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FORORD

Har du endnu ikke fundet n@glen til den gode lgnaftale? | s& fald er
du ikke den eneste. Det kan nemlig veere sveert at vaerdisaette sig selv
i kroner og ere - selv for den rutinerede leder. Men med den rette for-
beredelse og strategi gger du chancen for en lgnaftale, du kan veere
glad og tilfreds med.

| denne guide tager vi dig skridt for skridt gennem lgnforhandlingen
- fra forberedelse til underskrift. En gennemgaende pointe i guiden
er, at du skal gare op med dig selv, hvad du vil se som en god aftale.
For nogle handler det kun om tallet pa lgnsedlen. For andre om at fa
sd meget flekstid som muligt. Uanset hvad du gar efter, skal du kunne
sige dit gnske med sikkerhed i stemmen. Faktisk sa sikkert, som du
siger dit eget navn. S& er der nemlig st@rre sandsynlighed for at fa dit
onske opfyldt.

Guiden bestar af fire artikler fra Lederstof.dk. | de to forste artikler
finder du en reekke konkrete rad til selve Ignforhandlingen. Den ene er
lavet til dig, der skal skifte job. Den anden, hvis du skal genforhandle
din lgn. | guidens tredje artikel saetter vi fokus pa et saerligt element i
lonforhandlingen, nemlig frynsegoder. Hvor meget skal goderne fylde
i lenposen? Og hvordan beskattes de mest populaere? Endelig kan du
i den fjerde og sidste artikel bliver klogere pa resultatlen - en mere
0g mere udbredt Ionform blandt ledere. Er resultatlen noget for dig?
Og hvad skal en resultatlonskontrakt indeholde?

Guiden er blevet til i samarbejde med ledelsesradgiver hos Lederne
Bjarne Henning Jensen. Guiden igennem deler han ud af sine bedste
rad til, hvordan du bliver bedre til at forhandle Ign.

Husk, at som du medlem af Lederne altid kan fa individuel sparring til
din lgnforhandling af vores ledelsesradgivere. Desuden sidder vores

jurister klar til tjekke din lgnaftale, inden du skriver under.

Rigtig god forngjelse.
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Pa vej i nyt job?

12 GODE RAD TIL DEN
VELLYKKEDE LON-
FORHANDLING

Forberedelse er nggleordet, nar du skal forhandle Ian med en kom-
mende arbejdsgiver. Det fortaeller ledelsesradgiver hos Lederne,
Bjarne Henning Jensen. Han giver her 12 gode rad til at forhandle
lzn, nar du skal skifte job.

Som leder er du maske vant til at forhandle lan med nye medarbejdere. Du ken-
der spillet og de strategiske kneb, og du kan holde hovedet koldt, hvis forhand-
lingerne spidser til. Langt mere angstprovokerende og nervepirrende kan det
veere, nar du selv star over for et jobskifte og skal forhandle lan med en kom-
mende arbejdsgiver.

Men med den rette forberedelse og forhandlingstaktik @ger du chancen for en
god oplevelse. Og ikke mindst en tilfredsstillende lgnpakke.

»Nar du kommer til den afsluttende lenforhandling, har du vist, at du bade kan
og vil jobbet. Nu handler det om at na frem til en lenaftale, som du mener er
rimelig, og som vil fa dig til at lsegge en engageret indsats i jobbet. Det er som
regel muligt at opnd, hvis du er kleedt godt pa til at forhandle,« siger ledelsesrad-
giver hos Lederne, Bjarne Henning Jensen, som her giver dig 12 gode rad til at
komme vellykket gennem lgnforhandlingen - og dermed helt i mal med dit nye
job.

BJARNE HENNING JENSEN

Har siden 2017 veeret ansat hos Lederne som
ledelsesradgiver. Til dagligt radgiver han led-
erne i blandt andet lenforhandling og karriere.

Har mere end 25 ars ledelseserfaring fra en
reekke store danske virksomheder inden for
energi- og cleantech-sektorerne og de seneste
10 &r veeret ventureinvestor og her arbejdet
med udvikling af teknologiske
veekstvirksomheder.
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12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

TJEK VIRKSOMHEDENS
LONNIVEAU

»Inden du ser pa dine egne krav, er det en god idé at
underszge virksomhedens lenniveau. Maske kender
du én i virksomheden, du kan sperge. Hvis ikke, kan
du regne gennemsnitsliennen ud ved at se pa lenpul-
Jjen i deres arsregnskab og dividere det med antallet
af medarbejdere. Sammenlign eventuelt med et par
konkurrerende virksomheder, sa du ved, om der er
tale om en lenferende virksomhed.«

»At undersoge en virksomheds lonniveau er ikke sa
vanskeligt, som det kan lyde. Og sa er det givet godt
ud. Det betyder nemlig, at du far en god idé om
lenrammen, og derved hverken saelger dig for billigt
eller stiller et urealistisk hajt krav til din len.«

Guide til lanforhandling



12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

OVERVEJ VZARDIEN AF DE
OVRIGE LONELEMENTER

»I mange lederstillinger bestar lenpakken af andet
end den faste manedslen. Det kan veere firmabil
eller andre former for personalegoder. Hvis det ikke
fremgdar af opslaget, vil du som regel fa det at vide
til den forste samtale. En avelse er her at finde ud
af, hvad der er af reel veerdi for dig. En firmabil kan
veere veerdifuld, hvis du kerer meget privat, men
neermere en ekonomisk byrde, hvis du sjeeldent bru-
ger den. Beskatningen er nemlig den samme, uanset
hvor meget du kerer. Et andet eksempel kan veere,
hvis virksomheden lokker med at smide et par ekstra
betalte feriedage med i puljen. Det vil en person med
sma born maske anse som veerdifuldt, mens det for
andre hverken gor fra eller til.«

»Pointen er, at hvis de avrige lenelementer har en
reel veerdi for dig, sd kan du maske godt leve med en
manedslen, der ligger en smule under det, du mener
er rimeligt. Omvendt skal du maske sigte lidt hojere,
hvis du ikke ser den store gevinst i de personalegod-
er, som virksomheden stiller dig i udsigt.«

Bjarne Henning Jensen minder om, at det er vigtigt,
hvordan du teeller frynsegoder med i din beregning:

»Husk, at regne de ovrige lonelementer med som en
del af bruttolennen. Det giver det mest retvisende
billede af din len og ger det muligt at sammenligne
med tallene i Ledernes Lonberegner.«
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12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

TJEK LEDERNES
LONBEREGNER

Medlemmer af Lederne har en fordel, nar de skal
vurdere, hvor hgj en lgn det er realistisk at bede om.
De har nemlig adgang til Ledernes Lgnberegner, som
bygger pa over 80.000 medlemmers praacise lgn
trukket fra Danmarks Statistik.

