Tjeklisten

til en vellykket
lenforhandling 5 rad du ikke vil

undvcere til en
lonforhandling




Lon kan vcere et sveert emne at
fage op med din arbejdsgiver

Emnet kan feles meget personligt. Det er derfor vigtigt, at du forbereder dig
grundigt og har argumenterne pd plads inden din Isnsamtale.

Ase Lenmodtagers specialister fgrer over 900 personlige réddgivninger éarligt,
og i denne guide har specialisterne samlet deres insiderviden til en vellykket
lenforhandling.

Vi hdber at denne guide vil hjeelpe dig godt pd vej, og gar dig mere sikker fil
din nceste jobsamtale. God lcesning!

Stop med at undervurdere dit veerd
Overbevis din chef om dit veerd
Husk - penge er ikke alt

Tjek Ignstatistikken for din branche

F& hjcelp til lsnforhandling

1. Stop med at undervurdere
dit veerd

Du skal aldrig scelge dig selv for billigt - iscer ikke, nér det kommer fil Ign.
Inden du begynder at have forhdbninger om den store Ignstigning, bar
du tage et kig pé& den virksomhed, du arbejder for. Er den stagneret el-
ler i rivende udvikling? Hvordan er det gdiet med dine kolleger til deres
lansamtaler? Det kan vcere en hjcelp fil at afstemme dine forhdbninger
med, hvad der er realistisk.

P& trods af diverse argumenter om krise, betyder det ikke, at du ikke kan
udfordre det.Inden du gdr ind fil Isnforhandlingen, s& hav et realistisk,
men ambitigst mal for hvor meget du vil have i Ignforhgjelse. Scet gerne
barren lidt hgjere i dit udbud til chefen end hvad du forventer. S& du har
sterre chance for faktisk at f& det, du gnsker. S& sigt hgjt, men husk, igen,
at veere realistisk.




2.Sadan far du chefen overbe-
vist om dit veerd

Veer klar med argumenter for hvorfor, du fortjener en Ignforhgjelse og find
ud af med dig selv, hvad du er veerd. Det er ikke nok at ncevne, at du er
en dygtig medarbejder, der passer dit arbejde. Formuler dine styrker pé&
forhdind og synligger nogle af de mdl, du har ndet i Igbet af de sidste

Udveelg dine argumenter med omhu og hold dig til dem.Veelg ca. 2-3 ar-
gumenter - helst ikke flere. Méske vil din chef dreje samtalen over pd de
omrdder, som er mindre vigtige. Her er det ofte en fordel, hvis du kan hol-
de fokus p& de 2-3 styrker, du pé forhédnd har udvalgt. Hvis du fornemmer,
at det ikke virker med det samme, kan det vcere fristende at bygge oven-
pd& med nye argumenter. Dette er en mulighed, men der er en oplagt
risiko for, at de nye argumenter, du kommer med, er svagere end dem, du
har udvalgt pd forndnd. Og sé& giver du din chef lettere spil i forhold til at

ar. Fremfer dine argumenter med selvtillid. Hvis du ikke selv synes, at du fokusere pd dine mindre sterke argumenter og blive skudt ned p& dem.

fortjener det, sa ger din chef heller ikke. Omvendt skal du stadig veere re- Felgende argumenter kan have vaesentlig betydning i Iznforhandlingen:

alistisk - det ender nceppe godt, hvis du overscelger dig selv og derefter
ikke kan leve op til din Ign.

Har du ydet
Har dine en ekstraordincer
arbejdsopgaver indsats (f.eks. udfgrt

cendret sig til at andres opgaver,

veere mere haft ekstraarbejde
Har du féaet flere

komplekse? mv.)? Har du
arbejdsopgaver?

opndet flere ars

Eksempel pé&

argumenter
“Jeg har sparet virksom-

heden penge pa..” erfaring inden for dit

arbejdsomréde?
Har du

opndet bemcer- Har du

“Kunderne er yderst tilfredse
med min service..”

kelsesvcerdige Har du faet yderligere
“Min markedsvcerdi er hgjere resultater? fdet mere an- kompetencer,
end min nuvcerende Ign..” Varetager svar? f.eks. ved
du nogle kursusdeltagelse?
scerlige
funktioner?




Vi anbefaler, at du scetter dig et mdl for, hvilken Ign du gerne vil have - og om
der er andre Igndele, der vil veere interessante for dig, hvis den faste Ign ikke kan
forhandles (se eksempler pé forrige side).

N&r du har fremlagt dine gnsker for din chef, skal du vecere indstillet pd, at han/
hun kan have modargumenter. | denne situation bgr du veere forberedt pd,
hvad du sé vil foresld. Hvis du ikke er blevet tilbudt den Ign, du forventede, sé
foreslar vi eventuelt at nceste Ignforhandling ligger mindre end et ér ude i fremti-
den. Afslut forhandlingen i en god tone.

3. Husk - penge er ikke alt!

Din lanforhandling behgver ikke kun at handle om penge. Tcenk over, hvad du
ellers kan redde hjem af bonusser og fryns, som eksempelvis ekstra feriedage,
efteruddannelse, bedre vilkér under barsel, betalt mobil, avis- eller fitnessabon-
nement. Find ud af p& forhénd, hvad du gerne vil opnd, hvis mere Ign ikke er en
mulighed.

4.Tjek lonstatistikken
for din branche

Kend det generelle lanniveau for din branche, og tjek hvad folk i lignende stillinger
fiener. Husk dog, at det ikke er noget argument i sig selv, hvad andre tjener. Men

det kan vcere med til at give dig en fornemmelse af, om du ligger nogenlunde for-
nuftigt. Her kan du oplagt bruge dit Igntjek og Ignstatistikken fra Ases Ignberegner.


https://www.ase.dk/faa-svar/loen/loenberegner

5.Spgrg om hjcelp

Ases fagforening, Ase Leanmodtager, kan hjcelpe dig med finde de helt rigtige
argumenter, som kan have afgegrende indflydelse pd, om du fér en Ignstigning.
Lces mere om hvad Ase Lenmodtager kan hjcelpe dig med.

Held og lykke med Ignforhandlingen!

Laes mere om Ignforhandling:

Kontakt os:



http://ase.dk/loenforhandling
http://ase.dk/kontakt-os

