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  ”Den menneskelige hjerne er fantastisk.

  Den begynder at virke, den dag vi bliver født, og stopper først, når vi sidder i en forhandling.”


  Indholdsfortegnelse


  Forord


  INDLEDNING: Hvorfor forhandling?


  Byg dit eget forhandlingsskema


  1. Vi forhandler hele tiden


  Men hvad ved du egentlig om forhandling?


  2. Forhandlingsskema the LEGO way


  Din GPS til succes i forhandlinger


  3. Hvorfor skal vi forhandle?


  Den langsigtede gevinst


  4. Hvad er din livsløn?


  Slutresultatet af dit arbejdsliv


  Jeg skal søge job – hvad er et godt cv?


  DEL I: Hvad er forhandling?


  Programmér dig selv til forvandling


  5. En forhandling er en byttehandel


  Hvad er varen værd for dig?


  6. Lønforhandling kan være sjovt


  Resultatet er det som regel


  7. At være en god forhandler


  Hyldest til en hustler


  8. Forhandling, kommunikation og the human touch


  Spillet mellem mennesker


  9. Kvinder, spark døren ind


  Fra pæne pigers potentiale til kloge kvinders karriere


  10. Kropssprog, den non-verbale kommunikation


  Siger du det, du signalerer?


  11. Det er ubehageligt at forhandle


  Tag benene på nakken eller bladet fra munden


  12. If you snooze you lose


  Hellere i dag end i morgen


  DEL II: Fundamentet til forhandling


  Forberedelse er alt


  13. Rejsen begynder her


  Så find din GPS


  14. Karriere, visioner og mål


  Hvor står du i livet?


  15. Forstå din modparts behov


  Indsamling af information


  16. Hvad kan du forhandle om?


  Vælg dine variabler


  17. Fra talent til kompetence


  Værdien af dit DNA


  18. Din markedsværdi


  Sæt pris på dig selv


  19. Lønforhandling set fra chefens side


  De stærkeste og dygtigste får først


  20. Spørg om det rigtige


  Synes du ikke også …?


  DEL III: Forhandlingens time


  Find din indre købmand frem


  21. Tænk positivt


  Du skal fodre den gode ulv


  22. Sådan forholder du dig under samtalen


  Sæt scenen og spil spillet


  23. Forhandlingstyper


  Kamp eller partnerskab


  24. Forhandlingens Gandhi


  Søg forsoning og fælles løsninger


  25. Sådan bryder du lydmuren


  Et nej er ikke altid et nej


  26. Aftalen er i hus


  Få det på skrift


  27. Hvad lærte jeg af forhandlingsforløbet?


  Bag din egen fortune cookie


  28. Ansættelseskontrakten


  Hvad skal den indeholde?


  AFSLUTNING: Efter lønforhandlingen


  Evaluer … og forbered dig på næste lønforhandling


  29. Nu er det din tur


  Slip storhedsvanviddet løs


  Test dine nyerhvervede forhandlingsfærdigheder


  Litteraturliste


  Tak


  Forord


  Alle lytter til wiiFM. Denne radio er den mest aflyttede FM-radio i hele verden. Lytter du til den? Nej, det har ikke noget med wii-spilkonsollen at gøre. WiiFM står for ”What’s in it for me?” – hvad får jeg ud af det?


  Denne bog tager udgangspunkt i dig – hvordan du kan optimere dine lønforhandlinger, så du får mest muligt i lønningsposen og mest muligt ud af den tid, du lægger på din arbejdsplads.


  Du skal investere lidt for at få mere


  Hvis du læser denne bog og følger bogens råd, så er bogen betalt – og meget mere end det – på mindre end en halv time ved din næste lønforhandling.


  
    	•Bogen har cirka 250 sider


    	•Man læser mellem 150-250 ord i minuttet, nogle helt op til 500 ord i minuttet


    	•1 side har typisk imellem 26-28 linjer med 55-65 tegn


    	•1 side med 1.800-2.000 tegn svarer til cirka 300 ord


    	•Det tager dig i gennemsnit cirka 1-2 minutter at læse 1 side

  


  Alt efter læsehastighed vil det tage dig cirka 2-5 timer at læse bogen. De fleste lønforhandlinger varer mindre end 1 time, og du bør bruge mindst 2-3 gange så lang tid på at forberede dig, som den tid selve forhandlingen tager. Hvis du læser bogen og udfører øvelserne undervejs, vil din samlede investering ligge på mellem 5-8 timer. Og så er du godt klædt på til at forhandle.


  Er du stadig ikke overbevist? Lad mig give dig et eksempel:


  
    Forskellen på den samlede løn


    To personer, en mand og en kvinde, begge 32 år, starter i samme virksomhed i samme type job, de har begge de samme kompetencer, egenskaber og baggrund, men kvinden har forhandlet sig frem til en startløn på 3.000 kroner mere per måned end manden. De bliver begge i jobbet, til de er 67 år, og deres løn reguleres hvert år med 5 procent.


    Hvor meget mere har kvinden tjent ved blot at forhandle én gang i sit liv?


    Svar:


    3.414.108 kroner.

  


  Du har i de fleste virksomheder ikke bare mulighed for at forhandle én gang i dit liv, men cirka én gang om året.


  Inden du går i gang med at læse bogen, vil jeg bede dig tage stilling til, hvor mange variabler du egentlig kan forhandle på. Du kan desuden skrive det antal, du forhandlede på sidste gang, i en parentes bagved.


  Sæt et kryds ved dit bedste bud?
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  Hvordan du læser og bruger forhandlingshåndbogen


  Formålet med bogen er gennem en meget systematisk tilgang at styrke dine forhandlingskompetencer, så du ved din næste lønforhandling sikrer dig, at du får mere for dit arbejde.


  DEL I fortæller dig om forhandlingens mange facetter. Hvad er det, der sker, når vi skal indgå i en forhandling med et andet menneske, og hvordan hjælper vi os selv nemmest på vej? DEL II handler om alt det forberedende arbejde, og det handler om dig, og hvad du ønsker at få ud af en forhandling. Og så handler det ikke mindst om, hvad du vælger at bruge din tid på. I DEL III bevæger vi os ind i forhandlingsrummet, og du får beskrevet mulige scenarier og mindst lige så vigtigt: Hvordan du gebærder dig under selve forhandlingen.


  Scor kassen ved lønforhandling hjælper dig altså til at kunne afkode, hvad der sker før, under og efter en forhandling, og den giver dig værktøjerne, så du kan gå velforberedt ind til din næste lønforhandling. Undervejs vil du se eksempler på, hvordan konkrete værktøjer og spørgsmål udmønter sig i et færdigt forhandlingsskema. Skemaet kan du selv downloade på www.scor-kassen.dk og løbende udfylde.


  Vælger du at udfylde din egen lønforhandlingscase, vil du få et forhandlingskøreskema, som er et stærkt værktøj. Det giver dig et godt overblik og kan hjælpe dig i din næste forhandling, så du bevarer roen og maksimerer din værdi.


  Hvem kan læse denne bog?


  Scor kassen ved lønforhandling er en håndbog, der hjælper dig uanset titel, niveau eller branche. Om du er nyuddannet, mellemleder, topleder, elitesportsudøver, kunstner, offentligt eller privat ansat eller er arbejdsgiver, så kan du med fordel læse denne bog. Alle kan have brug for at lære at gennemføre en gennemtænkt og fordelagtig lønforhandling.


