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À Fred, Joseph et Gabrielle.

 
INTRODUCTION
 
L’école nous apprend un métier, mais elle ne
nous apprend pas à gagner notre vie. Elle ne
nous apprend pas non plus à parler le langage du
monde du travail ni à naviguer dans les jeux et
les enjeux de pouvoirs du monde de l’entreprise.
 
Nous passons des années à accumuler des
diplômes, des formations et des certifications,
convaincu.es qu’ils nous garantiront, à eux seuls,
des carrières et des rémunérations à notre juste
valeur. Alors qu’en fait, il ne s’agit que de l’une
des nombreuses pièces d’un puzzle à assembler.
 
L’une des autres pièces est l’apprentissage de
l’art de la négociation de rémunération, ou l’art
de demander avec les bons mots et les bons
arguments pour obtenir facilement une rémunération valorisante.
 
Dans l’inconscient collectif, ce savoir est l’attribut de quelques « happy few » génétiquement
chanceux ou l’apanage des professionnels du
FBI. Pourtant, en réalité, vous n’avez besoin ni
d’un neurone en plus, ni de vous former auprès
de l’académie de police de Los Angeles pour
savoir négocier vos salaires ou vos tarifs.
 
Vous avez juste besoin d’apprendre comment
déterminer le juste prix de vos qualifications sur
le marché du travail, de la même manière que
vous le faites déjà lorsque vous vendez un un bien
immobilier ; puis d’apprendre à communiquer
cette valeur de façon intelligible aux recruteurs,
à votre employeur ou à vos clients. C’est-à-dire
parler un langage qu’ils comprennent, comme
vous avez appris à parler anglais, italien ou
allemand.
 
C’est pourquoi j’ai conçu ce livre comme un dictionnaire de traduction et comme un manuel de
répartie. Parce que j’avais envie de vous proposer un ouvrage qui vous permette de traduire
vos cogitations en arguments incontestables et
qui vous donne réponse à tout ! Notamment aux
arguments et contre-arguments que l’on pourrait vous opposer pour refuser, retarder ou différer votre prochaine augmentation.
 
Enfin, l’ambition de ce livre est également de
vous faire découvrir l’art de la négociation de
rémunération sous un nouveau jour, et de vous
démontrer à quel point ce savoir tient plus d’une
combinaison de préparation mentale, bon sens
et répartie, plutôt que des clichés et stéréotypes
de ruse, fausseté ou manipulation. Je souhaitais aussi vous le rendre accessible et vous permettre, ainsi, de vous l’approprier et d’en faire
votre meilleur allié pour obtenir une carrière et
une vie à votre juste valeur.
 
Bonne lecture et bonnes négociations !
La préparation mentale
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CONSTRUIRE UN NARRATIF QUI VOUS « EMPOUVOIRE »
 
Le monde du travail a été créé sur la base d’un
rapport de force : celui d’une minorité (les bourgeois) sur la majorité (les prolétaires). Ce modèle
capitalistique, décrit par Karl Marx dans La Lutte
des classes, explique notamment l’apparition du
salariat et l’antagonisme entre la bourgeoisie
et le prolétariat, puisque les prolétaires n’ont
d’autre choix pour survivre que de vendre leur
force de travail aux propriétaires des moyens de
production, c’est-à-dire les bourgeois.
 
Avance rapide jusqu’en 2025 : ce rapport de force
subsiste, et notre monde du travail en porte les
stigmates, puisque la grande majorité des personnes qui sont en situation de recherche d’emploi partagent un sentiment de vulnérabilité
économique.
 
Ce sentiment d’infériorité ou de fragilité est lui
aussi confirmé par la sémantique et les expressions consacrées par notre marché de l’emploi.
Par exemple, on dit « demandeur d’emploi »
alors que l’on devrait parler d’« offreur de compétences ». Cela en dit long sur la balance des
pouvoirs. Et même si, aujourd’hui, la sémantique a évolué avec notre temps et que l’industrie du recrutement a de plus en plus tendance à
employer le terme de « talents » plutôt que celui
de « demandeurs d’emploi », il n’en demeure pas
moins que, dans l’inconscient collectif, le pouvoir n’est pas du côté des salarié.es.
 
Alors, que faire pour renverser ces années de
conditionnement ?
 
	Première étape : on déconstruit ses
anciennes croyances. Oubliez le narratif avec
lequel vous avez grandi, votre salaire n’est
pas une faveur ou un cadeau, mais la juste
contrepartie de la mise à disposition de vos
qualifications professionnelles. Inutile, donc,
de nourrir un sentiment d’infériorité ou de
manifester une attitude de soumission face
aux recruteurs.


	Deuxième étape : on reconstruit de nouvelles
croyances choisies. Adoptez une posture
d’égal à égal, et comportez-vous comme tel.



 
Car si vous avez besoin de ce travail et du
salaire qui en résulte pour assurer votre survie
financière et nourrir votre famille, le recruteur
a, pour sa part, lui aussi grandement besoin de
vos compétences, de votre expertise et de votre
savoir-faire pour remplir ses objectifs de croissance et garantir la survie et la prospérité de son
entreprise.
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FAITES DE VOTRE MENTAL VOTRE MEILLEUR ALLIÉ
 
Cette citation de Nelson Mandela capture l’essence du secret de toute négociation : la croyance
que cela est possible. Et même si vos premières
négociations ne sont pas concluantes, elles le
seront assurément les prochaines fois, à force
de pratique et d’entraînement.
 
Teddy Riner l’a dit, « 65 % à 70 % de ma performance est liée au mental ».
 
Si Teddy Riner et d’autres sportifs et sportives
sont devenus des compétiteurs de haut niveau,
c’est parce qu’ils ont intégré ce que, nous, le
commun des mortels, avons encore du mal à
intégrer : la place du mental dans une situation
à forte pression.
 
Dans une négociation, c’est pareil. Votre mental
peut se révéler être votre meilleur allié ou votre
pire ennemi. C’est vous qui choisissez.
 
Comme pour une compétition sportive, 65 % à
70 % de la réussite d’une négociation passe par
le fait d'être intimement convaincu.e que :
 
	il est possible d'obtenir ce que vous désirez ;


	vous avez la capacité de transformer l'essai,
c'est-à-dire : d'obtenir ce que vous désirez.



 
Pour ce faire, il faut, en amont, conclure un pacte
avec soi-même.
 
Et si, entre-temps, la peur vous saisit, pensez
à cette citation de Serena Williams : « Vous
n’échouez jamais si vous essayez. Vous échouez
seulement si vous n’essayez pas. Lancez-vous et
essayez tout ce dont vous rêvez ! Malgré toute
leur pratique, leur préparation et leur confiance,
même les meilleurs compétiteurs de tous les
sports ont en eux une voix de doute qui leur dit
qu’ils ne sont pas assez bons. »
 
Alors, go obtenir votre prochaine augmentation !
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LE MANTRA POUR MIEUX GÉRER VOTRE STRESS, VOS DOUTES ET VOS ÉMOTIONS
 
Je suis coach en négociation salariale et tarifaire depuis plus de dix ans.
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