
CarolinedeWeishaupt ,

consultante enrecrutement
chezUptoo

OK
,

netouche
pasà mon

fixe. Mettonsen
placeunvariable
au-delàdemon
objectifdequatre
recrutements ;

mensuels.

1

. Anticiperlesarguments
devotreemployeur

0

n coûtetropcherpar
rapportauxChinois ! »

Combien desalariésse
sontvuopposercet

argumentmassue à l

'

heurede
discutersalaires?Ainsi

,

la

pression concurrentielledesateliers
deShenzhen priveraitnos
entreprisesdetoutemargede
manoeuvre . « Notrehiérarhie
nousfaitfréquemment
comprendrequenousnesommes
pascompétitifs »

, déploreainsi
EmmanuelMonforte

,

dessinateur industrielchezThales.
Pourdoucher lesprétentions
descadressontaussiinvoqués
le faibleniveaudel

'

inflation
,

le

manquedevisibilitéquantau
carnetdecommandes

,

la crise
dontonneseraitpassortis...
Pasfaux

,

naturellement . Mais
dansle lot

, expliqueJean-Louis
Muller

,

directeurdela division
RH

à la Cegos ,

« il

y

a beaucoup
delanguedebois »

. Pournepas
restercoifaceà votre
employeur ,

voiciunepanopliede
techniques depersuasion
enseignées parlescoachsoules
cabinetsdeconseilengestion
decarrières.

GGOnmanquedevisibilitésur
lescontrats

à venir99
ga?LaparadeVotrepatronjoue
la montreet metenavant

,

à

l

'

instardeDassault quiattend

toujoursunpremierclient
étrangerpoursesRafale la

minceurducarnetde
commandes . Répondez-lui :

« Je

comprendstrèsbien
, quand

pensestuquel

'

on
y

verraplusclair ? »

Et gardezle silence . Dèsqu' il

auradévoiléuneéchéance
,

mêmevague(

« pasavantsix
moisoul

'

annéeprochaine »

)

,

convenezdusalaireoudela

primequivousseraalorsversé.
Vouspouvezmême

l

'

acterdans
la foulée . Garantiemaximale

:

unavenantaucontratdetravail
quiprécisela dateeffectivede
l

'

augmentation . Si votre
supérieurestplushésitant

,

proposezluidevousfixerdesobjectifs

à sixmois . S' ils sontatteints
,

il

pourraalorsdifficilementvous
refuseruncoupdepouce.

GGL

' inflationdevraitrester
trèsmodéréecetteannée99

.e LaparadePourjustifierune
limitationmoyennedes
augmentations del

' ordrede2%%

pour2011
,

la directiond

'

Axa
faitvaloirque l

'

inflation
a

considérablement ralenti
, témoigne

Jean-MichelHury, délégué
syndicalCFTC . Danscegenrede
situation

,

ChristianMalécot
,

consultantRHchezDemos
,

conseilleunetechniqueverbale

priséedespolitiques : l

'

esquive.
Nerépondezsurtoutpas
directement

,

car« celareviendrait à

engagerundébatd

'

experts »

. Au
contraire

, déplacezrapidement
la discussionsurunautre
terrain . Dites

:
« Jecomprends bien

,

maismeschiffresà moicette
année

,

cesontdesrésultatsen
haussede10%%. » Carsi vous
vousinvestissezdansl

'

entreprise ,

cen' estpasuniquement
pourpréservervotrepouvoir
d

'

achat
,

maispourdécrocher
unerémunérationenrapport
avecvotreeffort.

GGVotresalaireestdéjà
supérieur à celuidumarché99
weLaparadeCetargumentest
envoguechezHewlett-Packard
ouchezsoncompatrioteIMS
Health . « Direà quelqu'unqu' il

estdansla fourchettehautede
sacatégorie ,

c' estunefaçonde
refuserdeparlerdes
performances »

, souligneStéphane
Perrin-Bidan

,

le directeurde
clientèleexportdecettesociété
deconseil . Et deluitendreun
piège : « Quandonest
comparable

,

ondevientaussi

interchangeable
»

, souligneDanielPorot
,

expertennégociation . Pour
voussortirdecemauvaispas ,

il

fautrelancerla discussionsur
votrevaleurajoutéepour la

société . Parexempleences
termes : «

C'
estpourcelaquema

Suitepage86>
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Anticiperlesarguments
devotreemployeur(

suite
)

?cuitedela page85

contributionestforteet queje

croisà
cetteentreprise .

