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Har du endnu ikke fundet naglen til den gode lenaftale?

I s fald er du ikke den eneste. Det kan nemlig veere sveert at
veerdiszette sig selv i kroner og erer — selv for den rutinerede
leder. Men med den rette forberedelse og strategi ager du
chancen for en lenaftale, du kan veere glad og tilfreds med.

| denne guide tager vi dig skridt for skridt sgennem lenforhandlin-
gen - fra forberedelse til underskrift. En gennemgdende 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 pd lensedlen. For
andre om at f& s& meget flekstid som muligt. Uanset hvad du gér
efter, skal du kunne sige dit anske med sikkerhed i stemmen. Fak-
tisk sé sikkert, som du siger dit eget navn. Sé& er der nemlig sterre
sandsynlished for at f& dit @anske opfyldt.

Guiden bestar af fire artikler fra lederstof.dk. | de to ferste artik-
ler finder du en reeskke konkrete rad til selve lonforhnandlingen.
Den ene er lavet til dig, der skal skifte job. Den anden, hvis du skall
genforhandle din lgn. | guidens tredje artikel saetter vi fokus pd et
seerligt element i lenforhandlingen, nemlig frynsegoder. Hvor me-
get skal goderne fylde i lenposen? Og hvordan beskattes de mest
populeere? Endelig kan du i den fjerde og sidste artikel bliver klog-
ere pd resultatlen — en mere og mere udbredt lanform blandt
ledere. Er resultatlen noget for dig? Og hvad skal en resultatlons-
kontrakt indeholde?

Guiden er blevet til i samarbejde med ledelsesrddgiver hos Leder-
ne Bjarne Henning Jensen. Guiden igennem deler han ud af sine
bedste rad til, hvordan du bliver bedre til at fornandle lan.

Husk, at som du medlem af Lederne altid kan f& individuel sparring
til din lenforhandling af vores ledelsesrédgivere. Desuden sidder

vores jurister klar til tjekke din lenaftale, inden du skriver under.

Rigtio god forngjelse.



http://lederstof.dk

Pa veji nyt job?

12 gode rad

til den vellykkede
lonforhandling

Forberedelse er nagleordet, nér du skal
forhandle lan med en kommende arbejds-
giver. Det fortzeller ledelsesradgiver hos
Lederne, Bjarne Henning Jensen. Han giver
her 12 gode rad til at forhandle len, ndr du
skal skifte job.

Som leder er du mdske vant til at forhandle
lon med nye medarbejdere. Du kender spillet
og de strategiske kneb, og du kan holde ho-
vedet koldt, hvis forhandlingerne spidser til.
Langt mere angstprovokerende og nervepir-
rende kan det veere, ndr du selv stér over for
et jobskifte og skal forhandle lzn med en
kommende arbejdsgiver.

Men med den rette forberedelse og forhand-
lingstaktik @ger du chancen for en god oplevel-
se. Og ikke mindst en tilfredsstillende lanpakke.

Bjarne Henning Jensen

Bjarne har siden 2017 veeret
ansat hos Lederne som ledel-
sesrdadgiver. Til dagligt radgi-
ver han ledere i blandt andet
lenforhandling og karriere.

Han har mere end 25 drs
ledelseserfaring fra en raekke
store danske virksomheder
inden for energi- og clean-
tech-sektorerne, og de se-
neste 10 ar har han vaeret
venture-investor og her arbej-
det med udvikling af teknolo-
giske vaekstvirksomheder.




1: Tjek virksomhedens
lenniveau

»Inden du ser pd dine egne krav, er det en god
idé at undersage virksomhedens lgnniveau.
Mdske kender du én i virksomheden, du kan
sperge. Hvis ikke, kan du regne gennemsnits-
lgnnen ud ved at se pd lenpuljen i deres ars-
regnskab og dividere det med antallet af med-
arbejdere. Sammenlign eventuelt med et par
konkurrerende virksomheder, s& du ved, om
der er tale om en lgnferende virksomhed.«

»At underseage en virksomheds lonniveau er
ikke s& vanskeligt, som det kan lyde. Og sd
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 hojt krav til din lgn.«

o

2: Overvej veerdien af de
ovrige lonelementer

»| mange lederstillinger bestdr lenpakken af
andet end den faste mdanedslen. Det kan vaere
firmalbil eller andre former for personalegoder.
Hvis det ikke fremgdr af opslaget, vil du som
regel f& det at vide til den forste samtale. En
ovelse 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 naermere en
okonomisk byrde, hvis du sjeeldent bruger 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 smd born mdske anse
som veerdifuldt, mens det for andre hverken
gor fra eller til.«

»Pointen er, at hvis de evrige lonelementer har
en reel veerdi for dig, s& kan du mdéske godt leve
med en mdnedslen, der ligger en smule under
det, du mener, er rimeligt. Omvendt skal du md&-
ske sigte lidt hgjere, hvis du ikke ser den store
gevinst i de personalegoder, 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 lon og gor det muligt
at sammenligne med tallene i Ledernes Lon-
beregner.«




3: Tjek Ledernes Lonberegner

Medlemmer af Lederne har en fordel, nér de skal
vurdere, hvor hgj en Ign det er realistisk at bede om.
De har nemlig adgang til Ledernes Lonberegner,
som bygger pd over 80.000 medlemmers preecise
lon trukket fra Danmarks Statistik.

