EFRIVEE

LES MOMENTS
AEVITER

Les périodes de
licenciement.

Le retour de maternité
(il faut avoir négocié
AVANT).

Quand le patron est
dans une période de
stress (on attend quinze
jours pour attaquer),
ou simplement de
mauvais poil.

Quand on vient de
demander une faveur
ou une prime, histoire
de ne pas griller toutes
nos munitions.

POURQUOIDEMANDER
UNE AUGMENTATION ?

Pourétfre promue:mémesic’es
contre-intuitif, plus onfraine dans
une méme tranche de salaire,
mMoins on a de chances d'en
sortir. Et 'augmentation de frai

delaboite.

Elle I'a fait. Valérie, 31 ans, avo-
cate. « Jefravaillais dons un cabi-
net depuis des années, etje ne
me plaignais pas de monsalaire.
Mais, constatant que mes colle-
gues masculing étaient promus
plusvite, {ai enquété, et décou-
vertqu'ils étaientdepuisle départ
payés10 % deplus quermoi, donc
plus proches des criferes de pro-
motion. J'ai demandé une aug-
nmentation, 'ai obtenue, et je suis
monfée engrade danslafoulée.
Jaurais aussibienpu stagnerala
méme place sije nem’étaispas
réveillée.»

Le coOt de ne pas négocier
Dans « Ask for it » de Sara Laschever, on apprend qu’aux Etats-Unis, un employé qui a 22 ans n’a pas négocié son premier salaire de
20000 euros annuels alors qu'il aurait pu demander 24 000 euros, ne touchera en moyenne que 71000 euros a 65 ans, au lieu de
85000. Soit un écart de 14000 euros par an. Se retenir de demander, c’est se construire une carriére moins rapide et moins lucrative.
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Le momentidéal, c’estl'entre-
iend'évaluation annuel. Maisle
plus imporfant est de choisirun
moment ou I'on est en position
de force pour négocier: aprés
avoiréftéimpliquée dansun pro-
ief clef de I'entreprise, lorsqu’on
nous confie de nouvelles res-
ponsabilités, qu'on adécroché
uN Nouveau contrat, ou qu’om a
recu un refour positif d'un client
(toujours veiller & ce que les
appréciations positives rermon-
entjusquaubossl).

Elle I'a fait. Nathalie, 34 ans,
architecte. « C'éfait aprés un
déjeuner avec un gros client,
qui venait de me féliciter pour
I'aménagement inférieur de
ses locaux. Dans le taxi quime

fement enfraine souvenruneﬂromenoimu bureau avec mon
élévationde nofreimage ausein

“boss, {'ai demandé un avan-
cement, sans faire de fausse
modestie : il fallait battre le fer
tant qu'il était chaud. Ce jour-
&, {'étais partie “junior’, et je suis
rentrée responsable de projefs,
avec une augmentation a la
clef.»

On doit se metfre dans I'état
d’esprit «je le vaux bien », et
ne surfout pas se poser en vic-
time (« Je suis seule avec mes
enfants >>), sinonle pafronse sent
manipulé. Inefaut pas non plus
hésiter & demandertrop. C'est
unréflexe typiquernentféminin:

ELISABETH CLAUSS

Oser demander
une augmentation

Pas habituée aparlerd’argent, pas envie deréclomerce
aquoionadroit.. C'estle syndrome de labonne éleve.
Pourtant, personne n'irafrapperadla porte de MisterBoss
avotre place ! Voicinos pistes pournégocier.

«Je vais réclamerune augmen-
tation, Mais une pefite.» Au pire,
onrecoitunefinde non-recevorr.
La veille, on envoie & son supé-
rieur un mail récapitulatif: « Je
me réjouis de notre entrefien de
demain. Pourmieux le préparer,
['ai rassemblé quelques points
forts de I'année », suivi d’'une
énumérationde nos succespro-
fessionnels, pointparpoint.Enfin,
ilvaut mieux éviter de menacer
departir. Oy, silondécide de se
montrerfranchement revendi-
catrice («Sije n'aipas 20 % de
plus, je m’envais »), étre préte &
partir!

Elle I'a fait. Alice, 45 ans, chef
de rayon dans une grande
surface. « Je suis allée enquéter
auxressources humaines surles
augmentations consenties dans
laboite surune période donnée.
Dans les grandes entreprises,
cesdonnées sonfpubliées,avec
des grilles salariales. En plus, [ai
contfacté quelqu’'un du méme
profil que mMoi, pourlui deman-
derdirectement combieniltou-
chait. Avec fous ces arguments
enmain, [ciréclamé—etobtenu
—uneaugmentation. Je referaila
méme choserégulierement.» Si
pourles PMEles grilles salariales
sontparfois plus obscures, onen
trouve surlnternet, ou auprés de
syndicats professionnels.
Mercia GillyWeinstein,coachen
développement professionnel.
www.sotospeak.biz

Corbis



