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COMMENT NÉGOCIER SON SALAIRE ?





	Problématique ? Comment évoquer son salaire lors d’un recrutement ou à la suite d’une promotion ? Quelles méthodes suivre pour réussir sa négociation de salaire ?


	Utilité ? Ce savoir-faire est primordial lors d’entretiens d’embauche ou de promotion afin d’obtenir un salaire à la hauteur de ses espérances et de ses compétences.


	Contexte ? Ressources humaines, entretien annuel, nouvel emploi ou prise de nouvelles responsabilités, évolution professionnelle, résolution de conflits.


	
FAQ ?


	Comment réagir si mon employeur refuse de m’augmenter ?


	Comment puis-je exprimer ma demande d’augmentation ?


	Existe-t-il un moment idéal pour négocier ?


	Quels arguments dois-je avancer durant la négociation ?


	Puis-je négocier mon salaire dès la phase de recrutement ?


	Quelles sont les qualités requises pour devenir un bon négociateur ?








Parler argent n’est jamais évident et, bien souvent, nous n’osons pas aborder cette question avec nos supérieurs ou avec les recruteurs. Une étude publiée par la Harvard Business School démontre que presque la moitié des jeunes diplômés américains ne négocient pas leur salaire lors de leur première embauche. Cela s’explique notamment par leur manque d’expérience en la matière. En effet, la négociation de salaire se révèle souvent une affaire délicate qui requiert de l’entraînement. Néanmoins, il s’agit d’une étape incontournable dans le monde professionnel, à laquelle nous devons tous nous préparer au risque de passer à côté d’une belle opportunité.

Lors d’un entretien annuel, d’une évaluation, d’un recrutement ou de la prise de nouvelles responsabilités, la négociation doit être un moment de discussion et non une source de conflit. Il est nécessaire d’argumenter et d’expliquer clairement ses besoins et ses envies à son interlocuteur. De la même façon qu’un jeu, ces pourparlers répondent à des règles et à des codes qu’il vous faut maîtriser afin de vous donner toutes les chances d’aboutir à un accord satisfaisant.







B.A.-BA DE L’EXPERT EN NÉGOCIATION




Le terme « négocier » vient du latin negotiari, qui signifie « faire du commerce, faire des affaires ». la négociation renvoie par conséquent à une discussion entre deux parties recherchant un accord qui répondrait aux attentes de tous. Au cours de cet échange, chacun exprime ses besoins et argumente pour tenter de convaincre l’autre. Il est donc indispensable que cet entretien soit préparé pour anticiper à la fois son déroulement, les questions qui seront posées et les problèmes inhérents à la situation, afin d’en sortir satisfait.


SE PRÉPARER À NÉGOCIER

Julien Bertheau, manager en gestion immobilière, témoigne de son expérience. Après avoir eu cinq employeurs différents au cours des dix dernières années et avoir dû négocier son salaire huit fois, il nous résume, selon lui, les clés d’un bon entretien de négociation de salaire :

Pour réussir sa négociation, il faut définir ses objectifs, connaître sa valeur et le marché en se renseignant sur les postes similaires et faire en sorte que le travail fourni justifie la demande.



Dresser son bilan professionnel

Avant un entretien de recrutement, la première étape consiste à établir un bilan factuel de vos points forts, de vos faiblesses et de votre potentiel d’évolution. Concrètement, il s’agit de vous connaître professionnellement et personnellement.

Commencez par retracer votre parcours professionnel et les différentes fonctions que vous avez occupées. Pour chacune d’entre elles, mettez en avant les compétences dont vous disposiez et celles que vous avez acquises. Précisez aussi les difficultés auxquelles vous avez été confronté : cela vous permettra de distinguer vos points forts et ceux à améliorer.

« J’ai occupé un poste de commercial grands comptes auprès d’une société de 2008 à 2012. Durant mes missions, j’étais en contact avec une clientèle principalement anglo-saxonne. Cela m’a permis d’améliorer mon anglais et après quatre années à ce poste, j’ai acquis une pratique écrite et orale courante de la langue. Cela s’est fait naturellement, sans difficulté majeure. » (Paul, commercial)


En réalisant ce bilan, vous prendrez conscience de votre valeur professionnelle et pourrez répondre aux questions suivantes : qu’est-ce que je peux apporter de plus que les autres à une entreprise, à une équipe ? Quelle est ma plus-value ? Mettez en avant votre connaissance des langues étrangères, votre expertise, votre carnet d’adresses, votre tempérament, etc., en vous appuyant sur des faits. Vous dégagerez ainsi vos atouts pour appuyer votre négociation de salaire, mais également vos limites et pourrez dès lors anticiper les remarques et interrogations éventuelles de votre interlocuteur sur le sujet.

Si vous souhaitez obtenir une augmentation, prenez note au cours de l’année des projets sur lesquels vous avez travaillé. Regroupez ces exemples et utilisez-les au moment de la négociation pour argumenter votre demande et prouver votre contribution à l’entreprise.


PETIT PLUS

Si vous n’êtes encore qu’au début de votre vie professionnelle et que votre expérience est limitée, effectuez le même travail en analysant vos études et les différentes matières que vous avez étudiées, voire les petits emplois que vous avez occupés.








Connaître le marché

Renseignez-vous également sur la valeur de votre poste : quels sont les salaires pratiqués sur le marché pour la même fonction, au même niveau de compétence, d’expérience et de responsabilité ? Dans le cadre d’un entretien d’embauche, documentez-vous au préalable sur votre futur emploi : en quoi consisteront les différentes tâches ? Qu’en sera-t-il du rythme de travail et des responsabilités ? Vous pourrez ainsi affiner et justifier le montant demandé en vous appuyant sur des réalités.

Avoir une estimation objective de votre « valeur marchande » est un préambule à toute négociation, il prouve votre maîtrise du marché et vous crédibilise. Votre valeur peut varier selon votre position : avez-vous été contacté ou avez-vous répondu à une annonce ? Si le recruteur est venu vous chercher, c’est qu’il est intéressé par votre profil. Cela vous met donc en position de force pour obtenir un salaire à la hauteur de vos espérances. S’il souhaite vous débaucher, il devra vous proposer une offre assez alléchante pour compenser les risques que vous prendrez : perte d’ancienneté, période d’essai, déménagement, etc. Si au contraire, vous êtes un candidat parmi d’autres, vos arguments devront être particulièrement solides.
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