  Der er stadig forskellige mekanismer på det private og offentlige arbejdsområde, men det offentlige område har siden 2005 på forsøgsordning arbejdet med individuel lønforhandling, som minder om det, du kender fra det private arbejdsmarked, og dermed bliver det i stigende grad vigtigt også for offentlige ansatte at kunne forhandle.


  Hvordan er bogen blevet til?


  Jeg har holdt en del foredrag og oplæg om temaet forhandlingsteknik, og det er faktisk deltagerne på disse arrangementer, som er den direkte årsag til, at jeg har skrevet bogen. Det spørgsmål, jeg altid bliver mødt med fra deltagerne, er: ”Hvordan forhandler jeg mig til en bedre løn?”


  Jeg har en stor passion for temaet forhandling. Gennem flere år har jeg gennemtrawlet både danske og udenlandske tekster, artikler og bøger om emnet og har via mit personlige forhandlingsnetværk mødt en masse spændende og dygtige forhandlere, som har inspireret og udfordret mig. Derudover har jeg selv forhandlet i både ind- og udland og taget en Master i Executive Negotiation.


  Den vigtigste inspiration og praktiske uddannelse i forhandling kommer dog fra min kone og børn, som dagligt forhandler med mig om alt.


  Jeg er også her for at lære, og skulle du have input, ris eller ros, eller synes du, at jeg har glemt noget, som kunne gøre dette endnu bedre, så kontakt mig endelig via hjemmesiden www.scor-kassen.dk.


  God læselyst.


  Carsten Kjær Busk


  INDLEDNING


  Hvorfor forhandling?


  Byg dit eget forhandlingsskema


  1. Vi forhandler hele tiden


  Men hvad ved du egentlig om forhandling?


  
    ”Livet giver dig ikke, hvad du fortjener, men hvad du forhandler dig til.”


    Keld Jensen

  


  Vi forhandler hele tiden, ofte uden at vi ser det som en forhandling. Næsten al vores kommunikation er forhandling, forstået som at A vil have noget fra B.


  Du kan jo prøve at se lidt nærmere på din egen hverdag. Det hele begynder, allerede inden du har fået morgenmad. Du forhandler med børnene om, hvornår de skal stå op, hvad de skal spise, om de må få legekammerater med hjem, hvor mange timer de må spille computer. Du har allerede haft 20 små forhandlinger, inden du når til din ægtefælle.


  Du forhandler med din ægtefælle eller din kæreste om indkøb, opvask, madlavning, om at hente og bringe børn, om fritidsaktiviteter, rejser, havearbejde og alt muligt andet. Du har haft 50 små forhandlinger, inden du overhovedet er kommet ind på dit arbejde … hvor du også har et hav af forhandlinger med kollegaer om arbejdsopgaver, ressourcer, ferie og så videre. Du forhandler med bankrådgiveren om renterne på kassekreditten, med tjeneren om at få stegte kartofler i stedet for en bagt, med møbelforhandleren om at købe udstillingsmodellen i stedet for sofaen i butikken, og sådan fortsætter det.


  Det fleste mennesker ønsker harmoni, og derfor er konflikter, som for eksempel opstår i forbindelse med en lønforhandling, ikke noget, de fleste ser frem til. Derfor slår de blot hælene sammen, når chefen præsenterer den nye løn. Hvad ville der ske, hvis du spurgte: ”Hvordan er du kommet frem til det?” eller hvis du sagde: ”Det må du da kunne gøre bedre.” Det er utroligt, hvor meget ekstra det kan give dig, når du stiller bare et af disse to simple spørgsmål.


  Lønquiz


  Du præsenteres nu for en lille hurtig lønquiz. Quizzen kan vise sig at være meget afgørende for din fremtid som forhandler. Du kan sætte en ring rundt om dit svar: Sandt, falsk eller ved ikke.


  
    	1.Ved lønforhandlingen skal du overlade det til modparten at starte og komme med deres bud på, hvad din løn skal være. På den måde ved du, hvor langt de vil gå. Sandt, falsk, ved ikke?


    	2.Kvinder og mænd får det samme i løn for samme type job. Som kvinde behøver jeg ikke at skulle kæmpe for mere i løn. Sandt, falsk, ved ikke?


    	3.Lønforhandling påvirker ikke kun din lønseddel, men også din indsats og dine resultater på jobbet. Sandt, falsk, ved ikke?


    	4.Andre goder kan ikke gøre det ud for en dårlig grundløn. Sandt, falsk, ved ikke?


    	5.For at vurdere din markedsværdi skal du bare finde ud af, hvad andre får i samme stilling. Sandt, falsk, ved ikke?


    	6.Jeg behøver ikke at bede om mere i løn. Jeg er pligtopfyldende og dygtig, og jeg får det, jeg fortjener. Firmaet skal nok komme tilbage og give mig mere i løn, når det er tid. Sandt, falsk, ved ikke?


    	7.Jeg kan ikke få mere i løn, for alle andre ansatte har heller ikke fået mere ved deres lønforhandling. Firmaet har ikke flere penge til løn. Sandt, falsk, ved ikke?


    	8.Chefen har fortalt, at lønpuljen er den mindste nogensinde, så jeg må hellere passe på og ikke bede om noget. Sandt, falsk, ved ikke?


    	9.Er du på barsel, har du ikke ret til at forhandle løn. Sandt, falsk, ved ikke?


    	10. Alle disse spørgsmål, som du svarede forkert på, koster dig mange penge. Sandt, falsk, ved ikke?

  


  Svar på lønquiz


  
    1. Ved lønforhandlingen skal du overlade det til modparten at starte og komme med deres bud på, hvad din løn skal være. På den måde ved du, hvor langt de vil gå.


    Falsk. Du bør selv starte med at melde ud med dit lønkrav. Forskning har vist, at det første tal, der kommer på bordet, virker som et forhandlingsanker og et fikspunkt, som dermed er udgangspunktet for jeres forhandling. Din modpart påvirkes psykologisk hen imod starttallet.


    2. Kvinder og mænd får det samme i løn for samme type job. Som kvinde behøver jeg ikke at skulle kæmpe for mere i løn.


    Falsk. Undersøgelser fra SFI – Det Nationale Forskningscenter for Velfærd har over en tiårig periode fra 2000-2010 vist, at mænd tjener mellem 15-20 procent mere end deres kvindelige modstykker i samme type job.


    3. Lønforhandling påvirker ikke kun din lønseddel, men også din indsats og dine resultater på jobbet.


    Sandt. En dårligt forhandlet løn vil generelt set udmønte sig i en utilfredshed. Føler du, at du har fået for lidt i løn, er risikoen, at det påvirker din indsats og personlige fremtoning, og dermed risikerer du at afskære dig fra fremtidige lønstigninger eller udnævnelser.


    4. Andre goder kan ikke gøre det ud for en dårlig grundløn.


    Falsk. Der er mange goder og fryns, der kan få den samlede kompensationspakke til at blive endog meget acceptabel, på trods af en lav grundløn.


    5. For at vurdere din markedsværdi skal du bare finde ud af, hvad andre får i samme stilling.


    Falsk. Der er mange elementer, der afgør din markedsværdi – for eksempel: Om du er ny på jobmarkedet, har ny position i firmaet, hvor meget ekstra ansvar du kan påtage dig, markedssituationen, dine forhandlingsevner, din timing, dine resultater, tidligere job, hvad din startløn var, virksomhedens økonomiske situation, hvor meget det koster at ansætte en ny, hvor meget firmaet har ofret på dig, hvad din løn er sammenlignet med markedsnormer, inflationsraten i landet og meget, meget andet.