»lLedernes Lonberegner kan vaere et godt pe-
jlemeaerke for dit lenniveau. Men veer opmaerksom

pa, at den samme stillingsbetegnelse kan udlose vidt
forskellige lonpakker afheengig af, om du er ansat i et
lille firma eller en stor koncern. Brug derfor lenstatis-
tikken som et pejlemaerke med storrelsen pa virk-
somheden og maengden af ledelsesansvar in mente.«

Lonberegneren kan oplyse, hvad ledere med en
given titel, uddannelse og erfaring gennemsnitligt
tiener i virksomheder af forskellig sterrelse, i for-
skellige brancher og forskellige steder i landet. Altsa
et meget preecist veerktgj til at fastsla, hvad andre
tjener i tilsvarende job.

»Veer opmeaerksom pa, at engelske stillingsbetegnel-
ser kan veere vanskelige at overseette til dansk. Er
der tale om en driftschef eller en driftsleder, hvis der
star Operations Manager i opslaget? Lonmaessigt er
forskellen stor, sa det skal du vide med sikkerhed,
nar du bruger lenberegneren,« siger Bjarne Henning
Jensen, der dog har et enkelt forbehold:

»Vores lenberegner er en glimrende rettesnor, fordi
den tager hojde for uddannelse, branche, anciennitet
og flere andre parametre. Men husk, at det konkrete
Jjob - 0g de krav, der falger med - ogsa spiller ind pa
din len.«

Guide til lanforhandling



12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

BESLUT DIG FOR DIT
ONSKE - MEN OGSA DIN
SMERTEGRZAENSE

»Na&r du skal finde dit lenniveau, skal du sigte am-
bitigst, men inden for rimelighedens graenser. Skyder
du for meget over mal, vidner det om, at du ikke har
sat dig ordentligt ind i jobbet og den pagaeldende
virksomhed.«

»Du skal - uden at tave - kunne sige, hvad din
manedslen skal veere. Faktisk lige sa naturligt, som
du siger dit eget navn. @v dig gerne pa det inden
samtalen. Hvis du er klar i spyttet, virker du mere
troveerdig, og dermed kommer samtalen ikke til at
handle om, hvorvidt tallet er rigtigt, men om virksom-
heden kan give dig lennen eller ej.«

»Du skal ogsa gore op med dig selv, hvor din nedre
greense ligger. Husk pa, at en lav startlon kan veere
sveer at hive op pa et fornuftigt niveau senere. Kom-
mer du over din smertegraense, men ikke helt op pa
det, du ensker, kan du altid forsege at fa smidt nogle
frynsegoder med i lenposen.«

Gide til lsnforhandling



12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

HAV STYR PA STRATEGIEN

»Lad arbejdsgiveren komme med udspillet og lseg
en plan for, hvordan du vil reagere. Hvis deres udspil
er tilfredsstillende, kan du sige “okay, det lyder fint”,
men i et afdeempet tonefald. Virksomheden skulle jo
nedig sta tilbage med en fornemmelse af, at de har
givet dig alt for meget.«

»Et andet scenarie er, at deres udspil ligger en smule
under din forventning. Her kan det veere godt at have
forberedt et ikke-konfliktskabende sporgsmal. Sporg
for eksempel, om det er det bedste, de kan gore,
eller sig, at du nok havde forventet noget mere.«

»Endelig kan du komme ud for, at deres udspil ligger
meget under dit eget onske. Her kan du reagere ved
at melde ud, hvad du selv mener, du skal have i lon.
Sa har | en ramme at forhandle ud fra.«

»For mange er det en kejtet og stressende situation
at forhandle len. Men holder du dig til den strategi,
du har lagt, har du en god chance for at opna det, du
kom efter; nemlig en tilfredsstillende lenaftale.«

Guide til lanforhandling
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12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

VENT PA VIRKSOMHEDENS
UDSPIL

»Hvis du selv leegger ud med dit enske, risikerer du at
byde under det, virksomheden ville foresla. Teenk, hvis
de siger ja med det samme. Sa er der pludselig ikke
mere at forhandle om. Derfor giver det god mening at
lade arbejdsgiveren komme med udspillet.«

»Faktisk er virksomhedens udspil - hvad mange ikke
tror - som regel ganske godt. De er jo kun inter-
esseret i, at du er tilfreds og dermed leverer det, de
forventer. Dermed ikke sagt, at du nedvendigvis skal
stille dig tilfreds med det forste tal, der kommer pa
bordet. Men det vil sandsynligvis vaere et godt afseet
til at na frem til en aftale, som begge parter kan vaere
tilfreds med.«



12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

HUSK, AT DET ER
EN LIGEVZAERDIG
FORHANDLING

»l det daglige arbejde vil din chef rangere over dig
og sdledes frit kunne disponere over din tid og dine
opgaver. Anderledes forholder det sig til en len-
forhandling. Her er | nemlig to ligestillede forhan-
dlingsparter, der sammen skal forsege at na frem til
en aftale. Det betyder ikke, at du uden videre skal ac-
ceptere, hvad der kommer pa bordet, men derimod
gare op med dig selv, om du vil takke ja eller nej.«

»Det kan lyde banalt, at du er ligestillet med chefen
til en lenforhandling. Men det er afgarende for den
made, du griber forhandlingen an pa. Du bestemmer
selv, hvad du vil g med til, og det er dine input - og
ikke din rang - der teeller.«

Guide til lanforhandling
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12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

BRUG FORSLAG |
STEDET FOR

»Kan | ikke blive enige om lannen, kan et trick veere
at stille forslag eller speorgsmal i stedet for at bru-
ge argumenter. Det virker mere konstruktivt og kan
hjeelpe dig med at finde ud af, hvor der kan veere en
abning i forhandlingen.«

»lLad os sige, at du er til lensamtale og ikke kan fa
chefen til at acceptere dit lenkrav. Her kunne du
sporge, hvad der skal til for at fa for eksempel 4.000
kr. ekstra om maneden. Det vil formentlig f& chefen
til at komme med et par konkrete bud pa, hvad det
ville krseve. Det kunne veere tre mal, der hver isser
udlaser 1.000 kr. ekstra om maneden, hvis de op-
fyldes inden for en given tidsramme. Ved at stille
et simpelt sporgsmal spiller du altsa bolden over til
arbejdsgiveren og genstarter pa den made forhan-
dlingen. Skulle du ende med kun at kunne f& 2.000
kr. ekstra, er det ogsa veerd at tage med - det er
immervaek 24.000 kr. om aret.«

»Faktisk vil virksomheden se det som en styrke, hvis
du viser, at du er en dygtig og konstruktiv forhandler.
Hvem vil ikke ansaette en god forhandler og give
vedkommende en lon efter fortjeneste?«



