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Lonnsforhandlinger med sjefen

Denne brosjyren er for enkeltmedlemmer som forhandler Ignn pa
egenhdnd. Som enkeltmedlem har man ikke den fordelen det gir
& vaere i en Negotia bedriftsklubb, hvor tillitsvalgte gjennomfarer
lgnnsforhandlinger pa vegne av medlemmene.

Vi gnsker & bgte pd dette ved a gi deg en «oppskrift» pd hvordan du i
mgte med sjefen din, kan forhandle deg frem til rett Ignn, og samtidig en
motiverende Ignnsutvikling.

Hva som er «rett Ignn» for deg er avhengig av mange forhold, blant
annet: arbeidsoppgaver, kompetanse, prestasjon og utvikling, bedriftens
lgnnsomhet, Ignnsnivaet i bransjen m.m. Hvordan man kommer frem til
et slikt Ignnskrav krever forarbeid, og var hensikt med dette heftet er 3
hjelpe deg med nettopp dette.

vart mal er at du skal lykkes i Ignnsforhandlingene, og samtidig gnsker
vi at du ved hjelp av vare tips vil fa oppleve en positiv og effektiv
Iannssamtale med sjefen din.

Grunnleggende verdier i Negotias lennspolitikk er at de ansatte skal f§
sin andel av de verdier de har veert med p8 8 skape. Lonnsutviklingen
skal minst holde folge med den generelle levestandardsutviklingen og
skal dessuten forsterkes av et positivt lokalt driftsresultat. Lgnningene
skal veere individuelle, basere seg p8 arbeidsinnhold, kompetanse og
arbeidsresultat og samtidig vaere saklig begrunnet. Lgnnsfastsettelsen
mé sikre lik lgnn for arbeid av lik verdi mellom kvinner og menn.
Medlemmene skal ha mulighet til § ha innflytelse p8 sin egen lgnn.
Kompetanseutvikling er en viktig forutsetning for medlemmets og
bedriftens utvikling.



1. Forberedelser

For du ber om et mgte med sjefen din for & diskutere dine Ignns- og
arbeidsvilkdr, er det ngdvendig at du forbereder deg godt. Forhandlinger
bestdr av 90 % forberedelser, og du vil ha gkte muligheter for & lykkes
0og kjenne deg langt mer bekvem i mgtet dersom du har tatt deg god tid
i denne fasen.

Hvorfor skal du ha hgyere Ignn?

En god forhandlingsstrategi er a forsgke og se saken fra motpartens side.
Malet med mgtet bgr derfor vaere a fa sjefen din til 8 se hvorfor bedriften
vil tiene pa at du skal fa mer i Ignn. Da er det viktig at du vet dette selv
forst.

Lag en liste med momenter som viser hvordan du har arbeidet etter
uttalte mal og verdier pa arbeidsplassen. Tenk etter hva som har skjedd
siden siste Ignnsjustering.

Begynn derfor med & g ngye gjennom disse punktene:

Hvordan har du lykkes med ditt arbeid hittil i ar?

Har du mottatt resultater eller malinger som sier noe om din innsats?
Har du mgtt de forventninger som er stilt til deg og/eller avdelingen
din?

Har det veert forandringer i arbeidssituasjonen i det siste?
Har du fatt gkt ansvar?

Mer kvalifiserte arbeidsoppgaver? @kt arbeidsbyrde?

Har du hevet kompetansen din?

Har det veert forandringer i bedriften som har pavirket din
arbeidssituasjon?

Mange vil kjenne igjen de samme spgrsmalene fra sakalte Ignnssamtaler,
uviklingssamtaler eller medarbeidersamtaler. Disse samtalene har gjerne
som mal at du og din leder skal fa et tydelig bilde av dine resultater,
hvilke omrader du bgr utvikle eller endre deg pa, og hva som er
forventet av deg fremover.



Bedriftens lannsomhet

@kt Ignn er ogsa et spgrsmal om tilgjengelige Ignnsmidler. Det er derfor
lurt & undersgke bedriftens Ignnsomhet. Dersom du ikke vet det eller det
er vanskelig for deg & finne ut av dette pa egen hand, s& ta kontakt med
de av kollegaene dine som arbeider med gkonomi. Ellers vil &rsrapporten
til aksjeeiere, drsregnskapet og pressemeldinger inneholde informasjon
om bedriftens gkonomiske situasjon.

Undersgk pa forhdnd:

Hvordan gar det med bedriften?

Hvordan har den gkonomiske utviklingen veert, er det gkt omsetning,
gkt overskudd og/eller flere ansatte?

Hvordan gar det med avdelingen?

Er kundenes forventninger mgtt?

