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在雇主主導的市場中，生物製藥專業人士是否應該與雇主協商薪酬條件？
三位專家討論了生物技術和藥業的專業人士是否應該嘗試說服雇主調整薪酬條件、求職過程中常見的錯誤，以及成功應對的訣竅。
一位職涯教練兼招聘專家向BioSpace表示，即便現在是雇主主導的市場，生物製藥專業人士也不必照單全收薪酬條件，而不管他們的就業狀況如何。
生命科學職涯輔導公司Larry Miller PhD Career Partners的創始人兼負責人Larry Miller說：「即使在這樣的市場環境下，求職者依然握有一些籌碼。他們只需要願意使用這些籌碼，並且以專業的方式去運用。」
Miller建議所有應徵者都應設法提升薪資待遇，並分享他的客戶，無論是否在職，選擇協商的客戶通常都能成功。
生命科學諮詢機構LifeSci Partners的人才主管Erin Crider也支持生物製藥專業人士在協商薪酬條件時，無論其就業狀態為何，都應積極爭取。Crider說：「我認為人們很容易被誤導，尤其是在失業的時候，以為他們只能接受任何薪酬條件，但事實並非如此，我不想讓任何人覺得這是理所當然的。」他同時也是LifeSci Partners 的高階獵人頭公司 LifeSci Search的營運長。
然而，Crider指出，根據她的觀察，失業時間的長短會影響談判的成效。她說：「如果你已經失業一年或更久，一旦收到薪酬條件，你真的很難討價還價，因為雇主的心態通常是，『反正他們應該感謝能收到工作邀請』，不管對方的技能和市場報酬是否匹配。」
至於生物製藥專業人士所擁有的影響力，Miller表示，他們有優勢，因為時間站在他們這一邊。他說：「他們有能力等待直到出現最理想的報價。因此，從這個角度來看，他們確實握有更多談判籌碼，但我認為每個人都應該嘗試。」
某些職位的薪資條件比其他職位更容易協商
根據Crider和Miller的說法，應徵某些職位和職能的生物製藥專業人士在薪資協商中更容易成功。首先，他們一致認為，那些以晉升公司更高階層為目標的人會有優勢。此外，Crider 指出，尋求銷售驅動型職位的人，以及瞄準商業化、法規和醫藥事務相關職位發展的人在薪資協商中往往表現出色。關於後者，她解釋說這些職位目前非常熱門，公司很難找到合適的人選。Crider也指出，應徵更專業化實驗室職位的人擁有很大的競爭優勢，因為他們的技能非常專業。
Miller指出，影響協商的其他因素還包括公司對填補某個職位的迫切程度，以及該職位對公司的策略重要性。他也表示，對於那些將AI與生物醫學專業知識相結合的職位，具備AI 經驗的人在協商中可能會更有優勢。
人們在協商時常犯的最大錯誤
  Crider和Miller指出，生物醫藥專業人士在要求潛在雇主調整薪資待遇時常犯一些錯誤。Crider表示，其中之一是仍抱持2020或2021年的思維，當時企業資金充裕、爭相搶人才。她指出，自那以後，整體薪酬水平已經下降了。Crider說：「這並不是說我們倒退了，而是更像是回到了COVID時期大規模繁榮之前的實際情況。」
為了幫助提出合理的薪資要求，她建議進行市場調查，方法包括查看招聘網站上職缺公告中的薪資資訊和薪資指南，以及與業界人士（例如招聘專業人士）交流。
在提出任何要求之前，先了解情況，因為知識就是力量。
Crider 說：「在提出任何要求之前，先了解情況，因為知識就是力量。就像任何事情一樣，你知道的越多，你就越能利用它。」
Crider指出的另一個錯誤是在協商時使用了錯誤的語氣。她説，如果生物製藥專業人士聽起來咄咄逼人或要求苛刻，公司會擔心這些應徵者如何融入企業。Crider建議，應徵者應採取協作口吻。例如，可以說：「我對這次商務合作機會非常感激和興奮。我很樂意加入貴公司，但我確實想了解一下，關於薪酬待遇的X、Y和Z部分，是否有機會進行協商。」
Miller表示，生物製藥專業人士常犯的另一個錯誤，是在招募過程的早期就開始談判，例如在與人力資源部門的面試時。他解釋說，生物製藥專業人士在那個階段，幾乎沒有談判籌碼。他說：「事實上，如果你在談判初期就提出過高的要求，你可能會被完全排除在考慮範圍之外。」Miller建議，生物製藥專業人士最好等拿到報價後再進行協商。
「為什麼？」他說：「因為到那個時候，公司已經花了不少時間在你身上，投入了大量公司時間、人力等，而且他們已經認定你正是他們想要的人。『你正是我們解決問題所需的人選。』現在你就有些籌碼了，因為公司已經認定你很合適。現在就有可以討論的空間了。」
全球招聘公司PharmaLogics Recruiting的RPO和專案管理資深總監Cameron Barrus主張求職者應在應徵與面試流程的早期階段，就表明薪資期望。她在回覆BioSpace的郵件中表示，這樣做可以確保雙方從一開始就達成共識，也能最有效地利用彼此的時間。Barrus說：「如果事先沒有明確討論期望，可能會在後續過程中引發失望或挫折感，過程中很容易導致失望或挫折，尤其是在雙方已經投入了大量時間和精力之後。及早進行這些對話，也有助於避免在流程尾聲出現過多的來回協商，這最終可能會讓應徵者和招聘經理的體驗與關係都變得不愉快。」
Barrus建議，生物製藥行業的專業人士在與招聘人員、人才招聘專員或人力資源代表的首次對話時，就應該討論薪酬。她表示，他們可以提出目標薪資範圍或最低薪資要求，同時也要根據整體發展機會、福利待遇和成長潛力，表達一定的彈性。Barrus還建議討論福利和更廣泛的薪酬需求，並指出許多人有特定的醫療保健、家庭或受撫養親屬相關需求，這些需求可能會對他們的決策過程產生重大影響。
自信，協商中解決問題的關鍵
Miller表示，無論生物製藥專業人員目前有工作還是失業，在雇主主導的市場中協商工作邀請時，最關鍵的技巧之一就是展現自信。協商過程中避免使用「我覺得」和「我認為」等語氣較弱的詞彙。Miller特別指出對於失業的生物製藥專業人士，他們需要對自己的能力和他們將給新雇主帶來的價值保持信心。爲此，他分享説，他喜歡把企業想象成一個缺了一塊的拼圖。
Miller說：「公司面臨一個亟待解決的問題，而應徵者則能理解缺失的那一塊拼圖，並完美地填補它。」『我就是那個能為你們帶來所需影響的人。』所以，關鍵在於價值，而不是你是否被錄用。關鍵在於我能為你們帶來什麼。」
(資料來源：BioSpace)
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