»Ledernes Lenberegner kan vaere et godt pejle-
maerke for dit lenniveau. Men veer opmeerksom
pd, at den samme stillingsbetegnelse kan udlgse
vidt forskellige lenpakker afhaengig af, om du er
ansat i et lille firma eller en stor koncern. Brug der-
for lenstatistikken som et pejlemasrke med storrel-
sen pd virksomheden og maengden af ledelses-
ansvar in mente.«

Lenberegneren kan oplyse, hvad ledere med en
given titel, uddannelse og erfaring gennemsnitligt
tjener i virksomheder af forskellig starrelse, i forskel-
lige brancher og forskellige steder i landet. Alts¢ et
meget preecist veerktgj til at fastsld, hvad andre
tjener i tilsvarende job.

»Vaer opmaerksom pd, at engelske stillingsbetegnel-
ser kan veere vanskelige at oversaette til dansk. Er
der tale om en driftschef eller en driftsleder, hvis
der star Operations Manager i opslaget? Leanmaes-
sigt er forskellen stor, s& det skal du vide med sikker-
hed, nér du bruger lgnberegneren,« siger Bjarne
Henning Jensen, der dog har et enkelt forbehold:

»Vores lenberegner er en glimrende rettesnor, fordi
den tager hgjde for uddannelse, branche, ancien-
nitet og flere andre parametre. Men husk, at det
konkrete job — og de kray, der fglger med - ogsd
spiller ind pé& din lgn.«

lederne.dk/faa-hjaelp-og-svar/loen/
ledernes-loenstatistik
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4: Beslut dig for dit onske -
men ogsd din smertegraense

»Ndér du skal finde dit lanniveau, skal du sigte
ambitigst, men inden for rimelichedens graen-
ser. Skyder du for meget over mal, vidner det
om, at du ikke har sat dig ordentligt ind i jobbet
og den pdgaeldende virksomhed .«

»Du skal — uden at teve — kunne sige, hvad din
mdnedsleon skal vaere. Faktisk lige s& naturligt,
som du siger dit eget navn. @v dig gerne pd
det inden samtalen. Hvis du er klar i spyttet,
virker du mere troveerdig, og dermed kommer

5: Hav styr pd strategien

»Lad arbejdsgiveren komme med udspillet og
leeg en plan for, hvordan du vil reagere. Hvis
deres udspil er tilfredsstillende, kan du sige
"okay, det lyder fint”, men i et afdeempet tone-
fald. Virksomheden skulle jo nedig std 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-konfliktskaben-
de sporgsmal. Sperg for eksempel, om det er
det bedste, de kan gere, eller sig, at du nok
havde forventet noget mere.«

samtalen ikke til at handle om, hvorvidt tallet
er rigtigt, men om virksomheden kan give dig
lonnen eller ej.«

»Du skal ogsd gere op med dig selv, hvor din
nedre graense ligger. Husk pd, at en lav start-
lzn kan veere svaer at hive op pd& et fornuftigt
niveau senere. Kommer du over din smerte-
greense, men ikke helt op pd det, du onsker,
kan du altid forsege at f& smidt nogle frynse-
goder med i lgnposen.«

»Endelig kan du komme ud for, at deres udspil
lisger meget under dit eget onske. Her kan du
reagere ved at melde ud, hvad du selv mener,
du skal have i lgn. S& har | en ramme at for-
handle ud fra.«

»For mange er det en kejtet og stressende si-
tuation at forhandle len. Men holder du dig til
den strategi, du har lagt, har du en god chan-
ce for at opnd det, du kom efter; nemlig en
tilfredsstillende lgnaftale.«






7: Husk, at det er en lige-
veerdig forhandling

»| 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 lenforhandling. Her er | nemlig to ligestil-
lede forhandlingsparter, der sammen skal for-
soge at nd frem til en aftale. Det betyder ikke,
at du uden videre skal acceptere, hvad der
kommer pd& 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 lenfornandling. Men det er afgor-
ende for den mdde, du griber forhandlingen
an pd. Du bestemmer selv, hvad du vil g& med
til, og det er dine input — og ikke din rang — der
teeller«

8: Brug forslag i stedet
for argumenter

»Kan | ikke blive enige om lennen, kan et trick
veere at stille forslag eller spergsmal i stedet for
at bruge argumenter. Det virker mere konstruk-
tivt og kan hjeelpe dig med at finde ud af, hvor
der kan veere en ébning i forhandlingen.«

»Lad os sige, at du er til lansamtale og ikke
kan f& chefen til at acceptere dit lenkrav. Her
kunne du sparge, hvad der skal til for at fa for
eksempel 4.000 kr. ekstra om mdneden. Det
vil formentlig f& chefen til at komme med et
par konkrete bud pd, hvad det ville kreeve.

Det kunne veaere tre mal, der hver iseer udlaser
1.000 kr. ekstra om mdneden, hvis de opfyldes
inden for en given tidsramme. Ved at stille et
simpelt spargsmal spiller du altsé bolden over
til arbejdsgiveren og genstarter pd den mdade
forhandlingen. Skulle du ende med kun at kun-
ne f& 2.000 kr. ekstra, er det ogsé veerd at tage
med — det er immervaesk 24.000 kr. om dret.«

»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 for-
handler og give vedkommende en lon efter
fortjeneste?«



10: Lad ikke lenforhand-
lingen vaere en stopper
for ansaettelsen

»Det sker heldigvis ikke sd& tit. Men du kan
komme i en situation, hvor | ikke kan n&
til eniched om en lgnpakke. Her er det
vigtigt at holde processen i gang ved at
aftale et konkret tidspunkt for, hvornér

| skal mades igen.«

»Husk pd, at du stdar ved madlstregen,

og at alle andre lamper lyser gront. Der-
for vil det veere brandaergerligt, hvis det
skulle glippe sd langt fremme i ansasttel-
sesprocessen. Ofte hjaelper det at trask-
ke vejret et par dage og sd saette sig
sammen igen ved forhandlingsbordet.«

11: F& kontrakten
tjekket igennem af
en jurist

Det er sjeeldent, at du sidder med en ny
anseettelseskontrakt fra en ny virksom-
hed. Og er du som de fleste, er du ikke
ekspert i anseettelsesret. Derfor er det
en god idé at f& en ekspertvurdering,
inden du skriver under. For medlemmer
af Lederne er det en gratis service, man
altid kan fé& indenfor 24 timer.