    6. Jeg behøver ikke at bede om mere i løn. Jeg er pligtopfyldende og dygtig, og jeg får det, jeg fortjener. Firmaet skal nok komme tilbage og give mig mere løn, når det er tid.


    Falsk. Og du ved det sikkert godt. Drop flinkeskolen. Chefen kommer ikke pludselig slentrende forbi og udbryder: ”Du er superdygtig og pligtopfyldende. Skulle vi ikke give dig lidt mere i løn!” Du er din egen lykkes smed og må selv værne om din løn.


    7. Jeg kan ikke få mere i løn, for alle andre ansatte har heller ikke fået mere ved deres lønforhandling. Firmaet har ikke flere penge til løn.


    Falsk. Du skal være særdeles forsigtig med at drage den konklusion, at enhver form for lønstigning er uønsket hos ledelsen. Arbejdsgivernes virkelighed er, at de rigtig gode medarbejdere ikke har særlig svært ved komme i et nyt job. Derfor gælder det for virksomhederne om at være attraktive arbejdspladser. Det er ikke givet, at fordi andre ikke har fået, så kan du ikke. Måske har de andre ikke fået, fordi du skal have.


    8. Chefen har fortalt, at lønpuljen er den mindste nogensinde, så jeg må hellere passe på og ikke bede om noget.


    Falsk. Det er meget ofte den brugte psykologi fra lederens side for at fremtvinge en tilbageholdende adfærd hos medarbejderne og flytte magtbalancen i forhandlingen. Du skal øve dig i at fremsætte dine ønsker og krav og værne om dine egne interesser.


    9. Er du på barsel, har du ikke ret til at forhandle løn.


    Falsk. I Danmark siger ligebehandlingsloven, at selv om du er på barsel, skal du stilles, som om du var på arbejdspladsen i forhold til løn. Du kan både forhandle løn, når du er på vej på barsel, men også når du lige er kommet tilbage. Du skal i begge situationer forberede din forhandling og i særdeleshed kigge bagud i forhold til dine resultater, hvis du er på vej på barsel, og kigge fremad mod kommende opgaver og udfordringer, hvis du netop er vendt tilbage fra barsel.


    Tænk på, at hvis du får tre børn, og du afholder dig fra at forhandle løn inden og umiddelbart efter hvert barn, risikerer du at misse seks lønforhandlinger.


    10. Alle disse spørgsmål, som du svarede forkert på, koster dig mange penge.


    Sandt.

  


  2. Forhandlingsskema the LEGO way


  Din GPS til succes i forhandlinger


  Scor kassen ved lønforhandling benytter sig af den samme metodik, som når man bygger en LEGO-model. Og du skal nu til at samle din egen model, dit forhandlingskøreskema.


  Navnet LEGO er en sammentrækning af ordene ‘LEg GOdt’, og på latin betyder ordet lego: ‘Jeg samler’ eller ‘jeg sammensætter’ og ‘jeg læser’ – derfor er det da også et meget passende navn til et stykke legetøj, der handler om at skabe og bygge. Du skal til at i gang med at læse, samle og sammensætte din viden. Da du er dig, og ingen helt har din baggrund, så skal du også være kreativ, når du læser bogen og finde de kompetencer, visioner og valg, som passer til dig.


  Lønforhandlingsskema


  Du introduceres her for bogens start og egentlig også slutningen. Forhandlingsskemaet, som du kan se på side 20 og 21, er blankt ved begyndelsen af din læsning. Fra bogens DEL II vil der i de enkelte kapitler gradvist blive fyldt delelementer ind som eksempler på, hvordan skemaet kan komme til at se ud, efterhånden som teori og praktik bliver gennemgået. Når du kommer til bogens afslutning, vil du se et udfyldt skema som inspiration til din egen forhandling. Hvis du følger bogens anvisninger og udfylder et skema selv, vil du ende med et færdigt forhandlingsskema, som er dit slutprodukt.


  Du tænker måske: ”Er det virkelig nødvendigt at udfylde hele skemaet?” Men har du nogensinde været til et møde, hvor du bagefter tænkte: ”Jeg glemte da også at sige …?” Skemaet kan aflaste den menneskelige hukommelse, som i en presset situation har svært ved at huske alt det, man har forberedt i sit hoved. Ved at få skrevet dine tanker ned har du mulighed for at tænde din GPS, så du nemmere finder vejen til den gode forhandling.


  Lønforhandlingsskemaet (download på www.scor-kassen.dk)
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  3. Hvorfor skal vi forhandle?


  Den langsigtede gevinst


  Som barn og ung bruger man rigtig meget tid på at besvare spørgsmål som: ”Hvad vil du være, når du bliver stor?” Og derfor begynder vi at tænke over, hvad vi egentlig skal blive til, og hvilke drømme vi har. Når det er nogenlunde på plads, så bruger vi tusindvis af timer på at gå i skole, lave lektier og får til sidst et stykke papir på, at vi har gennemgået en uddannelse eller lærepladstid. Efter vi har fået vores eksamenspapirer, så bruger vi en masse tid på at skrive ansøgninger, kigge stillingsannoncer igennem og aktivere vores netværk.


  Vi øver os i timevis på vores præsentationsteknikker og undersøger i detaljer, hvilken virksomhed vi skal til samtale hos, og pludselig så sidder vi i forhandlingen om vores løn. Vi har brugt al vores vågne tid på at forberede os på at udfylde et job, men har ofte slet ikke skænket det en tanke, at vi jo også skal betales for at gå på arbejde. Lønnen bliver fastsat inden for ganske få minutter, og ofte ender vi med ikke at forhandle, men blot at acceptere.


  ”Den menneskelige hjerne er fantastisk. Den begynder at virke, den dag vi bliver født, og stopper først, når vi sidder i en forhandling.”


  Det mønster fortsætter for mange livet igennem, men de er ikke alene om det, som du kan se af nedenstående undersøgelse.


  I en forhandlingsundersøgelse udarbejdet af CA A-kasse i 2011 stillede man spørgsmål om forhandling til medlemmerne. Det overraskende fra undersøgelsen var blandt andet, at 56 procent af kvinderne siger, at deres løn ikke er til forhandling, hvilket 43 procent af mændene ligeledes udtrykker. Desuden siger næsten 40 procent af henholdsvis mænd/kvinder, at deres arbejdsopgaver ikke er til forhandling.


  Vi vil være bedre til at forhandle


  På trods af at henholdsvis 56 procent kvinder og 43 procent mænd udtrykker, at der ikke er noget at forhandle om, så vil to ud af tre gerne blive bedre til at finde ud af, hvor langt de kan gå, og hvor meget de kan opnå, uden at der opstår en konflikt ved at forbedre deres forhandlingsfærdigheder.


  Mens hver fjerde mand gerne vil blive bedre til at forstå modparten i forhandlinger, gælder det kun for hver syvende kvinde. Op mod 66 procent af kvinderne vil meget gerne blive bedre til at argumentere og præsentere egne krav samt være mere sikre på sig selv under forhandlingen.


