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. De tre stgrste foelder - og hvordan du undgdr dem

Ndr Ignnen er god, er du ngdt til at teenke ud over den

N&r du allerede har en Ign, der ligger over gennemsnittet, kroever
lznfornandlingen en anden tilgang. Du skal ikke forsvare din Ign - du skal
dokumentere din fortsatte voerdi.

En god Ign betyder ikke, at du ikke fortiener mere. Tvoertimod. Lensamtalen er
din mulighed for at pévirke din fremtid: At f& en Ign, udvikling og rammer, der
matcher det bidrag, du skaber.

Det handler ikke kun om tal p& en Ignseddel, men om aft sikre dig de
professionelle muligheder, der giver dig stgrre frihed, ansvar og udvikling.

Her f&r du fem strategiske ré&d, der hjcelper dig med at f& mest ud af nceste
Iznsamtale.
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Drop
beskedenheden -
vis dit veerd

Nar du ligger hgjt lIsnmaessigt, forventes det ogsd, at du kan dokumentere
din effekt pd& forretningen. Drop derfor beskedenheden - og vis dit vaerd.

Tcenker du, at din chef allerede ved, hvor god du er og hvad du bidrager
med? S& tager du fejl!

Hvis du ikke selv scetter ord pd& din forretningsvoerdi, gar ingen det for dig.
Sperg dig selv:
« Hvilke resultater har jeg skabt?
« Hvilken konkret effekt har de haft for virksomheden (@get omscetning,
effektivisering, bedre kundetilfredshed, reduceret spild osv.)?
« Hvordan ggr min indsats en méloar forskel i mit team eller afdeling?

« Hvilke unikke kompetencer, erfaringer, indsigter, cerfificeringer har jeg?

Jo tydeligere du kan scette kroner og grer p& din vaerdi, jo svcerere bliver
det at ignorere, hvor meget du rent faktisk bidrager med.
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Den hemmelige
forhandlingsteknik:
Omvendt psykologi

Vil du have mere i lgn, selvom du allerede har en god Ign? S& start med at
sp@rge din arbejdsgiver:

“Hvad mener du, min indsats er veerd?”

N&r du lader din chef scette et tal fgrst, kan det ende hgjere, end du selv
havde forestillet dig. Hvis ikke, har du et udgangspunkt at forhandle ud fra.

Brug argumenter som:

"Jeg har optimeret X, hvilket har sparet viksomheden eller afdelingen X
kroner - hvordan mener du, det bar belgnnes?”

Pludselig handler samtalen ikke om, hvorvidt du bgr have mere i lgn - men
hvor meget du skal have.
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Bring dit
fremtidspotentiale
1 spil

Din nye hgjere Ian skal ogsd afspejle hvad du
kommer til at levere fremadrettet. Visionér derfor
din rolle 6-12 mdé&neder frem:

« Hvilke opgaver eller projekter kan du tage
ejerskab for?

« Hvordan kan du skabe forbedringer eller
udvikling?

« Hvordan kan du styrke teamet eller processen?

Et fremadrettet argument hjcelper din arbejdsgiver
med at visualisere, at du er en vcerdifuld
investering - og pengene voerd.




Nar penge ikke er
alt: De skjulte
fordele

Du fjener allerede godt - og en hgj lgn kan gare arbejdsgiver
tilbageholdende med store stigninger. S& tcenk ud over din Ign. Mange af
de mest veerdifulde goder er ikke direkte penge i lommen, men kan have
stor veerdi p& lang sigt.

Du kan f.eks. forhandle om:

« Ekstra ferie - hvem siger nej til mere frihed?
« Fleksible arbejdstider og hjiemmmearbejde - frihed kan voere mere voerd

end kroner og grer

. Betalt efteruddannelse - dygtigger dig og @g dit vcerd pé
virksomhedens regning

« Aktieoptioner eller overskudsdeling

Din Ign er mere end bare din mdnedsign - taenk kreativt og f& mere ud af
din forhandling.
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De tre storste fcelder - og
hvordan du undgar dem

At starte for lavt

Hvis du selv ncevner en beskeden Ignstigning, enten fordi du ikke vil
virke grédig eller som et udgangspunkt for forhandlingen, s& far du
sjceldent mere. Hvis du allerede ligger godt Ignmaessigt, er det ekstra
vigtigt at scette en ambitigs, men realistisk Ianramme.

At begrunde med personlige omkostninger

Huslejen er steget, bilen skal p& veoerksted eller dyrere bgrnepasning
er ikke Ignargumenter. Arbejdsgivere reagerer pé forretningsvoerdi -
ikke privatgkonomi. Hold din argumentation professionel og
resultatorienteret.

At give op for tidligt

Hvis din arbejdsgiver i fgrste omgang siger ‘nej’, betyder det sjoeldent
‘aldrig’. Spgrg i stedet: “Hvad skal der ftil, for at jeg kan f& den
Ignstigning?” - s& far du konkrete kriterier at g& efter.



En stcerk
lenforhandling
starter med dig

Na&r du kender din veerdi, forbereder dig
grundigt og gér strategisk til samtalen, @ger du
markant dine chancer for at f& den Ign og de
muligheder, der matcher dit niveau.

Men der er ogsd fordele ved at have specialister
i ryggen.

Som medlem af fagforeningen far du sparring,
indsigt i lgnniveauer og rédgivning, der gar dig
endnu bedre rustet fil forhandlingerne. Du far
hjcelp til bdde argumentation, markedstal og
dine rettigheder - s& du gdér ind fil Iznsamtalen
med styrke og ud af den med resultater.

Kort sagt: Du leverer vaerdien. Vi hjcelper dig
med af f& den anerkendt.

Held og lykke med din Ignsamtale!
Ase