»Det kan veere en god ide at fa tjekket
din kontrakt af vores jurister — vel at
meerke inden, du skriver under. Mdske
har du overset noget, som kan f& be-
tydning for dine ansaettelsesforhold.«




12: Husk, at din naeste lenforhandling
starter pd din forste arbejdsdag

»Den dag du treeder ind ad deren pd din nye arbejdsplads, be-
gynder din naeste lenforhandling. Det er nemlig de resultater, du
skaber - og din evne til at gere din chef opmeerksom pd dem -

der er afgerende for, hvad du senere kan fd& i lon.«

»Skriv derfor gerne ned, hver gang du har gjort en forskel. Hvad
har du opndet? Og hvordan har du gjort det? Nogle saetter smd
huskesedler pd deres computerskeerm, andre noterer deti en
notesbog. Pointen er, at du skal vaere skarp pd, hvad du kan,
og hvilken veerdi du tilfarer virksomheden .«

»Lige sd vigtigt er det at synliggere dine resultater for din chef. Det
falder dig maske ikke naturligt. Men taenk pd, at de resultater, du
skaber, formentlic udger en relevant viden for béde din chef og
andre i virksomheden. Hvis du leverer som forventet — og loben-
de gor din chef opmaerksom pd det - stér du med gode kort pd
hdanden, ndr du igen skal forhandle lgn.«



»Dinlen er en
kompensation for
det stykke arbej-

de, du udforer.

Derfor skal du

have en folelse af,
at de to ting stem-
mer overens.«

Bjarne Henning Jensen,
Ledelsesradgiver hos Lederne




Mere i loanposen?

11 gode rad

At forhandle sig til en hgjere lon kraever
mere end en grundig forberedelse til lon-
samtalen. Faktisk skal du begynde allerede
nu. Her er ledelsesradgiverens 11 gode rad
til, hvordan du far mereilon.

| sit arbejde som ledelsesrdadgiver bliver Bjarne
Henning Jensen ofte spurgt til, hvordan man
forbereder sig til at gd& til leanforhandling. Det
er nemlig ikke altid s& 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 feler méske, at det handler
om dig selv som person. Men i virkelischeden
handler det om den veerdi, du tilferer virksom-
heden,« siger Bjarne Henning Jensen.

Mdlet er at f& en lon, der ger, at du kan udfere
dit arbejde, uden at lennen fylder noget i din
hverdag.

»Din lon er en kompensation for det stykke
arbejde, du udfaerer. Derfor skal du have en
folelse af, at de to ting stemmer overens. Ellers
kan lgnnen ende med at blive et forstyrrende
element, der pdavirker din arbejdsglaede og der-
med ogsd dit engagement i jobbet — og det er
hverken i din eller din arbejdsgivers interesse,«
fortaeller Bjarne Henning Jensen, som her kom-
mer med 11 gode rad til, hvordan du forhandler
dig frem til en tilfredsstillende lonpakke.



1: Notér dine succeser

»Hvis du mener, at du skal have mere i lon,
skal du kunne argumentere for det. Her spil-
ler dine resultater en vaesentlig rolle. En god
idé kan vaere at skrive dine sejre ned, s& du
husker at f& det hele med. Bade de store og
de sma. Det kan veere, hvis du scorer hgjt i
en tilfredshedsundersagelse blandt dine
medarbejdere, eller hvis du lander et salg
eller en kunde.«

»Notér ogsé gerne, hvordan du opndede
dine resultater. Mdske var det din viden
pd et bestemt omréde, der gjorde et salg
muligt? Mdske viste du din evne til krise-
hd&ndtering i en anden sammenhaeng?«

»Du skal — kort sagt — kunne dokumentere
dine kompetencer og de resultater, du
skaber ved at bruge dem. Det fér du brug
for i selve forhandlingssituationen, men ma-
ske endnu vigtigere til labende at vise din
chef, at du er en veerdifuld medarbejder.«

2: Synligger lebende
dine resultater

»Du stdr bedre, hvis du allerede inden lan-
samtalen har overbevist din chef om, at du
leverer varen. Derfor skal du lebende gore
chefen opmeaerksom pd din gode indsats
og de resultater, du skaber. Du skal bdde
vise, at du ger det, der skal til for at udfylde
jobbet - det kan veere at made ind pd en
sgndag, hvis der opstdr problemer med en
kunde - og pd samme tid, at du ndr de mal,
der forventes.«

»Mdaske har du sveert ved at skulle fremhae-
ve dig selv og dine resultater. Et trick kan her
veere at teenke over, hvordan dine resultater
kan udgere en nyttig viden for din chef og
andre medarbejdere. Det behgver ikke veere
noget mdlbart, men kan mdske veere en
seerlis metode, som har hjulpet dig i et pro-
jekt. Det vigtige er, at det udger en veerdi for
modtageren - ellers kan det hurtigt virke
som pral.«

»Det, der nok gor sterst indtryk pd din chef,
er, hvis han eller hun herer om din gode ind-
sats fra enten dine medarbejdere eller en
kunde. Derfor er det vigtigt, at | internt i af-
delingen fejrer jeres succeser, s medarbej-
derne er bevidste om, at | gar en forskel med
dig ved roret. Du kan ogsd bede dine kunder
om feedback, nér du ved, de er tilfredse. P&
den mdde bliver det ikke dig, men kunderne,
der forteeller, at du ger det godt.«