12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

SUPPLER LONNEN MED
FRYNSEGODER

»Hvis du kan fornemme, at der ikke er mere at give
af rent lenmeaessigt, kan du ogsa overveje at spille
nogle alternative ideer ud. Det kan vaere en uges ek-
stra ferie med betaling. Eller at virksomheden haever
indbetalingen til din pensionsordning - for eksempel
med fire procent om aret. Altsa noget meget konk-
ret, som du tilleegger en reel veerdi og som dermed
vil vaere en kompensation for den arbejdsindsats, du
kommer til at leegge i virksomheden.«

Guide til lanforhandling



12 GODE RAD

TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

Gide til lsnforhandling

LAD IKKE LONFORHAND-
LINGEN VZAERE EN STOP-
PER FOR ANSZATTELSEN

»Det sker heldigvis ikke sa tit. Men du kan komme |
en situation, hvor | ikke kan na til enighed om en lon-
pakke. Her er det vigtigt at holde processen i gang
ved at aftale et konkret tidspunkt for, hvornar | skal
m@des igen.«

»Husk pa, at du star ved mdélstregen, og at alle andre
lamper lyser grant. Derfor vil det vaere brandaerger-
ligt, hvis det skulle glippe sa langt fremme i ansaet-
telsesprocessen. Ofte hjeelper det at trackke vejret et
par dage og sa saette sig sammen igen ved forhan-
dlingsbordet.«



12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

FA KONTRAKTEN TJEKKET
IGENNEM AF EN JURIST

Det er sjeldent, at du sidder med en ny ansaet-
telseskontrakt fra en ny virksomhed. Og er du som
de fleste, er du ikke ekspert i ansaettelsesret. Derfor
er det en god idé at fa en ekspertvurdering, inden du
skriver under. For medlemmer af Lederne er det en
gratis service, man altid kan fa indenfor 24 timer.

»Det kan veere en god idé at fa tjekket din kontrakt
af vores jurister - vel at maerke inden, du skriver un-
der. Maske har du overset noget, som kan fa betyd-
ning for dine ansaettelsesforhold.«

Guide til lanforhandling
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12 GODE RAD
TIL DEN VELLYKKEDE LONFORHANDLING

HUSK, AT DIN NASTE
LONFORHANDLING
STARTER PA DIN FORSTE
ARBEJDSDAG

»Den dag du treeder ind ad deren pa din nye arbe-
jdsplads, begynder din naeste lenforhandling. Det er
nemlig de resultater, du skaber - og din evne til at
gore din chef opmeaeerksom pa dem - der er afgoren-
de for, hvad du senere kan fa i lon.«

»Skriv derfor gerne ned, hver gang du har gjort en
forskel. Hvad har du opnaet? Og hvordan har du
gjort det? Nogle seetter sma huskesedler pa deres
computerskaerm, andre noterer det i en notesbog.
Pointen er, at du skal veere skarp pa, hvad du kan, og
hvilken veerdi du tilfarer virksomheden.«

»Lige s& vigtigt er det at synliggere dine resulta-

ter for din chef. Det falder dig maske ikke naturligt.
Men tsenk pa, at de resultater, du skaber, formentlig
udger en relevant viden for bade din chef og andre

i virksomheden. Hvis du leverer som forventet - og
lobende gor din chef opomearksom pa det - star du
med gode kort pa handen, nar du igen skal forhandle
lon.«






Mere i Ionposen?

11 GODE RAD TIL
DIG, DER SKAL
GENFORHANDLE
DIN LON

At forhandle sig til en hgjere lgn kreever mere end en
grundig forberedelse til lansamtalen. Faktisk skal du
begynde allerede nu. Her er ledelsesradgiverens 11 gode
rad til, hvordan du far mere i lon.

| sit arbejde som ledelsesradgiver bliver Bjarne Henning Jensen ofte
spurgt til, hvordan man forbereder sig til at ga til lsnforhandling. Det
er nemlig ikke altid sa ligetil. Selv ikke for den garvede leder.

»For mange er det sveert at seelge sig selv. Ofte meget sveerere end
at lande en salgsaftale med en kunde. Du foler maske, at det handler
om dig selv som person. Men i virkeligheden handler det om den veer-
di, du tilferer virksomheden,« siger Bjarne Henning Jensen.

Malet er at fa en lgn, der ger, at du kan udfere dit arbejde, uden at
lonnen fylder noget i din hverdag.

»Din len er en kompensation for det stykke arbejde, du udfarer. Der-
for skal du have en falelse af, at de to ting stemmer overens. Ellers
kan lonnen ende med at blive et forstyrrende element, der pavirker
din arbejdsgleede og dermed ogsa dit engagement i jobbet - og det
er hverken i din eller din arbejdsgivers interesse,« fortaeller Bjarne
Henning Jensen, som her kommer med 11 gode rad til, hvordan du
forhandler dig frem til en tilfredsstillende lgnpakke.

Gide til lanforhandling 19



11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

NOTER DINE SUCCESER

»Hvis du mener, at du skal have mere i len, skal du
kunne argumentere for det. Her spiller dine resultater
en vaesentlig rolle. En god idé kan veere at skrive dine
sejre ned, sa du husker at fa det hele med. Bade de
store og de sma. Det kan veere, hvis du scorer hajt i
en tilfredshedsundersagelse blandt dine medarbej-
dere, eller hvis du lander et salg eller en kunde.«

»Notér ogsa gerne, hvordan du opnaede dine resul-
tater. Maske var det din viden pa et bestemt omrade,
der gjorde et salg muligt? Maske viste du din evne til
krisehandtering i en anden sammenhaeng?«

»Du skal - kort sagt - kunne dokumentere dine kom-
petencer og de resultater, du skaber ved at bruge
dem. Det far du brug for i selve forhandlingssitua-
tionen, men mdaske endnu vigtigere til lsbende at vise
din chef, at du er en veerdifuld medarbejder.«

Guide til lanforhandling



11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

SYNLIGGOR LGBENDE
DINE RESULTATER

»Du star bedre, hvis du allerede inden lensamtalen
har overbevist din chef om, at du leverer varen.
Derfor skal du lebende gore chefen opmeaerksom pa
din gode indsats og de resultater, du skaber. Du skal
bade vise, at du ger det, der skal til for at udfylde
Jjobbet - det kan veaere at made ind pa en sendag,
hvis der opstar problemer med en kunde - og pa
samme tid, at du nar de mal, der forventes.«

»Mdaske har du sveert ved at skulle fremhaeve dig selv
og dine resultater. Et trick kan her veere at taenke
over, hvordan dine resultater kan udgere en nyttig
viden for din chef og andre medarbejdere. Det be-
hover ikke vaeret noget malbart, men kan maske
veere en seerlig metode, som har hjulpet dig i et pro-
jekt. Det vigtige er, at det udger en veerdi for mod-
tageren - ellers kan det hurtigt virke som pral.«