  Undersøgelsen viste desuden, at medarbejderen generelt føler sig lidt mere usikker under en forhandling sammenlignet med lederen. Fælles for alle de undersøgte grupper er dog, at de gerne vil være bedre til at håndtere konflikter i forhandlinger, at forstå modparten og at finde ud af, hvor langt man kan gå, og hvad man kan opnå i forhandlinger.


  
    
      
      
      
    

    
      	Det vil jeg gerne blive bedre til

      	Kvinder

      	Mænd
    


    
      	At finde ud af, hvor langt jeg kan gå, og hvor meget jeg kan opnå

      	64 %

      	63 %
    


    
      	At håndtere konflikter i forhandlinger

      	58 %

      	52 %
    


    
      	At argumentere for mine egne ønsker og krav

      	66 %

      	44 %
    


    
      	At være mere sikker på mig selv under forhandlinger

      	60 %

      	34 %
    


    
      	At finde ud af, hvad modparten gerne vil opnå

      	27 %

      	35 %
    


    
      	At præsentere de fordele/ideer/kvaliteter eller det ”tilbud”, jeg kan tilbyde

      	37 %

      	28 %
    


    
      	At forstå modparten i forhandlinger

      	14 %

      	26 %
    


    
      	At give indrømmelser til modparten og ikke kun fokusere på mine egne ønsker

      	5 %

      	6 %
    


    
      	Andet

      	1 %

      	2 %
    

  


  To amerikanske forskere fra George Mason og Templeton University har undersøgt, hvilken gevinst der måtte være ved at forhandle til en job- eller lønsamtale, og hvad gevinsten ville være, hvis man blot accepterede modpartens tilbud. Det overraskende resultat var, at de, der forhandlede med modparten, gennemsnitligt forhøjede deres årsløn med ikke mindre end 30.000 kroner.


  De fleste privatansatte har anført i ansættelseskontrakten, at der forhandles løn én gang årligt og hvornår. Enkelte steder er den passus ikke indskrevet, og man har derfor ikke krav på en lønforhandling, men skal selv anmode virksomheden om at få reguleret sin løn.


  Ligelønsloven blev indført i 1976 og har snart 40 års jubilæum, og alligevel så tjener mænd ifølge SFI – Det Nationale Forskningscenter for Velfærd imellem 15-20 procent mere end deres kvindelige modstykker i samme type job.


  Uanset det økonomiske klima i verden, dit land og din virksomhed, dit køn, og uanset om du er ny eller gammel medarbejder, så er der ingen leder, der bare læner sig ind over bordet med en pose penge uden at få en eller anden form for valid begrundelse. Så hav din egen personlige businesscase klar.


  Specielt til offentligt ansatte


  Der sker rigtig meget i den offentlige sektor i Danmark i disse år. Blandt andet kigger man på individuel lønforhandling for offentlige ansatte. Muligheden for individuel lønforhandling blev faktisk en del af de statslige aftaler ved overenskomstforhandlingerne i 2005. I nogle aftaler er individuel forhandling indført på permanent basis, og i andre er der tale om en forsøgsordning, som tages op til revision ved de årlige forhandlinger.


  Det er stadig langt mere udbredt på det private arbejdsmarked, at medarbejderen selv skal/kan forhandle løn eller forhandle visse goder. Hvis de foreløbige positive evalueringer danner basis for mere permanente løsninger på hele det offentlige område, så skal mange offentligt ansatte til at erhverve forhandlingskompetencer, da de jo ikke i lige så høj grad som de privatansatte er vant til at skulle forhandle individuelt, fordi deres lønpak-


  ke i dag ofte er givet på forhånd.


  Det er stadig et meget nyt område, som man løbende evaluerer. Det stiller også nogle helt andre og nye krav til de offentlige ledere, der nu skal til at arbejde med en anden form for dialog i arbejdet med ledelses- og forhandlingsværktøjer. Du kan læse mere på moderniseringsstyrelsens hjemmeside www.perst.dk, ligesom man bør tale med sin tillidsrepræsentant om, hvilke muligheder der er lokalt for at indgå aftaler om individuel lønforhandling.


  Der er i dag allerede muligheder i det offentlige. Man har indført Ny Løn, kompetence- og kvalifikationsløn, resultatløn, permanente puljetillæg (blandt andet lokalløn og decentral løn) og diverse andre puljer, som man kan komme i betragtning til. Ofte skal man selv gøre opmærksom på, at de findes. Derudover kan du ofte forhandle dig til kurser og efteruddannelse samt fora og netværk, du gerne vil deltage i. Derfor kan du med fordel forbedre dine forhandlingskompetencer.


  Permanent mulighed for individuel lønforhandling


  For følgende grupper af statsansatte er der aftalt en permanent mulighed for individuel lønforhandling:


  
    	•Chefer


    	•Special- og chefkonsulenter


    	•Journalister i staten


    	•Værkstedsfunktionærer ved universiteter og forskningsintuitioner samt tekniske ledere ved Rigspolitiet


    	•Ejendomsservicemedarbejdere ved en række statsinstitutioner


    	•Kantineledere


    	•Gravermedhjælpere på landsbykirkegårde


    	•Kontraktansatte officerer og sergenter med flere på Forsvarsministeriets område


    	•Pædagogiske ledere ved gymnasieskoler


    	•Ledere ved erhvervsskoler


    	•Ledere ved frie grundskoler, efterskoler og husholdnings- og håndarbejdsskoler


    	•Ledere under COII’s forhandlingsområde ved en række uddannelsesinstitutioner


    	•Forstandere, afdelingsledere og uddannelseskonsulenter ved AMU-centre


    	•Ansatte i staten med en læreruddannelse, der ikke er ansatte i egentlige lærerstillinger, men hvor uddannelsen som lærer er relevant i forhold til stillingens indhold


    	•Inspektører med flere i løngruppe 4, der er ansat i Statens Luftfartsvæsen og Havarikommissionen for Civil Luftfart og Jernbane


    	•Kontorfunktionærer, laboranter og it-medarbejdere, der er omfattet af organisationsaftalen med HK, i særskilte stillinger med stillingsindhold og lønniveau svarende til lønramme 35 og 36

  


  Individuel lønforhandling som forsøgsordning


  Følgende grupper har aftalt individuel lønforhandling som forsøgsordning indtil 2013:


  
    	•Akademikere i staten


    	•Læger i staten


    	•Korrespondenter i staten


    	•Ingeniører og landinspektører


    	•Maskinmestre i land


    	•Ledere og lærere ved en række videregående uddannelsesinstitutioner (Akademikernes forhandlingsområde)

  


  På Moderniseringsstyrelsens hjemmeside www.perst.dk kan du læse mere om individuel forhandling for offentligt ansatte.


  
    Forskellen på pensionsbidrag


    To personer, en mand og en kvinde, begge 32 år, starter i samme virksomhed i samme type job. De har begge de samme kompetencer, egenskaber og den samme baggrund. De har begge forhandlet sig til en grundløn på 30.000 kroner per måned. Manden har forhandlet sig til en pensionsordning, der hedder 8 procent af årslønnen, og kvinden har forhandlet 1 procent mere, altså 9 procent pension.


    De bliver begge i jobbet, til de er 67 år, og deres løn reguleres hvert år med 5 procent. Begge pensionspuljer investeres ens og forrentes med 6 procent årligt frem til pensionen.


    Hvor meget mere har kvinden samlet set tjent ved at forhandle 1 procent højere pension én gang i sit liv?


    Svar:


    830.000 kroner.