3: Find en legitim anledning
til at forhandle lon

»Det ligger som regel fast, hvor ofte du skal til
lanforhandling — typisk en gang om dret. Hvis
du selv tager initiativ til at forhandle lan, skal
du derfor have en legitim grund. Méske har du
praesteret godt, men uden at din lon er steget
tilsvarende. Det har medfert, at lennen er ble-
vet et forstyrrende element i dit arbejde. Og
det er en helt legitim anledning til at bede om
en lpnforhandling.«

»Det kunne ogsd veere, at du har opdaget, at
dine lederkollegaer fé&r mere i lon, selvom dine
resultater er lige s& gode. Eller at du ofte bliver
kontaktet af headhuntere med lukrative tilbud
og derfor beor stige i lon, hvis det skal give me-
ning for dig at blive i det nuvaerende job. Det
er med andre ord ikke nok "bare” at ville have
mere i lon. Du skal kunne kormme med en plau-
sibel forklaring pd, hvorfor | skal snakke lgn.«




4: Tjek Ledernes
Lonberegner

Medlemmer af Lederne har adgang til Leder-
nes Lonberegner, som bygger p& over 80.000
medlemmers preecise lgn trukket fra Danmarks
Statistik. Der kan du blandt andet se, hvad
andre ledere med samme titel, uddannelse

og erfaring tjener i sammenlignelige virksom-
heder. Det kan vaere en stor hjeelp.

»Naér du forbereder dig til lsnsamtalen, kan du
med fordel starte med at se pd, om din lenud-
vikling har fulgt med den generelle lanudvikling
inden for dit fag og din jobposition. Bruger du
Ledernes Lenberegner, far du en glimrende
rettesnor for, hvor du bor ligge. Men husk, at
det konkrete job - og de krav, der folger med

— ogsd altid vil spille ind pd din lon.«

»Det kan desuden veere relevant at se pd

din lenudvikling isoleret set. Md&ske har du ikke
faet det store de sidste gange, du har veeret

til lenfornandling. Méske slet ingenting, hvorfor
din len reelt er blevet mindre vaerd, fordi den
ikke er fulgt med lenudviklingen - altsd et godt
argument for, at det igen er blevet tid til at en
lenforhgjelse. Veer dog opmeerksom pd, at len-
udviklingen i en virksomhed godt kan veere nul
et par ar — det behgver ikke kun at geelde dig
— 0g s& er det mdske ikke din lenudvikling, der
skal veere det baerende argument i forhand-
lingen.«

lederne.dk/faa-hjaelp-og-svar/loen/
ledernes-loenstatistik

5: Undersog virksomhedens
okonomi

»Hvis du har en lgnstigning pd& et par procent i
tankerne, betyder virksomhedens gkonomi ikke
det helt store. Men forestiller du dig et storre
lznspring, vil det formentlig kraeve, at virksom-
heden er inde i en positiv gkonomisk udvikling.
Er det tilfeeldet, skal du kunne argumentere for,
at du har bidraget til fremgangen og derfor har
fortjent en lgnstigning ud over det saedvanlige.
Omvendt vil det ikke veere realistisk eller saerligt
loyalt at kraeve en stigning pd femten procent,
hvis virksomheden keemper med gkonomien.«

»Nogle virksomheder melder ud pd forhdand,
hvor mange procent lennen i gennemsnit vil
blive reguleret med. Det kan for eksempel vaere
tre procent. Men det betyder ikke nodvendigvis,
at du ikke kan f& mere, hvis du kan argumente-
re for, at du har leveret en ekstra god indsats.«
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6: Beslut dig for, hvad du vil
have ud af forhandlingen

»Du skal vide preecist, hvad du vil have ud af
din lenforhandling. Maske handler det udeluk-
kende om din mdnedslgn. Mdaske handler det
om, at du gerne vil have lavet din lgnpakke om,
sé bonuselementet bliver mindre og grundlgn-
nen storre. Eller méske gér du ind til forhand-
lingen med et gnske om mere flekstid?«

»Det er kun dig selv, der kan svare pd, hvad
der vil gore dig glad. Men uanset hvad dit on-
ske matte veere, skal du veere skarp pd, hvad
dit mél med forhandlingen er. Ellers risikerer
du at lade dig spise af med noget, som reelt
ikke udger en veerdi for dig.«

7: Dit lenkrav skal veere
ambitigst, men realistisk

»Der skal veere noget at forhandle med, hvis
du gar efter en hgjere lon. Derfor skal dit len-
krav veere ambitiost, men inden for rimelig-
hedens graenser. Ligger du alt for hgjt eller alt
for lavt, kommer du til at fremstd uforberedt
og dermed std skidt i forhandlingen. S& forbe-
red dig grundigt og laeg dig fast pd et tal, som
vil gore dig rigtig glad og tilfreds — ogsd selv om
slutresultatet skulle ende en smule under.«

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

»@v dig i at sige dit lenkrav hgjt. Foles det godt
i maven - og kan du sige det med stor natur-
lighed - vil du f& lettere ved at overbevise din
chef om, at dit gnske er rimeligt. Dermed kom-
mer det ikke til at handle om, hvorvidt tallet er
passende, men om vedkommende kan give
dig det eller gj.«



8: Husk, at det
er en ligeveerdig
forhandling

»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 lige-
veerdig fornandling, hvor | saom-
men skal forsege at nd frem til
en aftale, som begge parter
kan veere tilfredse med. Glem-
mer du det, kan du ende med
at acceptere en aftale, inden
fornandlingen overhovedet er
kommet i gang.«