Felles virkelighetsoppfatning

I forhandlingene benytter du deg av de punktene som taler positivt for
deg. N&r du presenterer dem i mgtet, sa sjekk hvorvidt sjefen deler din
oppfatning. Har dere ulik oppfatning s& argumenter for ditt syn og se
gjerne til at du kan dokumentere dine pstander.

La oss tenke oss at sjefen din mener at kundene er spesielt misforngyd
for tiden, men at du selv ikke har denne oppfatningen. Du har faktisk
flere skriftlige tilbakemeldinger fra kundene som sier det motsatte.

I tillegg har du ikke fatt beskjed om at noen er misforngyd med ditt
arbeid. Ta med de tilbakemeldingene du har, slik at sjefen far se dem.

Bedriftens behov for & gi deg mer i lgnn

I Ignnsforhandlinger skal du vise at det er samsvar mellom bedriftens
utvikling og behov og dine arbeidsoppgaver, din innsats og resultater. For
3 fa sjefen til & si ja til dine krav, kreves det at du ogsa tar sjefens og
bedriftens interesser med i beregningen.

Du kan si at gkt Ignn vil stimulere til hgyere innsats. Eller at en
Isnnsgkning gker sjansen for at du blir i jobben lenger, og at det vil

koste 3 bytte deg ut. Fremhev for eksempel at din kompetanse og dine
kunnskaper om forstdelsen av bedriften og dens kundegruppe, bidrar til
at bedriften nar sitt mal. Gjgr gjerne rede for dine ambisjoner og mal for
det naermeste aret, som da bgr veere i trad med avdelingen og bedriftens
mal.



Fremhev dine gode sider

Nar du forhandler m& du ikke nedvurdere deg selv og dine arbeids-
oppgaver. Spesielt kvinner har en tendens til & vaere tilbakeholdne pd
grensen til selvutslettelse. De sier gjerne «jeg driver med litt sdnn og
slik» mens de burde ha fremhevet seg selv positivt og sagt: «Jeg har
ansvar for ditt og datt.»

2. Kravet

Sikt hgyt og veer realistisk

Undersgkelser har vist at det er sterke sammenhenger mellom en
persons ambisjoner og resultatene som oppnas i en forhandling.
Samtidig ma du komme med realistiske ideer som det er sannsynlig at
din sjef kan si ja til.

Det er mye lettere & overbevise noen dersom forslaget ditt er basert pd
objektive kriterier, for eksempel hva andre bedrifter betaler personer i
tilsvarende stillinger eller med tilsvarende erfaring. I det ligger det ogsa
en skjult melding om at den varen du selger, din arbeidskraft, kan du
f& bedre betalt for andre steder. Nar det er sagt, vil vi understreke at
dersom du har tenkt til 8 bruke trusselen om & slutte hos ndvaerende
arbeidsgiver, s vaer beredt pd & matte bruke den ogsa.

Kartlegg andres lgnnsniva

Prgv & finne ut hva de andre p& samme niva i bedriften tjener, hva man
Ignnes for lik jobb i andre bedrifter, hvor mye nyansatte i bedriften din
far, og hvor mye sjefene far. Da har du sammenlikningsgrunnlag bade
for navaerende og fremtidige Ignnsforhandlinger - og samtidig finner du
ut markedsprisen pa det du gjer.

Rettferdig Ignn

Du kan spille pa rimelig- eller rettferdighetsprinsipper. For eksempel
hvorvidt det er rimelig at du tjener mindre enn en kollega med samme
type jobb. Eller at du som kvinne tjener 15 prosent mindre enn snittet
dersom det er tilfelle.

Snakk om Ignn!

Det oppfordres til & snakke mer &pent om lgnn enn det vi gjgr i dag. Det
har vist seg at det at vi er tause om hva vi tjener er Ignnsdempende i
seg selv.



Tilgjengelig statistikk

Sammenlign din lgnn med andres ved & ga inn pa Negotias nettsider
www.negotia.no og klikk pa Lennsstatistikk for funksjonaerer NHO-
2007 som du finner under Tariff & Fag, Aktuelt. Denne statistikken
viser gjennomsnittlig Ignnsniva innenfor diverse stillinger etter alder,
kjgnn og bransjer.

Statistisk Sentralbyrd har et stort utvalg av Ignnstatistikk pa sine
nettsider www.ssb.no/lonn. Stillingsinndelingen er vesentlig grovere,
men statistikken deles inn i flere bransjer, utdannelsesniva, kjgnn,
alder og utvikling over flere 3r. Statistikkbanken gir deg i tillegg
muligheten til & skreddersy din personlige statistikk.

