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Introduction

• Selon un sondage récent –
48% des répondants disent qu’ils ne sont 
pas à l’aise pour le processus de négociation

* 32% ont peur de perdre l’opportunité d’emploi
* 22% estiment manquer de compétences en

négociation

• Ne pas avoir peur de négocier cela fait partie du 
processus 2 parties arrivent à un accord 
mutuellement bénéfique



Le processus de négociation

Préparer

• Quelles sont les conditions de travail que vous
désirez

• Déterminer les besoins/intérêts de l’employeur

1ère 
Discussion

• Salaire/conditions sont discutées de vive voix 

• Normalement pendant le 2ème entretien

1ère Offre

• Prenez le temps de la réflexion

• Bien évaluer l’ensemble des conditions avant
de prendre votre décision



Le processus de négociation

2ème 
round

• La période concrète de négociations
• Ne doit pas être trop longue

Decision

• Acceptation/déclin de la proposition
• Un contrat ou une lettre d’intention



Savoir ce que vous voulez

• Qu’est-ce qui serait une offre gagnante 
selon vos valeurs?

• Le salaire, les tâches qui vous conviennent, 
les possibilités de développement de carrière, 
d’apprentissage, la localisation…

• Quoi d’autre?



• Révision salariale après quelques mois
• Bonus
• Outils de travail fournis 
• Horaires flexibles
• Stationnement
• Vacances
• Fonds de pension
• Assurances groupe
• Kilométrage pour la voiture et autres dépenses 
remboursées

• La possibilité d’obtenir des actions de la compagnie

Savoir ce que vous voulez



Savoir votre valeur sur le marché

Les candidats avec de l’assurance et de la confiance 
en leurs capacités savent ce qu’ils valent 
sur le marché.

Faites travailler votre réseau 

Connaissez-vous quelqu’un qui travaille dans      
l’entreprise ou le secteur que vous visez? 



Savoir votre valeur sur le marché

Faites des recherches sur l’entreprise 

Sont-ils en croissance? 
Ont-ils une bonne part du marché?

Informez-vous sur la valeur de vos compétences

Des sites web mentionnant les informations sur 
le marché et les salaires



Des sites web utiles
Réseau des Ingénieurs du Québec 

Enquête sur la rémunération

Téléchargez à : http://www.reseauiq.qc.ca/fr-ca/career/remuneration-survey/



Des sites web utiles
Réseau des Ingénieurs du Québec 

http://www.reseauiq.qc.ca/fr-ca/carrieres/calculatrice-de-salaire/



Des sites web utiles
Polytechnique de Montréal

•www.polymtl.ca/sp/professeur_personnel/statistiques/salaires.php



Des sites web utiles
Gouvernement de Québec

Téléchargez à: http://www.stat.gouv.qc.ca/statistiques/travail-remuneration/remuneration-globale/globale-
salaires/emplois-reperes/207empl.htm



Comment vous préparer pour la 
négociation?

Savoir ce que vous voulez 

Savoir votre valeur sur le marché 

Nous nous préparons pour la négociation déjà 
pendant l’entrevue 



Pendant l’entrevue

• Soyez confiant - pratiquez à l’avance vos 
réponses 

• Préparez et soyez à l’aise avec la justification de 
vos demandes par des points précis tels que vos 
compétences et expériences attirantes pour 
l’employeur



Pendant l’entrevue

• Donner des réponses qui vous mettent en valeur 
et n’ouvrent pas la porte à un pouvoir de 
négociation accru pour l’employeur

Ex. Parlez-moi de vous : Racontez des exemples  
qui démontrent vos aptitudes pour le poste. 

Ex. Pourquoi devrais-je vous embaucher : Dites 
ce qui vous démarque (qualifications et 
expérience) des autres candidats



Pendant l’entrevue

• Répondez en fonction de vos intentions plutôt 
qu’une réponse spécifique à la question

Ex. Si je vous offre le même salaire que vous 
faites présentement, accepteriez-vous le poste? 
Répondez : Le salaire n’est pas la seule chose 
que je considère dans un futur emploi



Pendant l’entrevue

• Ne mentionnez pas votre salaire actuel si cela ne 
vous avantage pas

Ex. Si on vous le demande, répondez : Je 
recherche maintenant un emploi dans la 
fourchette salariale (50 à 60 K)

• Montrez-vous sous votre meilleur jour. 
Démontrez votre enthousiasme vis-à-vis du poste



Devriez- vous négocier?

• Considérer l’offre totale
et comparer la avec ce que vous souhaitez

• Ne négociez pas juste parce que vous pensez 
que vous devriez



Devriez- vous négocier?

• Y a-t-il un intérêt mutuel? 
Avez-vous reçu une offre officielle?

• Avez-vous une position de négociation forte? 
Pouvez-vous prouver que vous méritez une 
meilleure offre?

• Êtes-vous prêt à laisser tomber l'offre? 



Devriez- vous négocier?

• Est-ce que vos objections sont mineures?

• Avez-vous déjà accepté leur offre verbale?

• Vous ont-ils dit que ceci est leur «meilleure» 
offre?

Non ×

(ou réfléchir sérieusement)



Eléments bien négociables
• La rémunération fixe et variable (salaire de base, 
bonus, prime, participation...)

• Avantages connexes : voiture de fonction, cellulaire, 
ordinateur portable, prime de déménagement...

• La date de début

• L’entrée en vigueur des avantages sociaux 

• Paiement de la cotisation à un ordre professionnel

• La période de probation



Eléments difficilement négociables

• Temps de travail (37.5, 40...)

• Horaires de travail (flexibles ??)

• Durée des congés payés (selon ancienneté)

• Journées de congés maladie

• Lieu de travail (télétravail)



Eléments non négociables

• Statut et coefficient hiérarchique

• Convention collective dont dépend l’entreprise



Eléments negotiables - Rappel

Ce que l’employeur ne négocie pas maintenant, 
parce qu’il ne vous connait pas encore, 
il pourrait vous l’accorder plus tard



Astuces

Justifiez vos demandes
Expliquez pourquoi vous valez ces conditions

Présentez vos demandes toutes ensembles
N’y allez pas à la pièce

Présentez l’importance relative de vos demandes
Dites-leur si vous n'avez pas de flexibilité

Pas d’ultimatum!
Si on vous en pose un, ignorez-le



Pièges à éviter 

• Négliger les rudiments de la politesse

• Se concentrer uniquement sur le salaire

• Ne pas connaitre à l’avance la gamme de salaires 
offerts par l’employeur

• Utiliser uniquement le courriel - privilégier les 
interactions personnelles au formalisme pour une 
contre-offre



Savoir bien terminer la négociation
.



Si vous avez une seule offre et que 
vous décidez de l’accepter

• Appeler directement le recruteur et dites-lui que 
vous êtes très heureux d’accepter sa proposition

• Importance également d’écrire un courriel de 
remerciement pour bien terminer le processus

.



Si vous avez le choix entre 
plusieurs propositions

• Informer les autres entreprises que vous avez 
une(des) autre offre

• Pour l’offre choisie passez un coup de fil au recruteur 
en lui annonçant que vous acceptez son offre avec 
plaisir

• Quand vous avez obtenu le contrat signé informer les 
autres entreprises que vous déclinez la proposition en 
les remerciant pour l’offre



Confirmer par écrit la décision

Demander un contrat ou une lettre d’intention avec

• Salaire 
• Conditions
• Date de début 



À retenir

• Savoir ce que vous voulez et votre valeur

• Soyez préparé

• Soyez professionnel

• Importance de confirmer par écrit