9: Hav styr pd strategien

»Hvis du selv har taget initiativ til forhandlingen,
vil det give god mening, at du selv leegger ud
med, hvad du gerne vil have. Ellers ender det
hurtigt med, at chefen sidder og roser dig uden
at tage fat pd& det, det egentlic handler om.
Start gerne med at fremhaeve de positive sider
af jobbet - for eksempel opgaverne, kollegaer-
ne og chefen. Det eneste problem, kan du sd
forteelle, er lonnen, som du mener ber ligge X
antal tusind hgjere.«

»Sidder du til den faste, érlige lonforhandling,
skal du derimod lade chefen komme med
udspillet. Ligger det pd det niveau, du havde
drgmt om, kan du takke paent ja, men uden
at virke overbegejstret. Virksomheden skulle
nodig sidde tilbage med en fornemmelse af,
at de har givet dig alt for meget.«

»Veer forberedt pd at blive mgdt med et ne;j,
hvis du kraever mere, end chefen laegger op til.
Det er helt normalt og en del af spillet. En idé
kan her veere at taenke i forslag og ideer i ste-
det for argumenter. Husk pd&, at det ikke hand-
ler om at fé& ret, men om at indgd en aftale.
Sperg for eksempel, hvad der skal til for at f&
4.000 kr. ekstra om mdéneden. Spergsmal kan
veere en effektiv méde at finde dbninger pd i
forhandlingen.«

»Ender du med slet ikke at kunne f& mere, er
det vigtigt at lave en konkret aftale om, hvor-
Nnar | naeste gang skal snakke lgn. Mdske kan

du fa det fremskudt, nér du nu ikke fik noget
denne gang. Vaer opmaerksom pd, at en ekstra-
ordinzer legnforhandling ikke aendrer p& den
planlagte forhandling, hvor du igen vil kunne
kraeve en forbedring af din lon.«



10: Hold fokus hele
vejen i mal

»Det er vigtigt at holde dig for gje, hvad du

er kommet for. Du md ikke falde i den feelde,
at chefen roser dig og giver dig skulderklap for
derefter at glemme lonsnakken. N&r du taler
lon, taler du kun lgn. Hold fokus og forlad ikke
forhandlingerne, for der ligger en lenaftale p&
bordet - eller som minimum en konkret aftale
om, hvorndr | skal forhandle videre naeste

gang.«

11: Afslut i en god tone

»Hvis du er tilfreds med resultatet, s& serg for
at anerkende din chef for det, han eller hun
har gjort for dig. Hvis ikke, kan du bede om at
fé& chefen til at forklare dig, hvad du skal gore
for at f& en storre lonstioning naeste gang. S&
kan | sammen opstille en mdélsastning. Serg for,
at f& den skrevet ned. Opndr du den i lgbet af
aret, har du et steerkt argument for at stige i
lon ved den naeste lenforhandling.«
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og pa den fak-
tiske veerdi, du
tilleegger det.«

Bjarne Henning Jensen,
Ledelsesrddgiver hos Lederne



Syv populzere frynsegoder

Det skal du vide,
inden du takker ja

Hvad skal du tage hgjde for, nér du for-
handler frynsegoder? Og hvilke szerlige
forhold gor sig geeldende for de mest
populeere goder? Det guider ledelses-
radgiver hos Lederne - Bjarne Henning
Jensen - dig igennem her.

At forhandle sig til en god lenaftale handler ikke
nedvendigvis kun om belgbet pd din lenseddel.
Alternative lgnelementer — bedre kendt som
frynse- eller personalegoder — kan ogsd bidrage
til en tilfredsstillende lenpakke.

Der er dog en reekke overvejelser, du bor gore
dig, inden du siger ja til frynsegoder som en

del af din lgn. Ferst 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 ledelsesrddgiver hos Lederne.

»Der kan veere stor forskel pd et godes veerdi i
kroner og gre og pd den faktiske vaerdi, du til-
leegger det. For nogle kan et fitnessabonne-
ment have stor vaerdi, fordi de i forvejen traener
fire-fem gange om ugen. Men hvis du hellere

vil labe en tur i skoven, er det mdske ligegyldigt.
Derfor skal du overveje, hvad du vil anse som
et veerdifuldt gode at f& oveni din faste ma-
nedslon.«

Hvis du ikke kan lide at g& i fitnesscenter, kan

du forsege at forhandle dig til andre eller flere
goder. Og det skal md&ske veere nogle helt an-

dre, end dine kolleger far.

»Pointen er, at du skal tage udgangspunkt i dig
selv og dine egne behov« siger Bjarne Henning
Jensen og tilfgjer, at det er meget forskelligt, om
du selv kan veelge, hvilke frynsegoder du vil
have med i lgnposen.
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Skattefrit
— til en vis
graense

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

Den ene bagatelgraense er pd 6.500 kroner
om dret og omhandler goder, som har en klar
sammenhasng med arbejdets udferelse — for
eksempel aviser eller faglitteratur. Disse goder
er skattefrie, sé leenge den samlede drlige
veerdi ikke overstiger 6.500 kroner om dret.

Er der ikke en direkte sammenhaeng mellem
godet og arbejdets udferelse, kan det stadig
veere skattefrit. Det kraever, at godet holder sig
under den anden bagatelgraense pd 1.200 kr.
om dret, som omfatter goder til pdskannelse

— for eksempel darskort til museer eller fribilletter
til sportsarrangementer.

»Vil du undgd at betale skat, skal du holde dig
under greensebelobet. Det er nemlig sédan, at
du betaler skat af hele belgbet, og ikke kun det
overskydende belgb, hvis du overstiger graen-
sen,« siger Bjarne Henning Jensen.