Heving av Ignnsnivaet

Lennskravet kan inneholde en heving av ditt Ignnsniva i forhold til
sammenlignbare grupper. Du avgjgr selv hva du vil begrunne ditt krav i,
men vi anbefaler at din personlige innsats, kompetanse og maloppnaelse
0gsd er en del av kravet.

Ved hjelp av statistikken far du kartlagt hvordan du ligger an
Ignnsmessig i forhold til andre med tilsvarende stilling, innenfor samme
bransje i din aldersgruppe. Lonnsnivaet i bedriften vil likevel ha mest & si
for deg, dersom du ikke har et yrke som er spesielt etterspurt, det er lav
ledighet og gkt sannsynlighet for arbeid utenfor bedriften.

Prisstigningen

Sammenlign din egen lgnnsutvikling mot konsumprisindeksen.
Prisstigningen er en indikator p& om du har hatt en reallgnnsvekst, dvs.
om du har lik kjgpekraft som tidligere. Har prisstigningen eksempelvis
vaert pd 2 % de siste 12 manedene, vil det kunne veere en del av kravet
ditt. Opplysninger om prisstigningen finner du pa SSBs nettsider.

Pass opp for svangerskapspermisjon

Har du vaert ute i svangerskapspermisjon og kommet tilbake, har
kanskje dine kolleger gatt forbi deg i lsnnshenseende. Krev at du skal ha
den samme Ignnsutviklingen.

Lennsforskjeller mellom menn og kvinner oppstar delvis pa grunn av at
kvinner oftere tar svangerskapspermisjon enn menn. Likestillingsloven
forbyr forskjellsbehandling p& grunnlag av kjgnn.



Krav om lgnn og/eller gkt ferie?

Sett opp en konkret Ignn du synes det er rimelig @ oppna, men vaer
fleksibel og ha alternativer dersom dere star fast. Lgnnen din kan
0gsa bestd av andre ting enn penger. Tenk gjennom hvilke alternativer
du kunne tenke deg fgr forhandlingene, som bonus, flere feriedager,
fleksibel arbeidstid og sa videre.

Eksempel pa krav

Her viser vi en mal for hvordan du kan sette opp et krav for eget bruk.
Dersom du ser deg tjent med det, kan du ogsa levere kravet skriftlig

til sjefen din under forhandlingene. Vi anbefaler deg likevel alltid &
argumentere for kravet ditt muntlig ogsa. De fleste gjgr stgrre inntrykk
og har lettere for & overbevise en motpart i en samtale, enn ved et tgrt

papir.

Krav om lgnnsforhgyelse for [Navn Etternavn ]

N&vaerende manedslgnn er:

Min personlige innsats har gitt svaert gode resultater (se vedlegg resultat-
skjema), og veert i trdd med bedriftens eksisterende mal.

Jeg har hevet min kompetanse ved & ha gjennomfgrt og bestatt kurs i f. eks:
engelsk: «Advanced Business English» i februar i &r.

Jeg har mottatt svaert mange gode tilbakemeldinger fra kollegaer og kunder,
spesielt bedriften Vanskeligkunde AS. (Se vedlegg e-post fra kunden.)

Prisstigningen de siste 12 m3nedene = __ %

Gjennomsnittlig m&nedslgnn for [ yrke / bransje ] i privat sektor
er . Dette er __ % mer enn min ndvarende lgnn.

Krav ekstra pr méaned: . Totalt i maneden.

Med vennlig hilsen
[Navn Etternavn ]




3. Forhandlingene

Avtal mgte

N& er tiden kommet til at du ber sjefen om et mgte. Finn et gunstig
tidspunkt og fortell at du gnsker en samtale om en ukes tid. Da far

0gsa sjefen tid til & forberede seg. Dersom dere ikke har faste mgter for
lgnnsforhandlinger, eller det er apent for & forhandle ekstra, bgr du velge
tidspunktet for forhandlingene med omhu. Dersom flere i bedriften har
sagt opp og skal slutte omtrent samtidig, kan dette veere tiden for deg 8
fa okt Ignn. Bedriften vil sannsynligvis ikke gnske & miste flere ansatte,
og da har du en ekstra verdi og kan bruke dette i forhandlingene

I forhandlingene:

» Bruk klar tale! Hold en hyggelig, men saklig tone. Bruk dine samlede
argumenter (de punktene du har forberedt deg pa) og veer tydelig
med hvordan du ser pa din Ignn og snakk klart om hva du vil ha i
lgnn.

> Ha klar et ark med bade krav og argumenter stilt opp i en punktvis
liste. Slik sgrger du for at sjefen ser at du har forberedt deg godt,
og i tillegg vil han lettere huske argumentene dine. Det er ikke
usannsynlig at sjefen din m& argumentere for din Ignnsforhgyelse til
sin egen sjef, sa gjor det lett for ham.

