
baloise.ch

finance4women

Chiarire il salario per la tua posizione e il tuo settore (Possibili fonti di informazione: associazioni di  
categoria, report di settore, Ufficio regionale di collocamento (URC), agenzie di reclutamento del personale, 
amici, parenti e calcolatrici di salario come Salarium dell’Ufficio federale di statistica)

Definire il proprio salario desiderato e il salario minimo

Considerare il pacchetto completo
	� Componenti salariali variabili: tenere conto di commissioni, bonus, pagamenti speciali o partecipa-

zioni agli utili  
	� Fringe benefit: partecipazione all’accudimento dei figli (nido, asilo), ad abbonamenti per cellulare  

o fitness, a premi della cassa malati o corsi di perfezionamento o a biglietti per il trasporto pubblico 
(abbonamento metà-prezzo, abbonamento generale), un’auto aziendale, la possibilità di lavorare in 
home office o un numero maggiore di giorni di ferie sono componenti che possono rendere interessante 
la retribuzione di un lavoro 

	� Importante: tieni presente anche le prestazioni della cassa pensioni, in quanto esse influiscono  
notevolmente sul tuo patrimonio durante la vecchiaia 

Raccogliere argomentazioni per una proposta di salario 
	 Corsi di perfezionamento frequentati
	 Nuovo ambito di competenza
	 (Nuove) qualificazioni / competenze speciali
	� Prestazioni sopra la media e successi (come processi lavorativi ottimizzati, progetti conclusi  

con successo, risparmi raggiunti sui costi o contributo all’aumento del fatturato)

Esercitare a casa il negoziato salariale e le argomentazioni (con interlocutore)

Check-list per un negoziato  
salariale di successo
La chiave per un negoziato salariale di successo è la preparazione. Alla fine 
della check-list troverai un altro paio di consigli su cosa dovresti fare durante  
il negoziato e cosa dovresti assolutamente evitare.

Preparazione

Do 	• Rimanere flessibile e negoziare più fringe benefit anziché un aumento del salario  
	• Ascoltare in modo attivo, fare domande e presentarsi in modo consapevole  
	• Formulare le proprie argomentazioni concentrandosi sui vantaggi futuri per l’azienda  

(riduzione dei costi, creazione di valore aggiunto, aumento del fatturato ecc.)  
	• Presentare i propri successi / prestazioni basandosi su fatti concreti  
	• Lasciare che sia il datore di lavoro a fare la prima offerta di salario  
	• Fare una controproposta realistica e adeguata  
	• Riflettere sulla prima offerta salariale  
	• La seconda offerta di salario dell’azienda è solitamente il limite massimo → decidere se l’offerta è adatta

Don't 	• Informazioni private come affitto, hobby, nuova auto non sono argomentazioni per un salario più alto 
	• I negoziati salariali non sono un diverbio → rimanere rispettosa e riconoscente  
	• Evitare minacce come «Io voglio questa cifra, altrimenti me ne vado»  
	• Non svenderti: tu sai quello che sei capace di fare, devi mostrarti consapevole. 

Svolgere con successo un negoziato salariale

Tutto quello che devi sapere in materia di finanze 
è disponibile sul nostro portale di consulenza per 
donne. Aspettiamo la tua visita!
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