Han understreger, at det er afgerende, om
godet har relation til arbejdets udferelse.

»De fleste vidensarbejdere vil kunne argumen-
tere for, at avislaesning er relevant for deres
arbejde. Et fitnessabonnement, derimod, vil
hore til den ikke-arbejdsrelaterede bagatel-
greense pd 1.200 kroner og bliver derved sveert
at holde skattefrit.«

Lav en lenomlaegning - og betal mindre i skat
Holder godet sig ikke inden for bagatelgraensen,
kan du i visse tilfeelde stadig opnd en skatte-
maessig fordel, nemlig ved at lave en leanom-
leegning med din arbejdsgiver — ogsd kaldet en
bruttolensordning. Det foregdr ved, at medar-
bejderen accepterer en lennedgang mod at

fa stillet et eller flere skattefrie frynsegoder til
radighed. Fordelen er, at det bruttobelab, du
betaler skat af, bliver mindre.

»Hvis du kerer i bus til dit arbejde, men bor
mindre end 12 kilometer veek, kan du ikke f&
befordringsfradrag. Her kunne du foreslé din
arbejdsgiver, at de betaler dit buskort, mod at
du gdr tilsvarende ned i lean. Dermed bliver den
indteegt, du betaler skat af, en smule mindre —
helt uden meromkostning for virksomheden.«

Er dui tvivl? Ring til en revisor!

| visse tilfeelde kan spgrosmdlet om beskatning
af frynsegoder veere s& kompliceret, at det kan
blive nedvendigt at kontakte en revisor. For ek-
sempel kan beskatningen af et gode som aktie-
lzn, der som oftest bliver tiloudt til direkterer og
neglemedarbejdere, vaere sveer at blive klog pa.

»Beskatningen afhaenger blandt andet af, hvil-
ket regelseet aktielgnnen tildeles efter — plus en
raekke andre faktorer, som kan veere svaere at
finde rundt i. Derfor bgr du kontakte en revisor,
der preecis kan forklare dig, hvordan du beskat-
tes af godet.«
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7 af de mest
populzere frynsegoder




2. Fri bil

Hvis du far stillet en bil til raddighed af din
arbejdsgiver til privat kersel, er godet skatte-
pligtict. Skatten bliver udregnet efter bilens
veerdi — og ikke efter, hvor meget du kerer

i den. Derfor mé du gare op med dig sely,
om bilen vil veere en gevinst i din daglisdag.

»Hvis du kerer meget privat - og mdske
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 offent-
lige, er fri bil neermere en gkonomisk byrde.
Sd& det er igen dit behov, der er afgorende
for, om bilen er vaerd at takke ja til.«

Hvis du har fri bil, skal du betale skat
af 25 procent af veerdien plus et
miljatillaeg. Hvis bilen er mere end
300.000 kroner veerd, skal du betale
skat af 25 procent af de forste
300.000 kroner og 20 procent af

resten.
NP




3. Uddannelse

Kurser og uddannelse kan dbne op for et
veeld af muligheder, som pé sigt kan have
hgjere veerdi end lidt mere i lon. At f& en
uddannelse med i lenpakken til den drlige
lanforhandling kan derfor give god mening.
Og sd slipper du endda for at betale skat,
sé leenge uddannelsen har et erhvervs-
maessigt sigte.

»Hvis det er din arbejdsgiver, der bringer
et tilbud om uddannelse pé& bordet, skal du
gore op med dig selv, om du vil se den som
en mulighed for opkvalificering eller som
en sur pligt. Husk, at uddannelsen ikke be-
hever at have relevans for din nuvaerende
funktion, men kan veere et skridt pd vejen
til et helt nyt job.«

Betaler din arbejdsgiver dine ud-
gifter til erhvervsrelaterede uddan-
nelser og kurser, er de skattefri for
dig. Skattefriheden omfatter ogsa
udgifter til bager samt kost og logi
efter de normale regler for skattefri

rejsegodtgorelse.
\ | /
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6. Aktielon

Som leder er det ikke ualmindeligt at blive
tilbudt aktier i virksomheden som en del af
lonpakken. For medarbejderen er aktielon
en muligshed for at f& del i overskuddet, nér
det gdér godt og dermed ogsd nyde frugten
af eget arbejde. Det er dog ikke uden risiko
at takke ja.

»Hvis du far en lenforhgjelse, ved du prae-
cist, hvad du har at gere godt med. Men hvis
du i stedet bliver tilbudt aktier i virksomhed-
en, kan det veere sveert at forudse, hvad
gevinsten vil blive — hvis der altsd bliver en
gevinst. Aktielen behover dog ikke vaere en
darlig ide, seerligt ikke hvis virksomheden er

i fremgang. Men du skal vide, at der er en

vis risiko forbundet med det,« siger Bjarne
Henning Jensen.

Aktielen er en samlet betegnelse for
de ordninger, hvor en medarbejder
far mulighed for at erhverve aktier i
virksomheden. Aftaler om kebe- el-
ler tegningsretter til aktier omtales
ofte som "“warrants” eller "optioner”.
Beskatningen af aktielen afhaenger
af, hvilket regelsaet aktielennen
tildeles efter samt en reekke andre
faktorer. Da de skattemeaessige
konsekvenser har stor indflydelse
pd, om aktielon kan betale sig, kan
det veere en god idé at gennemgd

tilbuddet med en revisor.
AN I /




7. Fri telefon og computer

| mange virksomheder er fri telefon og arbejds-
computer et obligatorisk gode. Andre steder er
det muligt at veelge til, hvis du ensker det. Fri
telefon er skattepligtigt, hvis du ogsd har privat
rédighed over telefonen. Det modsatte geelder
for arbejdscomputeren. Den mdé nemlig gerne
tages med hjem og bruges til private formal,
uden at det fér skattemaessige konsekvenser
for medarbejderen.