»Det, der nok gor sterst indtryk pa din chef, er, hvis
han eller hun herer om din gode indsats fra enten
dine medarbejdere eller en kunde. Derfor er det
vigtigt, at | internt i afdelingen fejrer jeres succes-
er, s& medarbejderne er bevidste om, at | ger en
forskel med dig ved roret. Du kan ogsa bede dine
kunder om feedback, nar du ved, de er tilfredse. Pa
den made bliver det ikke dig, men kunderne, der
forteeller, at du ger det godt.«

Gide til lsnforhandling 21
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11 GODE RAD

TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

FIND EN LEGITIM
ANLEDNING TIL AT
FORHANDLE LON

»Det ligger som regel fast, hvor ofte du skal til len-
forhandling - typisk en gang om aret. Hvis du selv
tager initiativ til at forhandle lon, skal du derfor have
en legitim grund. Maske har du preesteret godt, men
uden at din len er steget tilsvarende. Det har med-
faort, at lesnnen er blevet et forstyrrende element i
dit arbejde. Og det er en helt legitim anledning til at
bede om en lenforhandling.«

»Det kunne ogsa veere, at du har opdaget, at dine
lederkollegaer fér mere i lon, selvom dine resulta-
ter er lige sa gode. Eller at du ofte bliver kontaktet
af headhuntere med lukrative tilbud og derfor bor
stige i lon, hvis det skal give mening for dig at blive
i det nuveerende job. Det er med andre ord ikke nok
“bare” at ville have mere i len. Du skal kunne komme
med en plausibel forklaring pa, hvorfor | skal snakke
lon.«

Guide til lanforhandling



11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

TJEK LEDERNES
LONBEREGNER

Medlemmer af Lederne har adgang til Ledernes Lan-
beregner, som bygger pa over 80.000 medlemmers
praecise lgn trukket fra Danmarks Statistik. Der kan
du blandt andet se, hvad andre ledere med samme
titel, uddannelse og erfaring tjener i sammenlignelige
virksomheder. Det kan vaere en stor hjaelp.

»Nar du forbereder dig til lesnsamtalen, kan du med
fordel starte med at se pa, om din lenudvikling har
fulgt med den generelle lonudvikling inden for dit fag
og din jobposition. Bruger du Ledernes Lonberegner,
far du en glimrende rettesnor for, hvor du ber ligge.
Men husk, at det konkrete job - og de krav, der falger
med - ogsa altid vil spille ind pa din len.«

»Det kan desuden veere relevant at se pa din lenud-
vikling isoleret set. Maske har du ikke faet det store
de sidste gange, du har veeret til lenforhandling.
Maske slet ingenting, hvorfor din len reelt er blevet
mindre vaerd, fordi den ikke er fulgt med lenudviklin-
gen - altsa et godt argument for, at det igen er blevet
tid til at en lenforhgjelse. Veer dog opmeaerksom pa,
at lenudviklingen i en virksomhed godt kan vaere nul
et par ar - det behover ikke kun at geelde dig - og sa
er det maske ikke din lenudvikling, der skal veere det
beerende argument i forhandlingen.«

Gide til lanforhandling 23



11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

UNDERS9G VIRKSOM-
HEDENS OGKONOMI

»Hvis du har en lenstigning pa et par procent i tank-
erne, betyder virksomhedens skonomi ikke det helt
store. Men forestiller du dig et storre lonspring, vil
det formentlig kreeve, at virksomheden er inde i en
positiv akonomisk udvikling. Er det tilfeeldet, skal du
kunne argumentere for, at du har bidraget til frem-
gangen og derfor har fortjent en lenstigning ud over
det seedvanlige. Omvendt vil det ikke vaere realistisk
eller seerligt loyalt at kraeve en stigning pa femten
procent, hvis virksomheden keemper med @kono-
mien.«

»Nogle virksomheder melder ud pa forhand, hvor
mange procent lennen i gennemsnit vil blive regul-
eret med. Det kan for eksempel vaere tre procent.
Men det betyder ikke nadvendigvis, at du ikke kan fa
mere, hvis du kan argumentere for, at du har leveret
en ekstra god indsats.«

Guide til lanforhandling
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11 GODE RAD

TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

VENT PA VIRKSOMHEDENS
UDSPIL

»Hvis du selv leegger ud med dit enske, risikerer du
at byde under det, virksomheden ville foresla. Teenk,
hvis de siger ja med det samme. Sé er der pludse-
lig ikke mere at forhandle om. Derfor giver det god
mening at lade arbejdsgiveren komme med ud-
spillet.«

»Faktisk er virksomhedens udspil - hvad mange ikke
tror - som regel ganske godt. De er jo kun inter-
esseret i, at du er tilfreds og dermed leverer det, de
forventer. Dermed ikke sagt, at du ne@dvendigvis skal
stille dig tilfreds med det forste tal, der kommer pa
bordet. Men det vil sandsynligvis vaere et godt afsaet
til at na frem til en aftale, som begge parter kan
veere tilfreds med.«
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11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

DIT LONKRAYV SKAL
VZAERE AMBITIGST, MEN
REALISTISK

»Der skal vaere noget at forhandle med, hvis du
gar efter en hajere lon. Derfor skal dit lenkrav
vaere ambitiost, men inden for rimelighedens
graenser. Ligger du alt for hajt eller alt for lavt,
kommer du til at fremsta uforberedt og dermed
sta skidt i forhandlingen. Sa forbered dig grun-
digt og lseg dig fast pa et tal, som vil gore dig
rigtig glad og tilfreds - ogsa selv om slutresultatet
skulle ende en smule under.«

»Det er vigtigt, at du naevner et konkret tal - for
eksempel 64.000 kroner. Det virker mere over-
bevisende, end hvis du blot neevner, at din len bor
ligge “et sted midt i tresserne”.«

»@v dig i at sige dit lenkrav hajt. Foles det godt |
maven - og kan du sige det med stor naturlighed
- vil du fa lettere ved at overbevise din chef om,
at dit snske er rimeligt. Dermed kommer det ikke
til at handle om, hvorvidt tallet er passende, men
om vedkommende kan give dig det eller ej.«

Guide til lanforhandling



11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

HUSK, AT DET ER EN
LIGEVZAERDIG FOR-
HANDLING

»Til en lenforhandling er du ikke tvunget til adlyde
chefen som i dit daglige arbejde. Du kan derimod
sige ja eller nej alt efter, hvad du synes er rimeligt.
Det er med andre ord en ligeveerdig forhandling,
hvor | sammen skal forsege at na frem til en aftale,
som begge parter kan veere tilfredse med. Glem-
mer du det, kan du ende med at acceptere en af-
tale, inden forhandlingen overhovedet er kommet