  


  4. Hvad er din livsløn?


  Slutresultatet af dit arbejdsliv


  En undersøgelse foretaget af Arbejderbevægelsens Erhvervsråd for Ugebrevet A4 i 2010 viser, at der er store forskelligheder på tværs af brancher, industrier, uddannelsesniveau med mere. I skemaet på de følgende sider kan du få en fornemmelse af, hvad din livsløn typisk vil ligge på ud fra dit uddannelsesniveau.


  Den gennemsnitlige indkomst for folk med en længere videregående uddannelse lyder på 17,6 millioner kroner i løbet af hele livet, mens det samlede antal år, de er beskæftiget, lyder på 36,9 år.


  Folk med mellemlange videregående uddannelser tjener i gennemsnit 13 millioner kroner, mens det samlede antal år, de er beskæftiget, lyder på 36,1 år.


  Folk med korte videregående uddannelser tjener i gennemsnit 11,8 millioner kroner i løbet af livet, mens de i gennemsnit arbejder 37,1 år.


  Livslønnen for forskellige brancher og uddannelsesniveau


  Skemaet læses fra venstre øverste hjørne (start ved økonomer, civiløkonomer) og ned. Det fortsætter i anden kolonne og ned, indtil man slutter ved SOSU-assistenter.


  
    
      
      
      
    

    
      	Økonomer, civiløkonomer

      21,6 millioner kroner

      Arbejder i 39,4 år

      	Arkitekter

      14,4 millioner kroner

      36,1 år

      	Elektrikere, el-montører m.fl.

      12,7 millioner kroner

      42,1 år
    


    
      	Læger

      21,3 millioner kroner

      38,9 år

      	Datateknikere m.fl.

      13,9 millioner kroner

      31,4 år

      	Ergoterapeuter, fysioterapeuter m.fl.

      12,4 millioner kroner

      36,9 år
    


    
      	Civilingeniører

      20,4 millioner kroner

      38,2 år

      	Bygningskonstruktører m.fl.

      13,9 millioner kroner

      38,3 år

      	Mekanikere m.fl.

      12,3 millioner kroner

      41,9 år
    


    
      	Jurister, politologer m.fl.

      19,8 millioner kroner

      38,5 år

      	Humanister, teologer m.fl.

      13,9 millioner kroner

      33,6 år

      	Skuespillere, producere m.fl.

      12,1 millioner kroner

      27,8 år
    


    
      	Handelsøkonomer (HA/ HD) m.fl.

      18,5 millioner kroner

      36,8 år

      	Pædagogiske kandidatuddannelser

      13,9 millioner kroner

      34,4 år

      	Industrioperatører, støbere m.fl.

      12,1 millioner kroner

      40,6 år
    


    
      	Tandlæger, farmaceuter m.fl.

      17,8 millioner kroner

      37,6 år

      	Journalister, bibliotekarer m.fl.

      13,5 millioner kroner

      36,4 år

      	Socialrådgivere

      12,0 millioner kroner

      36,1 år
    


    
      	Ph.d.’ere/forskere

      16,7 millioner kroner

      41,4 år

      	Akademi- og finansøkonomer m.fl.

      13,3 millioner kroner

      37,8 år

      	Bioanalytikere

      11,8 millioner kroner

      37,4 år
    


    
      	Matematikere, fysikere m.fl.

      16,5 millioner kroner

      36,6 år

      	Psykologer, sociologer m.fl.

      13,2 millioner kroner

      33,4 år

      	Bankassistenter, sekretærer m.fl.

      11,8 millioner kroner

      38,6 år
    


    
      	LVU øvrige, LVU

      16,2 millioner kroner

      35,6 år

      	Politibetjente, fængselsbetjente m.fl.

      13,2 millioner kroner

      39,7 år

      	Konservatorer, musikere m.fl.

      11,7 millioner kroner

      27,7 år
    


    
      	Diplomingeniører

      16,0 millioner kroner

      40,2 år

      	Datamatikere- og merkonomer m.fl.

      13,0 millioner kroner

      40,8 år

      	Sygeplejersker m.fl.

      11,6 millioner kroner

      36,0 år
    


    
      	Maskinmestre, officerer m.fl.

      16,0 millioner kroner

      38,1 år

      	Maskinteknikere, byggeteknikere m.fl.

      13,0 millioner kroner

      38,3 år

      	Beskæftigede inden for erhvervssprog

      11,6 millioner kroner

      31,9 år
    


    
      	Dyrlæger m.fl.

      15,1 millioner kroner

      38,1 år

      	Lærere

      12,9 millioner kroner

      36,3 år

      	Smede, procesoperatører m.fl.

      11,5 millioner kroner

      39,7 år
    


    
      	Tømrere, bygningsmontører m.fl.

      11,4 millioner kroner

      40,8 år

      	Multimediedesignere, tolke m.fl.

      10,9 millioner kroner

      32,1 år

      	Køkkenassistenter m.fl.

      9,6 millioner kroner

      34,5 år
    


    
      	Murere, malere m.fl.

      11,3 millioner kroner

      39,1 år

      	VVS-montører, glarmestre m.fl.

      10,9 millioner kroner

      37,6 år

      	Ufaglærte

      9,3 millioner kroner

      26,9 år
    


    
      	Laboranter

      11,2 millioner kroner

      36,3 år

      	Øvrige erhvervsfaglige uddannelser

      10,8 millioner kroner

      33,9 år

      	SOSU-hjælpere, plejehjemsassistenter, m.fl.

      9,2 millioner kroner

      30,9 år
    


    
      	Procesteknologer, mejeriteknologer m.fl.

      11,2 millioner kroner

      36,3 år

      	Farmakonomer, tandplejere m.fl.

      10,7 millioner kroner

      35,4 år

      	Tandklinikassistenter

      9,1 millioner kroner

      30,1 år
    


    
      	Diætister m.fl.

      11,1 millioner kroner

      33,4 år

      	Pædagoger

      10,6 millioner kroner

      34,1 år

      	Kosmetikere, frisører m.fl.

      8,9 millioner kroner

      32,5 år
    


    
      	Erhvervsuddannede

      11,0 millioner kroner

      37,1 år

      	Kokke, tjenere m.fl.

      10,6 millioner kroner

      36,3 år

      	Agrarøkonomer, landbrugsteknikere m.fl.

      8,8 millioner kroner

      42,8 år
    


    
      	Slagtere, bagere m.fl.

      11,0 millioner kroner

      37,2 år

      	Mediegrafikere, fotografer m.fl.

      10,3 millioner kroner

      33,2 år

      	SOSU-assistenter

      8,5 millioner kroner Arbejder i

      36,2 år
    


    
      	Salgsassistenter m.fl.

      10,9 millioner kroner

      37,1 år

      	Dyrepassere, landmænd m.fl.

      9,9 millioner kroner

      39,3 år

      	
    

  


  
    Forskellen på løn og pensionsbidrag


    To personer, begge 32 år, starter i samme virksomhed i samme type job. De har begge de samme kompetencer, egenskaber og den samme baggrund. Kvinden har forhandlet sig frem til en grundløn på 33.000 kroner og 9 procent pension, manden har en grundløn på 30.000 kroner per måned og 8 procent pension. De bliver begge i jobbet, til de er 67 år, og deres løn reguleres hvert år med 5 procent. Begge pensionspuljer investeres ens og forrentes med 6 procent årligt frem til pensionen.


    Hvor meget mere har kvinden samlet set tjent?