Spoergsmalet er, hvor stor veerdi du skal tilleeggoe
denne type gode, som du bruger i dit arbejde.

»| mange job vil man kunne argumentere for, at
bdade fri telefon og en arbejdscomputer er en
forudsaetning for at kunne udfaere sit arbejde.
Selvfelgelig kan det veere en fordel, at man og-
sd kan bruge godet privat, men spergsmadlet er,
om du skal se det som en decideret kompen-
sation for din arbejdsindsats, som lgn og diver-
se goder jo normalt er. S& du skal overveje, om
lenpakken bliver maerkbart bedre af disse go-
der, eller om der skal andre goder med i lan-
posen — eller mdske flere lenkroner.«

Fri telefon er skattepligtigt, sd lsenge
medarbejderen har privat raddighed
over telefonen. Det skattepligtige
beleb udger 3.000 kroner om dret.
Hvis du har fri telefon, kan du ikke
traekke udgifter til egne telefoner
frai skat.

Arbejdscomputer er skattefri — ogsd
selv om du har lov til at tage com-
puteren med hjem og bruge den pri-
vat. Bemaerk, at det normailt ikke vil
kunne betale sig at lave en brutto-
lensordning med en arbejdscompu-
ter. En seerlig lovgivning foreskriver
nemlig, at du skal betale 50 procent
af computerens nypris i skat hver dar
- 0ogsd selvom der kun indgds en
aftale om lenomlaegning for en del
af computerens pris.

Alle belob i artiklen geelder for 2021.
Kilder: SKAT, PwC og Beierholm

NP
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Vejen til den gode
resultationsaftale:

Resultatlen kan virke motiverende og sende din
manedslon i vejret - men det kan ogsa have den
stik modsatte effekt. Derfor bar du stille dig selv
disse ni spergsmadl, inden du skriver under pé en
resultatlonskontrakt.

Hvad siger du til en lenaftale, hvor en del af din len
afhaenger af, hvor godt du preesterer? Det sporgs-
mal bliver mange danske ledere stillet overfor, ndr
de skal forhandle lgan med en nuvaerende eller kom-
mende arbejdsgiver. Ordningen er kendt som resul-
tat- eller bonusleon og er iseer udbredt blandt ledere
pd& Mmellem- og topniveau.

Det kan virke fristende at takke ja til en lenpakke,
der bliver ekstra stor, hvis du yder en seerlig god
indsats. Men inden du takker ja, ber du sikre dig,
at aftalen er enkel og nem at forsté — ellers kan
det ende i tvivlsspeargsmal, som kan betyde, at

du mister din bonus. S&dan siger Bjarne Henning
Jensen, der er ledelsesrddgiver hos Lederne. For-
ste skridt er dog at sperge dig selv, om en resultat-
lansordning overhovedet er noget for dig.



1: Hvordan vil du trives
med resultation?

| nogle virksomheder er resultatlen en take it

or leave it. Men har du et reelt valg, bor du gore
op med dig selv, hvordan det vil pdvirke din ad-
feerd i jobbet.

»For nogle virker de opstillede mal i en resultat-
lansordning som en gulerod, der f&r dem til at
lzbe ekstra staerkt. De kan lide at presse sig
selv og motiveres mdske af det konkurrence-
element, der kan veaere i forhold til andre med-
arbejdere pd samme ordning,« siger Bjarne
Henning Jensen.

For andre forholder det sig helt modsat, for-
teeller han.

»Selvfolgelig spiller mélene og den mulige
gkonomiske gevinst ind pd, hvor motiveret
du vil veere. Men der er ogsd nogle, der slet
ikke trives med at blive malt og vejet s& ngje.
For dem kommer de opstillede mdail til at vir-
ke som et stresssmmoment — og det kan g& ud
over effektiviteten og dermed ogsd tallet

pd lgnsedlen,« siger han.

»Derfor skal du gere op med dig selv, om en re-
sultatlensordning vil gore dig ekstra motiveret
eller det stik modsatte.«

2: Kan det betale sig?

Har du muligshed for selv at veelge, er det veerd
at undersege, hvad alternativet til resultatlen
er. Ifglge Bjarne Henning Jensen giver resultat-
lansmodellen nemlig kun mening at sige ja til,
hvis du med overvejende sandsynliched kan
tjiene flere penge, end hvis hele din lgn var
fastsat pd forhdand.

»Det skal kunne betale sig at veelge en ordning
med resultatlegn. Hvis du ikke kan tjene naevne-
veerdigt mere, er det mdske ikke det veerd. Men
hvis du vurderer, 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 l@sning,« siger han og tilfgjer, at du, som
udgangspunkt, skal forsege at forhandle dig

til en sé& hgj grundlgn som muligt.

»S& ved du, hvad du har,« som han siger. »Og
s& kan du altid overveje, om et resultatlens-
element vil give mening som en mulighed for
at tjene noget ekstra.«
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3: Kan du fd medbestem-
melse pa aftalen?

Det kan, ifelge Bjarne Henning Jensen, veere
en god ide at forsege at fé& indflydelse pd
udformningen af kontrakten. P& den mdde
kan du veere med til at praege, hvad mdélene
skal veere, og hvordan resultaterne bliver op-
gjort. Og i det hele taget sikre dig, at betingel-
serne er gennemskuelige.

»Det er en klar fordel, hvis du kan veere med

til at bestemme, hvad du skal opnd. Du ved jo
bedst, hvad du kan og ikke mindst, hvad der
motiverer dig. Netop motivationsmomentet er
hele udgangspunktet for resultatlen. Det er kun
tilstede, hvis mdélene giver mening og er klare
for dig,« siger han.