/ gang.«

Gide til lsnforhandling
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11 GODE RAD

TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

HAV STYR PA STRATEGIEN

»Hvis du selv har taget initiativ til forhandlingen,

vil det give god mening, at du selv lsegger ud med,
hvad du gerne vil have. Ellers ender det hurtigt med,
at chefen sidder og roser dig uden at tage fat pa

det, det egentlig handler om. Start gerne med at
fremhaeve de positive sider af jobbet - for eksempel
opgaverne, kollegaerne og chefen. Det eneste prob-
lem, kan du sa forteelle, er lennen, som du mener bor
ligge X antal tusind hajere.«

»Sidder du til den faste, arlige lenforhandling, skal du
derimod lade chefen komme med udspillet. Ligger
det pa det niveau, du havde dremt om, kan du takke
paent ja, men uden at virke overbegejstret. Virksom-
heden skulle nedig sidde tilbage med en fornem-
melse af, at de har givet dig alt for meget.«

»Vaer forberedt pa at blive madt med et nej, hvis du
kraever mere, end chefen leegger op til. Det er helt
normalt og en del af spillet. En idé kan her vaere at
teenke i forslag og ideer | stedet for argumenter.
Husk pa, at det ikke handler om at fa ret, men om at
indga en aftale. Spwrg for eksempel, hvad der skal
til for at fa 4.000 kr. ekstra om maneden. Sporgsmal
kan veere en effektiv made at finde abninger pa i
forhandlingen.«

»Ender du med slet ikke at kunne fa mere, er det
vigtigt at lave en konkret aftale om, hvornar | nseste
gang skal snakke len. Maske kan du fa det fremskudlt,
nar du nu ikke fik noget denne gang. Vaer opmeaeerk-
som pa, at en ekstraordineer lenforhandling ikke
aendrer pa den planlagte forhandling, hvor du igen vil
kunne kraeve en forbedring af din lon.«

Guide til lanforhandling



11 GODE RAD
TILDIG, DER SKAL GENFORHANDLE DIN LGN

HOLD FOKUS HELE
VEJEN | MAL

»Det er vigtigt at holde dig for gje, hvad du er kom-
met for. Du ma ikke falde i den feelde, at chefen roser
dig og giver dig skulderklap for derefter at glemme
lensnakken. Nar du taler lon, taler du kun len. Hold
fokus og forlad ikke forhandlingerne, for der ligger
en lenaftale pa bordet - eller som minimum en konk-
ret aftale om, hvornar | skal forhandle videre naeste

gang.«

AFSLUT | EN GOD TONE

»Hvis du er tilfreds med resultatet, sa serg for at
anerkende din chef for det, han eller hun har gjort

for dig. Hvis ikke, kan du bede om at fa chefen til

at forklare dig, hvad du skal gore for at fa en storre
lenstigning neeste gang. Sa kan | sammen opstille en
madalsaetning. Serg for, at fa den skrevet ned. Opnar du
den i lebet af aret, har du et staerkt argument for at
stige i lon ved den naeste lonforhandling.«

Gide til lanforhandling 29
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Frynsegoder - ogsa kaldet personalego-
der - er en naturalydelse af gkonomisk
veaerdi, som arbejdsgiveren yder til ar-

bejdstageren som vederlag for en arbejds-
indsats og opfylder i et vist omfang et
privatforbrugsformal hos arbejdstageren.

Gide til lsnforhandling

Syv populzere frynsegoder

DET SKAL DU
VIDE, INDEN DU
TAKKER JA

Hvad skal du tage hgjde for, nar du forhandler frynsego-
der? Og hvilke saerlige forhold gor sig geeldende for de
mest populaere goder? Det guider ledelsesradgiver hos
Lederne - Bjarne Henning Jensen - dig igennem her.

At forhandle sig til en god lgnaftale handler ikke ngdvendigvis kun
om belgbet pa din Ignseddel. Alternative lgnelementer - bedre kendt
som frynse- eller personalegoder - kan ogsa bidrage til en tilfredsstil-
lende lgnpakke.

Der er dog en raekke overvejelser, du ber gore dig, inden du siger ja

til frynsegoder som en del af din lgn. Farst og fremmest skal du gore
op med dig selv, om goderne vil have en reel brugsveerdi for dig. Det
forklarer Bjarne Henning Jensen, der er ledelsesréddgiver hos Lederne.

»Der kan vaere stor forskel pa et
godes veerdi i kroner og @re og
pa den faktiske veerdi, du tillaag-
ger det. For nogle kan et fitness-
abonnement have stor veerdi,
fordi de i forvejen traener fire-
fem gange om ugen.

Men hvis du hellere vil lgbe en
tur i skoven, er det maske lige-
gyldigt. Derfor skal du overveje,

»Pointen er, at du skal tage ud-
gangspunkt i dig selv og dine

hvad du vil anse som et vaerdi-
fuldt gode at fa oveni din faste

manedslan.«

Hvis du ikke kan lide at ga i
fitnesscenter, kan du forsgge at
forhandle dig til andre eller flere
goder. Og det skal maske veere
nogle helt andre, end dine kol-
leger far.

egne behov,« siger Bjarne Hen-
ning Jensen og tilfgjer, at det er
meget forskelligt, om du selv kan
vaelge, hvilke frynsegoder du vil
have med i lsnposen.
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SKATTEFRIT - TIL EN VIS GRZAENSE

Som hovedregel skal du
betale skat af frynsegoder.
Men i visse tilfaelde kan du
undga at betale skat, hvis
du holder dig under én af
de to bagatelgraenser.

Den ene bagatelgraense er pa
6.500 kroner om aret og om-
handler goder, som har en klar
sammenhang med arbejdets
udferelse - for eksempel aviser
eller faglitteratur. Disse goder
er skattefrie, s laenge den sam-
lede arlige veerdi ikke overstiger
6.500 kroner om aret.

Er der ikke en direkte sammen-
haang mellem godet og arbej-
dets udferelse, kan det stadig
vaere skattefrit. Det kraever,

at godet holder sig under den
anden bagatelgraense pa 1.200
kr. om aret, som omfatter goder
til paskgnnelse - for eksempel
arskort til museer eller fribilletter
til sportsarrangementer.

»Vil du undga at betale skat,
skal du holde dig under graense-
belgbet. Det er nemlig sadan, at
du betaler skat af hele belgbet,
og ikke kun det overskydende
belgb, hvis du overstiger
gransen,« siger Bjarne Henning
Jensen.

Han understreger, at det er af-
gorende, om godet har relation
til arbejdets udforelse.

