presiéon pueda ejercer, mas asuntos se podran
ganar.
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EL DINERO YA ESTABA
ALLI

Un sindicato de empleados publicos en Nueva Jersey
estaba negociando el primer contrato para trabajado-
res de los hogares grupales que ganaban $S9 por hora.
Ellos se enteraron que el gobierno estatal, que proveia
los fondos para los hogares, ya tenia planeado en su
presupuesto un aumento de $1 por hora.

El dinero ya estaba alli, pero la gerencia no se los habia
dado. Eso le dio la confianza a los trabajadores que
podian ganar. Hicieron un coro sobre el director del
programa, el sefior Diminot, y se manifestaron frente a
las oficinas de la gerencia:

“Hi ho, Dimonot, lo hemos estado buscando. Nuestro
ddlar, éen donde esta nuestro délar?”

Durante un partido de softball en el cual los gerentes
participaban, los trabajadores organizaron una busque-
da de tesoros para encontrar el délar. Se pegaron un
ddlar en la camisa y asi se presentaron al trabajo en “los
Viernes de Solidaridad". Juntos llenaron graficas de lo
gue hubieran hecho si les hubieran dado el délar y las
enviaron por fax a la administracion.

Cuando se firmo el contrato, los trabajadores no obtu-
vieron un délar; lograron un aumento de $1.60.
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