Set fra virksomhedens side er et veesentligt ar-
gument for resultatlen, at det kan veere med til
at styre medarbejderne i samme retning. Det
udelukker dog ikke, at du kan veere med til at
pavirke aftalen.

»Virksomheden er jo kun interesseret i, at du
kan se dig selv i aftalen. Det ger, at du har tillid
til ordningen og ikke foler, at den er blevet truk-
ket ned over hovedet pd dig.«




4: Er mdlene klare og entydige?

Det er vigtigt at studere kontraktudspillet grun-
digt, inden du skriver under p& en aftale med
resultatien. Ved du, hvad du skal styre efter?
Og er du sikker pd, hvorndr du er i mal? sperger
Bjarne Henning Jensen.

»JO mere praecise og entydige mdlene er, de-

sto nemmere er det at planleegge sit arbejde

efter dem - og dermed komme helt over mail-
stregen,« siger han og uddyber:

<\

5: Fremgadr det, hvordan
din bonus udregnes?

Lisgesom mdlene skal dit mulige akonomiske
udbytte — herunder hvordan det beregnes -
veere preecist beskrevet i kontrakten.

»Det skal fremgd, hvilket belob du far udbetalt,
hvis du opndr malene. Der kan dog veere til-
feelde, hvor det ikke er muligt — for eksempel
hvis din bonus bliver beregnet som en procent-
del af et regnskab. Her skal det fremgd, om pro-
centdelen udregnes for eller efter skat. Og hvad
med afskrivninger? Den slags detaljer skal der
veere styr pd,« siger Bjarne Henning Jensen.

»Et krav om, at du skal saelge for 10 procent
mere end din konkurrent, er neermest umuligt
at forholde sig til. Du ved ferst pd bagkant, om
du har néet dit mal. Og mdaske kan de to tal slet
ikke sammenlignes. Men hvis du ved, at du skall
seelge fem biler mere, for at kassen klinger, s
skal du nok komme i mé&l. Malene skal, med an-
dre ord, veere krystalklare, og du skal lgbende
vide, hvor langt du er fra at have indfriet dem.«

Han anbefaler, at du i kontrakten far lavet et
eksempel pd beregning af din bonus, som du
senere kan henvise til, hvis der skulle opstd
uenighed mellem dig og din arbejdsgiver. Der-
udover kan det veere en god idé at f& praecise-
ret, om det er en alt eller intet-aftale, eller om
en delvis opndelse af mdlene kan udlgse et
tilsvarende mindre belgb.
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8: Fremgar det, hvad der
sker ved fratraedelse?

Mange uoverensstemmelser om udbeta-
ling af bonusser opstdr, ndr den ene eller
den anden part har opsagt ansaettelses-
forholdet. Udgangspunktet er, at du har
krav pd en forholdsmaessig andel af
resultataflegnningen.

»Fratreeder du for eksempel din stilling i
slutningen af august — og er bonusdret
aftalt til at veere kalenderdret — vil du
typisk veere berettiget til to tredjedele
af den bonus, du ville have faet for hele
aret,« siger Bjarne Henning Jensen.

9: Har | husket at fa det
hele ned pa skrift?

Det er afgarende at f& skrevet alle aftaler
og betingelser for resultatlonnen ind i
kontrakten. Forseg dog at gore det sd
kort og praecist som muligt, s& kontrakten
bliver nem at sennemskue for bdde dig
og din arbejdsgiver.

»Gennemskuelished er nogleordet. Der
ma simpelthen ikke veere noget at veere

i tvivl om. Mdlene skal veere klare. Det
samme skal kriterierne for mélopfyldelse,
udregning og udbetaling af bonus. Og sd
skal tidsrammen fremgd samt andre for-
maliteter — s&som hvad der sker ved fra-
treedelse eller sygdom. Og husk, at en
mundtlig aftale ikke er nok. Det hele skall
ned pd skift og underskrives, for perioden
for resultatlen starter,« siger Bjarne
Henning Jensen.




Alle ansatte gar til lederen,
men hvor gar lederen hen?

Til os, naturligvis! Lederne er nemlig til dig, som vil have et fagligt
feellesskab om ledelse. Et sted, du kan gd til og fa hjeelp, rad og
vejledning i dit lederskab. Somm Danmarks eneste faglige feelles-
skab og a-kasse for ledere stér vi sammen om at gere en verden
til forskel for dig som leder.

Og det er en hel del, du f&r med som medlem:

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

- Juridisk raddgivning - fra dag ét far du vores steerke juridiske
team i ryggen

- Hjeelp til beeredygtig ledelse — f& indsigt i hvordan du kan
hdndtere fremtidens udfordringer

- Karriereradgivning — f& afklaret dine karrieremuligheder og kom
teettere pd drammejobbet med hjeelp fra en karriererdidgiver

- Ledersparring - f& professionel sparring af en ledelsesrddgiver,
ndr du stdr over for en vanskelig samtale, en ledelsesmaessig
udfordring eller oplever mistrivsel eller tegn pd& stress

- Ledernetveerk - fé et professionelt netveerk for ledere
Udover dette kan vi ogsa tilbyde rabat hos Lederne Kompetence-

center og mange andre fordelagtige initiativer — sé& du kan styrke
dit lederskab.

Sd kom og veer med i vores aktive faellesskab. Det er en leders lod
at treeffe sveere beslutninger, men denne her er nem. Bliv medlem

allerede i dag og oplev alle fordelene.

lederne.dk/medlem

Lederne

- en verden til forskel


https://www.lederne.dk/kampagner/bliv-medlem 