    Svar:


    4.244.108 kroner.

  


  Jeg skal søge job – hvad er et godt cv?


  Det er jo en forudsætning for at diskutere løn, at man i det hele taget kommer i betragtning til en stilling såvel internt som til et job i en ny virksomhed.


  Du kan få en masse information om udformning af dit cv via hjemmesider, ved at spørge venner, familie, arbejdsformidling, HR-folk, fagforening, rekrutterings-/headhunter-firmaer, og du vil alligevel stå tilbage med en masse uafklarede spørgsmål. Der er lige så mange meninger om et godt cv, som der er mennesker, og der er ikke et entydigt svar, som er mere korrekt end andet. Nogle steder vil kreative udformninger af cv’et skille sig positivt ud, og andre steder vil det være helt utænkeligt at bruge. Du får i stedet her nogle råd, som tager udgangspunkt i modtageren af dit cv og din ansøgning.


  Når du skal i gang med at lave dit cv og din ansøgning, så skal du mod al sund fornuft starte med at tænke på alle andre end dig selv. Udgangspunktet er, at du skal skrive til en modtager, som har en udfordring med at få besat en stilling, og denne modtager kunne for eksempel være en arbejdsgiver, en rekrutteringsmedarbejder eller for eksempel en ekstern rekrutteringsvirksomhed/headhunter.


  Hvad kendetegner rekrutteringsansvarlige?


  Rekrutteringsansvarlige søger et perfekt match til den stilling, som de har opslået, og de skal helst finde en egnet kandidat ret hurtigt.


  Rekrutteringsansvarlige ser måske 200-300 ansøgninger på nogle jobtyper og skænker dig højst sandsynligt kun mellem 1-2 minutter, som afgør, om du går videre i en af følgende tre puljer: No-go, måske eller klart med videre.


  Rekrutteringsansvarlige hader cv’er, hvor der ikke er hoved eller hale, altså en rød tråd, som beskriver et kontinuerligt forløb igennem dit arbejdsliv. De kan godt lide en logisk opbygning og forventer en omvendt kronologi, hvor du skriver de nyeste ting først, så man ikke skal kæmpe sig igennem udtalelser fra 4.H, din tropsfører i KFUM/KFUK, dine barnepiger og alle dine folkeskolepapirer.


  Ansøgningen skal være veldisponeret og motiveret og fylde max én side samt have én sides resumé af hele dit cv, som afgør, om den rekrutteringsansvarlige gider at læse resten af dit cv. For de hader at spilde deres tid på umotiverede standard-cv’er og ansøgninger uden sjæl og personligt præg. Især dem, hvor man har kopieret indholdet uden at ændre teksten fra sidste gang, man søgte et job og dermed ikke har fået ændret virksomhedsnavnet eller den kontaktperson, som man søgte hos. Og ja, de ansøgninger ses faktisk stadigvæk.


  Der bliver kigget efter nøgleord i din tekst, som matcher stillingsprofilen, samt hvilken værdi du kan bidrage med til konkrete udfordringer, som måske står anført i stillingsannoncen. I mange større rekrutteringshuse sidder der unge studenter, som screener indkomne ansøgninger. Da de ikke har indgående kendskab til de jobtyper, de screener til, så kan de udelukkende vurdere kandidater på, om deres ansøgning eller cv matcher de søgeord, der er i den stillingsannonce, de sidder med. Og visse steder kan de endda bruge robotter til at grovsortere de store mængder ansøgninger, som modtages, og derfor skal nøgleordene matche. Uanset hvor meget tanken om, at du kan blive sorteret fra af en maskine, er dig imod, så slug kamelen og kom videre, det er vilkårene.


  Rekrutteringsansvarlige er lige så dovne som alle andre, så kan de læse dit resumé og allerede her se alt, de behøver at vide i matchet til stillingen inklusive telefonnummer på referencer, så har du hjulpet dem og skabt værdi for dem.


  Hvad kendetegner et godt cv?


  I stedet for at give dig en skabelon, som andre alligevel vil bestride, er det rigtige, så prøv eventuelt at tænke lidt med Google-briller. Når Google præsenteres for et søgeord eller en række af søgeord, så prøver den at finde det, der matcher bedst.


  Eksempel:


  Du søger efter en leverandør til mobiltelefoni, og du går ind på Google og skriver i søgefeltet: ”Billig mobiltelefoni.”


  Du får i alt 2.650.000 sider, der henviser til billig mobiltelefoni. Du går nu ind på den første side, og ved et hurtigt kig synes du, at det matcher det, du søger.


  Dine krav til siden er:


  
    	•At der er sammenhæng mellem den sætning, jeg googlede og det, som jeg præsenteres for på siden


    	•At det er overskueligt, ellers forlader jeg siden med det samme, og inden for et nanosekund trykker jeg på tilbage-knappen

  


  Et andet krav er, at jeg hurtigt får svar på mine spørgsmål:


  
    	•Hvad kan firmaet, og hvad får jeg?


    	•Hvad er abonnementspriserne på billig mobiltelefoni?


    	•Hvad kan de ellers tilbyde – for eksempel bredbånd, fastnet, tv?


    	•Hvad siger de andre kunder – testimonials?


    	•Hvem er de?


    	•Hvordan kontakter jeg dem?

  


  Hvis vi bruger analogien ovenfra, så prøv at forestille dig, at dit cv er én hjemmeside blandt rigtig mange, som rekrutteringsansvarlige skal besøge og finde hurtige svar på det, de søger.


  Har du tænkt over følgende?


  
    	•Hvordan bliver du fundet i mængden og kommer højt op i Googles søgemaskine på side et?


    	•Når man kommer ind på din side, er det så let at overskue, hvad du kan, og hvad du tilbyder (dit resume)?


    	•Har du brugt de rigtige søgeord (dine kompetencer, dine resultater, uddannelse og kurser)?


    	•Hvis de vil vide mere, har du så uddybet det, du kort beskriver, i dit resume?


    	•Har du testimonials, udtalelser fra kunder eller referencer fra kollegaer og chefer?


    	•Skriver du noget om dig selv? Hvem er du, når du ikke er på arbejde? Og har du husket kontaktinformation?

  


  Har du brug for cv-rådgivning, så gå ind på www.hovedjægerne.dk.


  Gode råd, til hver gang du søger en stilling:


  
    	•Spørg dig selv, om du gider at læse dit eget cv. Hvis ikke, så om igen


    	•Husk at google dit eget navn og se, hvad der står om dig på nettet


    	•Få din LinkedIn-profil up to date


    	•Sørg for, at de personer, du har skrevet på som referencer, ved, at de bliver ringet op og brief dem om, hvad den rekrutteringsansvarlige eventuelt vil spørge dem om


    	•Spejl stillingsannoncens nøgleord og søgeord i dit cv og i din ansøgning


    	•Sender du din ansøgning og dit cv via mail, så kopier eventuelt teksten ind i din mail. På den måde kan du ofte undgå portaler og rekrutteringsvirksomheders robotter, og dermed havner du i menneskehænder. Du kan godt vedhæfte din ansøgning som en pdf samtidig, da de alligevel som regel bliver printet ud, og i dette format skrider layoutet ikke

  


  DEL I


  Hvad er forhandling?


  Programmér dig selv til forvandling


  5. En forhandling er en byttehandel


  Hvad er varen værd for dig?