»De fleste vidensarbejdere vil
kunne argumentere for, at avis-
laesning er relevant for deres
arbejde. Et fitnessabonnement,
derimod, vil hgre til den ikke-ar-
bejdsrelaterede bagatelgraense
pa 1.200 kroner og bliver derved
sveert at holde skattefrit.«

LAV EN LONOMLAGNING

- OG BETAL MINDRE | SKAT
Holder godet sig ikke inden for
bagatelgraensen, kan du i visse
tilfeelde stadig opna en skat-
temaessig fordel, nemlig ved at
lave en lgnomlaegning med din
arbejdsgiver - ogsa kaldet en
bruttolgnsordning. Det foregar
ved, at medarbejderen accepter-
er en lgnnedgang mod at fa stil-
let et eller flere skattefrie frynse-
goder til radighed. Fordelen er,
at det bruttobelgb, du betaler
skat af, bliver mindre.

Guide til lanforhandling



»Hvis du kearer i bus til dit ar-
bejde, men bor mindre end 12
kilometer vaek, kan du ikke fa
befordringsfradrag. Her kunne
du foresla din arbejdsgiver, at de
betaler dit buskort, mod at du
gar tilsvarende ned i lgn. Dermed
bliver den indtaegt, du betaler
skat af, en smule mindre - helt
uden meromkostning for virk-
somheden.«

Gide til lsnforhandling

ERDUI TVIVL?

RING TIL EN REVISOR!

| visse tilfaelde kan sporgsmalet
om beskatning af frynsegoder
vaere sa kompliceret, at det kan
blive ngdvendigt at kontakte
en revisor. For eksempel kan
beskatningen af et gode som
aktielgn, der som oftest bliver
tilbudt til direkterer og n@glem-
edarbejdere, vaere sveer at blive
klog pa.

»Beskatningen afhaanger blandt
andet af, hvilket regelsaet ak-
tielgnnen tildeles efter - plus

en raekke andre faktorer, som
kan vaere svaere at finde rundt i.
Derfor ber du kontakte en revi-
sor, der praecis kan forklare dig,
hvordan du beskattes af godet.«
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7 AF DE MEST
POPULZARE
FRYNSEGODER

At forhandle sig til en hgjere lgn kraever mere end en
grundig forberedelse til lansamtalen. Faktisk skal du
begynde allerede nu. Her er ledelsesradgiverens 11 gode
rad til, hvordan du far mere i lzn.

| sit arbejde som ledelsesradgiver bliver Bjarne Henning Jensen ofte
spurgt til, hvordan man forbereder sig til at ga til lenforhandling. Det
er nemlig ikke altid sa ligetil. Selv ikke for den garvede leder.

»For mange er det sveert at saelge sig selv. Ofte meget svaerere end
at lande en salgsaftale med en kunde. Du foler maske, at det handler
om dig selv som person. Men i virkeligheden handler det om den veer-
di, du tilfarer virksomheden,« siger Bjarne Henning Jensen.

Malet er at fa en lgn, der gor, at du kan udfere dit arbejde, uden at
lonnen fylder noget i din hverdag.

»Din len er en kompensation for det stykke arbejde, du udferer. Der-
for skal du have en falelse af, at de to ting stemmer overens. Ellers
kan lennen ende med at blive et forstyrrende element, der pavirker
din arbejdsglaede og dermed ogsa dit engagement i jobbet - og det
er hverken i din eller din arbejdsgivers interesse,« fortaeller Bjarne
Henning Jensen, som her kommer med 11 gode rad til, hvordan du
forhandler dig frem til en tilfredsstillende lgnpakke.

Gide til lsnforhandling
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7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

FERIE

En uges ekstra betalt ferie kan veere et godt al-
ternativ til en lenforhgjelse - hvis ellers de ekstra
feriedage giver mening for dig at holde.

»For en barnefamilie vil det maske blive set som
et gode af stor veerdi, mens det for andre hverken
gor fra eller til. Sa taenk over dit behov, inden du
begynder at fiske efter ekstra feriedage. Sporg
dig selv, om det er det, du har allermest brug
for,« siger Bjarne Henning Jensen og tilfajer, at de
ekstra feriedage med lon ikke behaver at vaere en
engangsforeteelse, men ogsa kan forhandles som
en permanent ordning, som geelder ar efter ar.

Guide til lanforhandling
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7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

FRI BIL

Hvis du far stillet en bil til radighed af din arbe-
jdsgiver til privat kersel, er godet skattepligtigt.
Skatten bliver udregnet efter bilens veerdi - og
ikke efter, hvor meget du kaerer i den. Derfor ma
du gere op med dig selv, om bilen vil veere en
gevinst i din dagligdag.

»HvVis du kerer meget privat - og maske endda
star over for at skulle kebe en ny bil - giver det
god mening at sige ja til fri bil. Men hvis du bor
centralt og hellere vil cykle eller komme rundt
med det offentlige, er fri bil neermere en gkono-
misk byrde. Sa det er igen dit behov, der er af-
garende for, om bilen er veerd at takke ja til.«
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7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

UDDANNELSE

Kurser og uddannelse kan dbne op for et veeld

af muligheder, som pa sigt kan have hgjere veer-
di end lidt mere i len. At fa en uddannelse med i
lonpakken til den arlige lgnforhandling kan derfor
give god mening. Og sa slipper du endda for at
betale skat, s laenge uddannelsen har et erh-
vervsmaessigt sigte.

»HVvis det er din arbejdsgiver, der bringer et til-
bud om uddannelse pa bordet, skal du gere op
med dig selv, om du vil se den som en mulighed
for opkvalificering eller som en sur pligt. Husk, at
uddannelsen ikke behaver at have relevans for din
nuveerende funktion, men kan vaere et skridt pa
vejen til et helt nyt job.«




7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

AVIS

Et arbejdsgiverbetalt avisabonnement er skatte-
frit, hvis avisen kan siges i overvejende grad at
veaere stillet til rddighed af hensyn til arbejdet. Og
det vil sjeeldent vaere svaert at argumentere for,
mener Bjarne Henning Jensen.

»HVvis dit job har et element af vidensarbejde -
hvilket mange lederstillinger har - er det normalt
ikke et problem at fa sin arbejdsgiverbetalte avis
gjort skattefri. Sa hvis du ellers laeser avis, er det
et oplagt gode at sige ja til.«
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7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

FITNESS

Vores effektivitet pa jobbet haenger tset sammen
med vores fysiske og psykiske velveere. Derfor
tilbyder flere og flere virksomheder fitnessabon-
nementer til deres ansatte. Og hvis du ved, at du
vil fa fitnesskortet brugt, kan det veere et glim-
rende gode. Dog kan det blive sveert at slippe for
skatten.

»Hvis et fitnessabonnement skal vaere skattefrit,
kraever det, at treeningsfaciliteterne er stillet til
radighed pa virksomhedens egen adresse. Med
andre ord vil et abonnement til det lokale fitness-
center altsa vaere skattepligtigt. Men det er jo ikke
helt billigt at tegne et fitnessabonnement. Sa for
de treeningsivrige kan det veere et fint gode at

fa smidt med i lenposen,« siger Bjarne Henning
Jensen.




