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Introduction

son personnel, c’est une activité créatrice de valeur, participe activement au 

La rémunération est l’un des moyens qu’une organisation possède pour motiver 

en espèces et en nature, les sommes gagnées par les salariés et les gains 
résultant d’autres systèmes de rémunération, comme les régimes d’incitation et 
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, la 

   

comprend des moyens qui constituent une rémunération, même s’ils ne 

- Elle contient plusieurs éléments en interaction qui déterminent la 
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3 - Typologies :

la vie, d’une comparaison avec les salaires versés par les concurrents, ou de 

salariés

C’est le salaire alloué pour la durée légale du travail ou la durée de présence 

l’évaluation des emplois et l’enquête salariale, soit par une négociation 
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Le salaire individualisé appelé, aussi salaire au mérite, au rendement et à 

leur dernière augmentation alors que les salariés n’ayant atteint qu’un niveau 

Le lien direct entre résultats de l’entreprise et rémunération des salaires 

programmes d’actionnariat ces derniers visant à permettre à certains salariés 

-La modulation personnelle du salaire à partir d’une évaluation des 
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ou la personne, l’importance de la portée économique de la rémunération, 
ses conséquences sur le climat social et par rapport à sont environnement 

question de perception, qui varie d’une personne à l’autre et qui peut être 

individuels, avec les salaires des autres employés de l’entreprise, avec son 

avec les lois adoptées dans son pays ou ailleurs et avec la manière dont sa 
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Les incidences de l’adoption d’une rémunération moins compétitives, tant 
sur l’entreprise que sur l’attractivité et la conservation des employés, sont très 

- Comment s’assurer de la vérité des salaires que les entreprises 
déclarent verser à leurs employés ?
- Comment doit une entreprise se donner image correspondant 

Rigidité : 

Poids des automatismes : 
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Le nouveau système de rémunération constitue la traduction opérationnelle 
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actuel consacre au contraire la primauté du poste et ne permet pas de 
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pour le développement de l’entreprise, compte tenu notamment des 

et que l’activité des compagnies pétrolières étrangères en Algérie se 

considéré, 
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 Les décisions de rémunération et de promotion sont prises à l’issue 
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d’amélioration de la qualité ainsi que l’actualisation et le respect des 

 Les résultats de l’évaluation ont un impact sur tous les aspects 
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L’entretien annuel est un acte de management majeur qui a un impact 

- Les décisions concernant la rémunération et les promotions ne sont jamais 

conjointement par les managers et les directions Ressources Humaines 
vont permettre de prendre des décisions et d’alimenter des plans d’actions 

L’entretien annuel est donc un outil essentiel du développement des 
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Forces : 

Adapter le nouveau système à la culture de l’entreprise et préparer le 
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