Jeveux
m'investirplus ,

j'

attendsqu'on

le prenneencompte. »

44Onnepeutpassepermettre
d

' alourdirla massesalariale
,

vula
concurrence 19

unaparadeQuela pressionsur
lesprixvienne d

'

Asie
,

comme
le

martèlentlesdirigeantsde
Thales et d

' Alcatel
,

ouderivaux
européens,

elletire
indéniablement lessalairesversle bas.
ChezArengi ,

uncabinetde
conseilengestiondesrisques ,

FrédéricWalterena prisacte
:

il

plafonneà 42000eurosparan
,

endépitdesesbrillants
diplômesdeSciencespoPariset

TélécomBretagne . Maisil a
trouvé

unebonneastuce
,

ennégociant
unbonus« noncapé » surla

missionquiluitenaità
coeur

: la

venteauxentreprisesde
tableauxdebordinformatiques.

«

Si
vousproposez l

' instauration
d

' unbonusliéà
l

' amélioration
devotreproductivité ,

votre

employeur nepeutpasvousaccuser

d

' alourdirla massesalariale »

,

analyseFrédéricBonneton
,

de
MCRConsultants.

44L

' entreprisea plutôtbien
passé la

crise
,

mais l

' avenir
resteincertain99

weLaparadePourEricPigal ,

seniormanagerchez
Accenture

,

le prétexteopposéparsa
directionestplutôtléger ,

d

' autantque«
la

visibilitédans

[

son
]

métiern'
estjamais

parfaite. » Lasolution
,

selonlui?
Retournerl

'

argument : «
Si

l

'

entreprise a bientraverséla crise
,

c'
estjustementparcequeles

consultantsontredoubléd

'

efforts .
Et

,

à cetitre
,

ils

mériteraientuneaugmentation. » Mais

pourThierryKrief
, experten

négociation ,

la meilleure

stratégie
consisteà rebondirquand

votresupérieurinvoque« l

'

avenir incertain»

. Car« il neditpas
non

,

mais "

pasmaintenant
"

»
. Il

netientdoncqu' à
vousde

définiravecluilesconditions

quipermettraient devous

augmenter .
Et deconvenir

d

'

oreset déjàd

'

unerévision
salarialelorsquecesconditions
serontréunies.

44Toutestdécidéaux
Etats-Unis

, je

n' ai pas
demargedemanoeuvre ,'

unaparadeDansune
multinationale

,

il estfacilepourles

managersdesedédouaneren
dénonçant l

'

étagesupérieur . Or
,

danscecas
,

onpeutgrappiller
certainsavantagesdécidésà

l

' échelledechaquepays : prime ,

voituredefonction
,

formation
,

avantagesennaturedivers...
Chezle courtierenassurance
Marsh

,

desexpertsen
estimationdesrisquesontainsi
obtenudesCitroënC4alorsqu' ils

nesontpascommerciaux .

Sachezenoutrequ' il
estrare

qu'unefilialedemultinationale
nedisposed

'

aucunelatitude.
Mêmeauseind

' IBMFrance
,

oùlesnégociationssalariales
sonttrèsencadrées

,

seul le

budgetglobalestfixéaux
EtatsUnis .

Passarépartition.

44Lesrésultatssontbons
dansl

'

entreprise ,

maispas
dansnotreunité »

weLaparadeAprèsdeuxansau

régimesec
, Sophie ,

consultante
entélécomsdansla

SSII
Devoteam

, pensaitavoirdroità un
rattrapage .

D

' autantqueles
résultats financiersdesaboîte
étaientennetteprogression.
Enguisederéponse ,

son
supérieurluia

missous le nezun
e-maildela

direction
:

«
En

France
,

le secteurfinancieret

notreoffredesécurité
équilibrent lesdifficultésdusecteur
destélécoms. » Danscette
situation

,

commencezpar
acquiescer . Puisprécisezquevosbons
résultats justifientun
traitementparticulier .

A
défaut

,

négociezune« augmentationde
responsabilités » dansla

fonction
,

conseilleDanielPorot.
Autrementdit

,

demandezun
changementdetitreoude
périmètre . Si riennebougeensuite

,

vouspourrezvousrevendre

pluscherailleurs.
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