7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

FRI TELEFON OG
COMPUTER

| mange virksomheder er fri telefon og arbejd-
scomputer et obligatorisk gode. Andre steder

er det muligt at veelge til, hvis du gnsker det. Fri
telefon er skattepligtigt, hvis du ogsa har privat
radighed over telefonen. Det modsatte gaelder
for arbejdscomputeren, som er skattepligtig, hvis
du kan tage den med hjem og bruge til private
formal.

Spargsmalet er, hvor stor vaerdi du skal tilleegge
denne type gode, som du bruger i dit arbejde.

»l mange job vil man kunne argumentere for, at
bade fri telefon og en arbejdscomputer er en
forudsaetning for at kunne udfare sit arbejde.
Selvfolgelig kan det vaere en fordel, at man ogsa
kan bruge godet privat, men spargsmdalet er, om
du skal se det som en decideret kompensation
for din arbejdsindsats, som len og diverse god-
er jo normalt er. S& du skal overveje, om lenpa-
kken bliver maerkbart bedre af disse goder, eller
om der skal andre goder med i lenposen - eller
madaske flere lonkroner.«




7 AF DE MEST
POPULZARE FRYNSEGODER

AKTIELON

Som leder er det ikke ualmindeligt at blive tilbudt
aktier i virksomheden som en del af lanpakken.
For medarbejderen er aktielen en mulighed for at
fa del i overskuddet, nar det gar godt og dermed
ogsa nyde frugten af eget arbejde. Det er dog ikke
uden risiko at takke ja.

»HvVis du far en lenforhajelse, ved du praecist, hvad
du har at gere godt med. Men hvis du i stedet
bliver tilbudt aktier i virksomheden, kan det vaere
sveert at forudse, hvad gevinsten vil blive - hvis
der altsa bliver en gevinst. Aktielen behaver dog
ikke veere en darlig idé, seerligt ikke hvis virksom-
heden er i fremgang. Men du skal vide, at der er en
vis risiko forbundet med det, « siger Bjarne Hen-
ning Jensen.




Alle beleb i artiklen gaelder for 2021. Kilder: SKAT, PwC og Beierholm






Vejen til den gode
resultationsaftale:

»MALENE SKAL
FREMSTA KRYSTAL-
KLARE«

Resultatlgn kan virke motiverende og sende din maned-
slan i vejret - men det kan ogsa have den stik modsatte
effekt. Derfor bar du stille dig selv disse ni spargsmal,
inden du skriver under pa en resultatlenskontrakt.

Hvad siger du til en lgnaftale, hvor en del af din lan afhaenger af, hvor
godt du praesterer? Det spargsmal bliver mange danske ledere stillet
overfor, nar de skal forhandle lan med en nuvaerende eller kommende
arbejdsgiver. Ordningen er kendt som resultat- eller bonuslgn og er
iseer udbredt blandt ledere pa mellem- og topniveau.

Det kan virke fristende at takke ja til en lgnpakke, der bliver ekstra
stor, hvis du yder en saerlig god indsats. Men inden du takker ja, bar
du sikre dig, at aftalen er enkel og nem at forsta - ellers kan det ende
i tvivlsspargsmal, som kan betyde, at du mister din bonus. Sadan
siger Bjarne Henning Jensen, der er ledelsesradgiver hos Lederne.
Forste skridt er dog at sporge dig selv, om en resultatlensordning
overhovedet er noget for dig.

Gide til lsnforhandling
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

HVORDAN VIL DU TRIVES
MED RESULTATLON?

| nogle virksomheder er resultatlen en take it or leave
it. Men har du et reelt valg, ber du gore op med dig
selv, hvordan det vil pavirke din adfeerd i jobbet.

»For nogle virker de opstillede mal i en resultatlion-
sordning som en gulerod, der far dem til at lebe
ekstra steerkt. De kan lide at presse sig selv og mo-
tiveres maske af det konkurrenceelement, der kan
veere | forhold til andre medarbejdere pa samme
ordning,« siger Bjarne Henning Jensen.

For andre forholder det sig helt modsat, fortaeller
han.

»Selvfalgelig spiller mélene og den mulige ekonom-
iske gevinst ind pa&, hvor motiveret du vil veere. Men
der er ogsa nogle, der slet ikke trives med at blive
malt og vejet sa ngje. For dem kommer de opstillede
mal til at virke som et stressmoment - og det kan ga
ud over effektiviteten og dermed ogsa tallet pa lens-
edlen,« siger han.

»Derfor skal du gore op med dig selv, om en resul-

tatlensordning vil gere dig ekstra motiveret eller det
Sstik modsatte.«

Guide til lanforhandling
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

KAN DET BETALE SIG?

Har du mulighed for selv at veelge, er det veerd at
undersgge, hvad alternativet til resultatlen er. Ifalge
Bjarne Henning Jensen giver resultatleansmodellen
nemlig kun mening at sige ja til, hvis du med overve-
jende sandsynlighed kan tjene flere penge, end hvis
hele din lgn var fastsat pa forhand.

»Det skal kunne betale sig at veelge en ordning med
resultatlen. Hvis du ikke kan tjene naevneveerdigt
mere, er det maske ikke det vaerd. Men hvis du vur-
derer, at der er en god mulighed for at tjene en paen
sjat ekstra i forhold til, hvad en fastlensordning ville
give, kan det veere en fin lasning,« siger han og tilfo-
jer, at du, som udgangspunkt, skal forsege at forhan-
dle dig til en sé hej grundlen som muligt.

»S3& ved du, hvad du har,« som han siger. »Og sa kan
du altid overveje, om et resultatlonselement vil give
mening som en mulighed for at tjiene noget ekstra.«
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

KAN DU FA MEDBESTEM-
MELSE PA AFTALEN?

Det kan, ifolge Bjarne Henning Jensen, veere en god
idé at forsgge at fa indflydelse pa udformningen

af kontrakten. P& den made kan du veere med til at
praage, hvad malene skal veere, og hvordan resul-
taterne bliver opgjort. Og i det hele taget sikre dig,
at betingelserne er gennemskuelige.

»Det er en klar fordel, hvis du kan vaere med til at
bestemme, hvad du skal opna. Du ved jo bedst, hvad
du kan og ikke mindst, hvad der motiverer dig. Ne-
top motivationsmomentet er hele udgangspunktet
for resultatlen. Det er kun tilstede, hvis méalene giver
mening og er klare for dig,« siger han.

Set fra virksomhedens side er et vaesentligt argu-
ment for resultatlgn, at det kan vaere med til at styre
medarbejderne i samme retning. Det udelukker dog
ikke, at du kan vaere med til at pavirke aftalen.