  I H.C. Andersens folkeeventyr Hvad fatter gør, det er altid det rigtige drager en mand af sted til markedet for at sælge sin hest og ender med at komme hjem med en pose rådne æbler – til konens store tilfredshed.


  En forhandling er en byttehandel. Du vil have noget af modparten, som også kræver noget af dig. En lønforhandling er en bytte-bytte-købmand, hvor to parter med forskellige ønsker, interesser og krav skal forsøge at nå til enighed om værdien og betalingen for en given ”vare”. Og selv om de fleste af os vil synes, at det er en noget urimelig byttehandel at få en pose rådne æbler for en hest, så kommer det i sidste ende an på, hvilken værdi du tillægger varen, og hvad der har værdi for dig.


  Din vare i en lønforhandling er dit talent, dine færdigheder, erfaringer og din viden og adfærd. Med andre ord: Dine kompetencer eller egenskaber.


  Stratego-forhandling – og hvad god lønforhandling ikke er


  Du kender måske brætspillet Stratego. Ordet stratego kommer af det græske ord strategos, som betyder hærfører eller general. I Stratego har hver spiller 40 brikker, som man sætter op i sit startfelt. Modstanderen kan ikke se dine brikker og den styrke, som den enkelte brik har. Formålet er at kapre modstanderens flag og dermed vinde slaget.


  Måske tænker du, at en forhandling er ligesom et Stratego-spil. Og en forhandling ligner da også Stratego, i den forstand at det er et puslespil, hvor du kun besidder halvdelen af alle brikkerne, og modparten har den anden halvdel, som ikke er kendt for dig. Mange forhandlinger er konfrontationer og fastlåste positioner, ligesom Stratego, hvor man reagerer med forsvar på modstanderens angreb. Dette gensidige udmattelsesforløb med angreb – forsvar – angreb fortsætter, indtil den ene part overgiver sig. Dette er en tab-vind-situation, som ikke ligner en god forhandling.


  Et klassisk eksempel er en forhandling på Hjallerup marked:


  Køber: ”Hvad koster hesten?”


  Sælger: ”3.000 kroner.”


  Køber: ”Du kan få 1.500?”


  Sælger: ”2.500.”


  Køber: ”1.800.”


  Sælger: ”2.300.”


  Køber: ”2.000?”


  Sælger: ”2.200.”


  Køber: ”2.100.”


  Sælger: ”2.150, så har vi en aftale.”


  Køber: ”Top.”


  Her er udgangspunktet, at begge parter arbejder på at få den største bid af kagen, ved at man løbende deler forskellen imellem en lang række af små indrømmelser fra hinanden. I en lønforhandling ville det gå helt galt.


  Tænk, hvis din chef sagde følgende til dig:


  ”Hvad havde du tænkt dig at skulle have i løn?”


  ”Set i lyset af det store ansvarsområde vil en løn omkring 30.000 kroner være passende.”


  Chefen siger uden at blinke: ”Du kan få 15.000.”


  Dette ville være et skambud af dimensioner, som du ville blive så sur over, at du aldrig ville starte en dialog, der ligner Hjallerup Markeds forhandlinger. Du arbejder 364 dage om året for virksomheden, og den ene dag arbejder du lidt mere for dig selv, men i morgen skal begge parter arbejde sammen igen. En forhandling er altså ikke Stratego, hvor kamp fører til noget godt. Målet er, at begge parter går tilfredse fra mødet, så man kan vende tilbage til at gøre et godt stykke arbejde.


  Den langsigtede gevinst ved at forhandle


  Sidder du i en lønforhandling og forhandler dig succesfuldt frem til en lønstigning, så forøger du ikke blot din kortsigtede stigning, men også dramatisk din livstidsløn og værdi. Uanset om du kun forhandler denne ene gang, så vil alle fremtidige årlige reguleringer blive beregnet ud fra din nu endnu bedre basisløn.


  Hvordan beregner jeg gevinsten?


  Her er en matematisk formel, som kan beregne, hvor meget ekstra indtægt du kan få ved blot at forhandle én gang.


  
    b-a


    Σ (x) x [(1+z)] i


    i = 0


    x = Årlig lønstigning fra din forhandling


    z = Årlig lønregulering, for eksempel 5 %


    b = Pensionsalder


    a = Nuværende alder

  


  Eksempel:


  Din nuværende løn er 30.000 kroner per måned. Forestil dig, at du netop har forhandlet dig frem til en lønstigning på 3.000 kroner per måned til en månedlig løn på 33.000 kroner. Den totale årlige stigning er på i alt 36.000 kroner per år, og du er nu 30 år.


  Lad os antage, at den typiske årlige lønstigning er på 5 procent, og du går på pension, når du er 65 år.


  Den ekstra portion penge, du får, fordi du forhandlede, er:


  
    (65-30 = 35)


    = Σ (36.000) x [(1+.05)] i


    i = 0


    = 36.000 + 36.000 (1.05) + 36.000 (1.05) 2 + … + 36.000 (1.05) 35


    = 3.414.108 kroner.

  


  Tager vi endnu en variabel: Pension, og antager, at du havde 8 procent pension, men ved den netop afsluttede forhandling fik du 1 procent mere, så du nu får 9 procent pensionstillæg (og pensionspuljen investeres ens og forrentes med 6 procent årligt frem til pensionen), så lægger du yderligere 830.000 kroner til ovenstående beløb, så din totale livstidsgevinst er på 4.244.108 kroner.


  Ikke dårligt for at have forhandlet blot én eneste gang.


  6. Lønforhandling kan være sjovt


  Resultatet er det som regel


  Evnen til at kunne forhandle kan ikke læres på skoler eller universiteter. I bedste fald findes der nogle kurser eller programmer, du kan deltage i. Så hvor går du hen for at forbedre dine evner på forhandlingsområdet? Et godt sted, mange starter, er at søge på nettet eller at tage på biblioteket. På mit lokale bibliotek fandtes tre bøger om generel forhandling, og på Amazon var der cirka 150 bøger. Men der må da være en sammenhæng mellem søgning på nettet efter følgende tre temaer: Jobinterviewråd, cv-skrivningsråd og lønforhandlingsråd.


  De tre dele hænger naturligt sammen, og for at gøre det lidt globalt så afsøger vi nettet for de engelske betegnelser.


  Resultater fra en Google-søgning:


  Jobinterview-tips: 322 millioner sider.


  Resume-tips: 265 millioner sider.


  Salary negotiation-tips: 23 millioner sider.


  Vi er altså mindst ti gange så optaget af selve samtalen og af at skrive vores cv som af at forhandle vores lønpakke. Hvorfor forholder det sig sådan? En forklaring er, at vi mennesker frygter konflikter og har meget svært ved at håndtere de konflikter, som kan opstå, når der er uenighed om for eksempel lønnen. Vi har det bedre med harmoni, hvor vi kan fortælle om alle vores styrker og bedrifter.


  Frygt


  
    ”Jeg har haft mange bekymringer i mit liv, men det er kun de færreste, der blev til noget.”


    Mark Twain

  


  Vi mennesker frygter mange ting og i The Book of Lists skrevet af forfatterne David Wallechinsky, Irving Wallace og Amy Wallace har man undersøgt vores største frygt. Rigtig mange mennesker frygter at skulle tale foran andre mennesker i større forsamlinger. Situationen kan sammenlignes med at skulle sidde til en lønsamtale og tale om sig selv og sine bedrifter. Det er klart, at nøglen til at blive en stor taler ved begivenheder drejer sig om øvelse, og sådan er det også med udvikling af dine evner som forhandler.