> Gi deg ikke ved fgrste sverdslag. Mgter du steil motstand etter 8
ha argumentert for kravet, sd spill ballen over til sjefen og sper hva
bedriften har & tilby. Be ham om & begrunne tilbudet.

>» Kontroller at dere er enige
Dersom du ikke forstdr hva sjefen din mener - spgr! Forsgk a
summere opp hovedpunktene i diskusjonen og hva dere er kommet
frem til. Understrek hva dere begge er enige om og skriv ned
enigheter underveis.

> Forsgk & komme til en avgjgrelse
Om sjefen din sier at hun skal tenke over forslaget ditt, se til at dere
blir enige om en ny mgtedato hvor hun kan gi deg en reaksjon pa ditt
forslag eller eventuelt komme med et eget. Dersom du blir usikker
pa hvorvidt du skal akseptere et tilbud, s8 be om betenkningstid. Er
du ikke forngyd med resultatet, s3 opplys om det. Men pass pa at du
holder diskusjonen pd et saklig nivd - det Ignner seg i lengden.



> Hvis du stér fast.
Husk alternativene til Ignnskravet ditt, som flere feriedager, firmabil
og lignende. Dersom du blir stdende fast i diskusjonen med sjefen
din, forsgk a fa avtalt en ny tid for & mgtes igjen senere. Pausen vil gi
bdde deg og din sjef pusterom og tid til & tenke over saken. Da
er det stgrre sjanse for enighet ved neste mgate.

> Gjor en avtale - skriftlig
Nar dere er blitt enige om hva din nye Ignn skal vaere, sa fa
nedtegnet enighetene i en avtale og skriv under. P& den maten har
du unngatt & kun sitte igjen med tomme lgfter, men i stedet fatt en
bindende avtale. Bra jobbet!

Vanlige motargumenter

Veer forberedt pa at sjefen vil komme med motargumenter. Det er
jobben hennes. Du kan sikkert allerede na forutse noen av dem. Her er
noen av klassikerne:

Ikke flere penger igjen i kassa
Husk at det alltid er penger til r&dighet. Poenget er prioriteringen. Be
derfor om at sjefen ber om stgrre Ignnsbudsjett.

Darlige tider ellers i landet

Henvisninger til lavkonjunktur i samfunnet generelt og darlige tider i
bransjen spesielt angar ikke deg. Makrogkonomiske forhold styrer ikke
din Ignn.

Solidaritet med fattige kollegaer

«Regnskapsfolkene fikk lite i fjor. Derfor bar ikke dere i kundeservice
kreve s§ mye i 8r.» Svar at du unner andre god lgnn, men at det er deg
og dine prestasjoner dere diskuterer, ikke regnskapsfolkenes.

Du kan fa til neste ar

Et halvveis Igfte om Ignnsforhgyning neste ar er en vanlig mate & spare
lgnnsutgifter pd. Husk at et &r er lang tid, og at du til neste 8r kanskje
far et halvveis Igfte om Ignnshopp pafglgende ar.
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Unnga

*

Unngd en dramatisk konfrontasjon med sjefen din under Ignns-
forhandlingene. Legg isteden grunnlaget for forhandlingene ved 8
ta utgangspunkt i kvaliteten pa arbeidet ditt og presenter det pa en
ordentlig mate.

Bruk ikke trusler du ikke kan realisere.
Ikke still ultimatum som «gi meg 50 000 mer i aret eller jeg slutter!»
Med slike kabinettspgrsmal risikerer du faktisk 8 matte ta hatten din

og ga.

Unng3 & trekke frem din egen gkonomi. Har du akkurat fatt mye
gjeld, bygget hus eller kjgpt ny bil, er ikke det arbeidsgiverens
problem.

Forspk 8 unngd at det gar prestisje i samtalen. Blir forhandlingene
fastldst, bgr du avslutte og be om en ny samtale.

Gode tips

Forsgk heller 8 overbevise med fakta, enn & kreve ubegrunnet. Kom
med argumenter som viser hvordan lgnnsforhgyelse gir fordeler bade
for deg og bedriften. Det vil gagne deres relasjon i fremtiden.

Regn ut pa forhdnd hva kravet ditt er i prosenter, slik at du vet det
hvis du blir spurt.

Ha med deg kalkulator i tilfelle dere begynner & snakke i prosenter.
Regn ut hva tilbudet betyr i kroner.

Forbered deg mentalt ved & minne deg p& den innsatsen du faktisk
gjor hver dag. G& inn i forhandlingene med selvtillit og stolthet, sa er
det stgrre sjanse for at du vil lykkes!

LYKKE TIL!
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