»Virksomheden er jo kun interesseret i, at du kan se
dig selv i aftalen. Det gor, at du har tillid til ordningen
og ikke faler, at den er blevet trukket ned over hove-
det pa dig.«

Guide til lanforhandling
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

ER MALENE KLARE OG
ENTYDIGE?

Det er vigtigt at studere kontraktudspillet grundigt,
inden du skriver under pa en aftale med resultatlon.
Ved du, hvad du skal styre efter? Og er du sikker p3,
hvornar du er i mal? sparger Bjarne Henning Jensen.

»Jo mere praecise og entydige malene er, desto nem-
mere er det at planlaegge sit arbejde efter dem - og
dermed komme helt over malstregen,« siger han og
uddyber:

»Et krav om, at du skal seelge for 10 procent mere
end din konkurrent, er neermest umuligt at forholde
sig til. Du ved forst pa bagkant, om du har ndet dit
mal. Og maske kan de to tal slet ikke sammenlignes.
Men hvis du ved, at du skal saelge fem biler mere,

for at kassen klinger, sé skal du nok komme i mal.
Malene skal, med andre ord, veere krystalklare, og du
skal lebende vide, hvor langt du er fra at have indfri-
et dem.«
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

FREMGAR DET, HVORDAN
DIN BONUS UDREGNES?

Ligesom malene skal dit mulige gkonomiske udbytte
- herunder hvordan det beregnes - vaere praecist
beskrevet i kontrakten.

»Det skal fremga, hvilket beleb du far udbetalt, hvis
du opnar malene. Der kan dog veere tilfaelde, hvor
det ikke er muligt - for eksempel hvis din bonus bliv-
er beregnet som en procentdel af et regnskab. Her
skal det fremga, om procentdelen udregnes for eller
efter skat. Og hvad med afskrivninger? Den slags
detaljer skal der veere styr pa,« siger Bjarne Henning
Jensen.

Han anbefaler, at du i kontrakten far lavet et eksem-
pel pa beregning af din bonus, som du senere kan
henvise til, hvis der skulle opsta uenighed mellem dig
og din arbejdsgiver. Derudover kan det veere en god
idé at fa preeciseret, om det er en alt eller intet-af-
tale, eller om en delvis opnadelse af malene kan ud-
lzse et tilsvarende mindre belgb.

Guide til lanforhandling
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

FREMGAR DET, HVILK-
EN PERIODE AFTALEN
GZALDER FOR?

| nogle tilfeelde introduceres en resultatlgnsaftale |
forbindelse med et enkeltstdende projekt, hvorefter
den frafalder. Andre gange kan den vaere indgaet

som en fast del af medarbejderens anseaattelsesvilkar.

»Uanset hvad, bor det praeciseres, hvilken periode
aftalen geelder for, og hvornar den eventuelt skal
genforhandles - for eksempel en gang om aret,«
siger Bjarne Henning Jensen.
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

FREMGAR DET, HVORNAR
DU FAR UDBETALT DIN
BONUS?

Det er desuden vigtigt at aftale, hvornar din bonus
skal udbetales.

»Det kan maske virke indlysende, men det skal sta
klart og tydeligt i kontrakten, hvornar opgearelsen af
dine resultater og ikke mindst udbetalingen finder
sted. Den slags detaljer er afgerende at fa med for at
undga tvivisspergsmal,« fastslar han.

Guide til lanforhandling
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

FREMGAR DET, HVAD DER
SKER VED FRATRZADELSE?

Mange uoverensstemmelser om udbetaling af bo-
nusser opstar, nar den ene eller den anden part har
opsagt ansaettelsesforholdet. Udgangspunktet er,
at du har krav pa en forholdsmaessig andel af resul-
tataflenningen.

»Fratreeder du for eksempel din stilling i slutningen
af august - og er bonusaret aftalt til at vaere kalen-
deraret - vil du typisk veere berettiget til to tred-
Jjedele af den bonus, du ville have faet for hele aret,«
siger Bjarne Henning Jensen.
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VEJEN TIL DEN GODE RESULTATLONSAFTALE

HAR | HUSKET AT FA DET
HELE NED PA SKRIFT?

Det er afggrende at fa skrevet alle aftaler og betin-
gelser for resultationnen ind i kontrakten. Forsag
dog at gore det sa kort og praecist som muligt, sa
kontrakten bliver nem at gennemskue for bade dig
og din arbejdsgiver.

»Gennemskuelighed er negleordet. Der ma sim-
pelthen ikke vaere noget at veere i tvivi om. Malene
skal veere klare. Det samme skal kriterierne for
malopfyldelse, udregning og udbetaling af bonus. Og
sa skal tidsrammen fremga samt andre formaliteter

- sasom hvad der sker ved fratreedelse eller sygdom.
Og husk, at en mundtlig aftale ikke er nok. Det hele
skal ned pa skift og underskrives, for perioden for
resultatlon starter,« siger Bjarne Henning Jensen.

Guide til lanforhandling
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LEDERNE

et medlemskab med vaerdi

Nar du bliver medlem af Lederne, bliver du en del af Danmarks eneste
organisation og a-kasse med fokus pa ledere og ledelse. Her star vi
sammen om at sprede god ledelse og give dig de bedste forudsaet-
ninger for en succesfuld karriere som leder.

Det skal kunne betale sig for dig at veere medlem hos os. Derfor
har vi hele tiden fokus pa, at du som medlem far noget for dit kon-
tingent, og vi arbejder lzbende pa at udvikle nye services til dig,
samtidig med at vi tilbyder kvalitet til en fornuftig pris.

Som medlem af Lederne far du blandt andet adgang til:

v @konomisk tryghed - a-kasse og mulighed for at tegne en at-
traktiv lensikring

v Juridisk radgivning - fra dag ét far du vores staerke

juridiske team i ryggen

v Karriereradgivning - fa afklaret dine karrieremuligheder

0g kom teettere pd drammejobbet med hjaelp fra en
karriereradgiver

v LederSparring® - fa professionel sparring af en ledelsesradgiver,
nar du star over for en vanskelig samtale eller en ledelsesmaes-
sig udfordring

v LederNetveerk® - det kan nemt koste 15-20.000 kroner
at vaere medlem af et professionelt netveaerk for ledere. Som
medlem af Lederne er det gratis

v Lederudvikling - som medlem af Lederne far du 10% rabat pa
en lang raekke kurser, uddannelser, netvaerk og konferencer
hos Ledernes KompetenceCenter

Laes mere og meld dig ind pa
lederne.dk/blivmedlem

Falg os pa

Lederne

Vermlandsgade 65
2300 Kgbenhavn S

LEDERNE @™

www.lederne.dk bringer dig videre