  
    Undersøgelser har vist, at mere end 40 procent udtrykker, at deres største frygt er at tale foran en større forsamling.


    
      	1.Tale foran et publikum/offentlig tale


      	2.Højder


      	3.Insekter


      	4.Økonomiske problemer


      	5.Dybt vand


      	6.Sygdom


      	7.Død

    


    Tænk, at folk i denne undersøgelse er mere bange for at tale offentligt end at skulle dø.

  


  Hvis du investerer noget af din tid på at forbedre dine forhandlingskompetencer, vil du opleve, at du fjerner dig fra at have frygt og ubehag ved lønforhandling til i stedet at synes, at det er en sjov disciplin, hvor det farlige er forsvundet.


  Du vil desuden se, at din modpart i fremtidige forhandlinger optræder anderledes over for dig. Modparten vil opleve dig som en skarp forhandler, som går fra bordet med mere, end vedkommende havde forventet at skulle afgive. Kunsten er, at begge parter går positive derfra.


  Løn er mange ting


  Når vi juleaften danser om juletræet, synger vi ofte Grundtvigs dejlige salme Et barn er født i Bethlehem. Her indgår sætningen: ”En fattig jomfru sad i løn,” hvilket vi aldrig har tænkt over, hvad betyder, indtil et barn synger forkert med ordene: ”En fattig jomfru steg i løn.”


  Ordet løn kommer af det oldnordiske laun og har betydningen ‘nyde, tage som bytte’. Vi kender sætningerne: ”Bærer lønnen i sig selv,” ”Løn som forskyldt” og ”Utak er verdens løn.” Når vi tænker på ordet løn, tolkes det ofte med betydning af gage, penge eller aflønning. Derfor ender vi ofte med ensidigt at fokusere på det, der ligner penge mest, og glemmer at se på totalen ved at bringe mange andre forhandlingsmuligheder eller variabler i spil. Ofte ser vi kun 3-5 ting, hvor grundløn, pension og ferie er langt de mest udbredte.


  Ordet løn indgår også i et andet mere positivt ord kaldet belønning. Personligt er jeg mere tilhænger af ordet kompensation. Du kompenseres for, at du investerer dine varer: Kompetencer, tid, helbred, social kapital, netværksrelationer og meget andet, for at virksomheden for eksempel kan opnå en øget profit til dets ejere.


  Tænk på, at den totale lønsum eller kompensationspakke indeholder mange muligheder. På næste side kan du se eksempler på andre variabler, der kan gøre din totale lønsum meget større og mere interessant end ved blot at fokusere på 3-5 traditionelle forhandlingselementer. I DEL II kommer jeg meget mere ind på de forskellige variabler, og hvad der er vigtigt for dig.
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  7. At være en god forhandler


  Hyldest til en hustler


  Kan alle lære at forhandle? Ja, alle kan lære at forhandle med nogle simple værktøjer i bagagen og ved at øve sig. Og ja, der er nogle, der har et forspring, fordi de er vant til at ”prutte” om prisen.


  Ofte når folk føler sig taget ved næsen, skyldes det, at de har begivet sig ind på et område, som de ikke ved noget om. Det sker for os alle sammen: Vi køber det første hus, den første bil, investerer i aktier, i guld, i lejligheder i udlandet, er til lønforhandling, indgår aftaler i banken, bestiller en håndværker og meget andet. Alt sammen områder, vi ikke nødvendigvis er specialister i, og hvor vi derfor er på udebane.


  Der findes ikke nogen uddannelser, hvor det at forhandle er på skemaet, og vi er overladt til den mere rutineredes nåde. Derfor skal du investere din tid i dette, som var det enhver anden form for investering.


  Slår du ordet ”hustler” op i en ordbog, så betyder ‘to hustle’, at skubbe, puffe og mase. Og vælger vi at se det i et positivt lys, så er en hustler en person, der skubber de forhindringer, han/hun møder på sin vej, til side samt flytter, påvirker og udfordrer det bestående for selv at komme frem.


  Børn er fremragende hustlere


  Selv en forfatter til en forhandlingsbog må bøje sig for de mere rutinerede udi forhandlingens smukke kunst, nemlig ens egne børn. Børn starter helt ukritisk højt i forhold til deres forventninger, som man kan se af mit is-eksempel her:


  ”Må jeg få en gammeldaws isvaffel med fem kugler, guf, krymmel og flødebolle?”


  ”Er du tosset, vi skal hjem og spise om et par timer, og sådan en kan du alligevel ikke spise.”


  ”Jamen, må jeg så få tre kugler, guf og flødebolle?”


  ”Nej, det går ikke, vi ender med at smide det meste ud, den er for stor.”


  ”Jeg er altså sikker på, at jeg kan spise to kugler med flødebolle, og du kan måske hjælpe mig lidt, far.”


  ”Så okay da.”


  En god forhandler eller hustler har stor empati og indlevelse i andres situation og er en person, som kan skabe en positiv atmosfære og kan indgå i åbne og ærlige relationer med andre uden at være naiv.


  En god forhandler eller hustler arbejder lidt som en journalist, der søger svar ved at interviewe modparten og lytte. Vi er fra naturens side udstyret med to ører og en mund, og en god forhandler forstår, hvorfor det er sådan.


  ”En god forhandler er én, der kan tale om vejret, så længe det kræves, og én, som kan være tavs, så længe det kræves.”


  Og så kan en god forhandler tyde det, der kommer ud af munden på deres modpart – også det, han/hun ikke siger, eller det, som kroppen afslører, og forstår at omsætte ordene eller reaktionen til lyden af et kasseapparat. Vi forstår ikke gaver i en lønforhandling, og derfor er en gylden forhandlingsregel ikke at give noget væk uden at få noget igen. Du skal med andre ord puffe, skubbe og mase lidt, men på en god, respektfyldt og empatisk måde.


  Og husk, at det basalt set blot er én lang forhandling om krymmel og flødeboller.


  Forhandlingens faser


  Billedet på næste side viser overordnet, hvad forhandling drejer sig om, og de fleste bliver noget overraskede, når de første gang ser oversigten. Alle disse elementer indgår i processen, og det kan tage pusten fra de fleste, som jo bare er på vej til en lønsamtale.


  Det er svært at overskue alle punkterne i billedet, og du vil undervejs i bogen blive præsenteret for alle områderne, således at du er klædt godt på til din første eller næste lønsamtale.
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  Hvornår skal du typisk være klar til en forhandling?


  Der er tre klassiske situationer, hvor der som regel foregår en eller anden form for forhandling. Det er ved:


  Nyansættelse


  Du har været til en jobsamtale, og nu skal du til at forhandle en endelig aftale på plads. Og dilemmaet er jo, at du gerne vil have jobbet og til en fornuftig løn, og at det helst skal være nogenlunde på niveau med, hvad tilsvarende ansatte får i løn og personalegoder.


  Lønforhandling


  I de fleste virksomheder er der en årlig lønforhandling.


  Organisationsændringer


  Når virksomheder laver organisationsændringer, betyder det ofte, at der er en del medarbejdere, som skal flyttes rundt og samtidig have nye opgaver. Man skal have en samtale med sin chef om ens placering i organisationen. Det ender ofte med en forhandling omkring opgaver, vilkår og måske endda et løntillæg for at påtage sig nye opgaver.


  Hvornår skal du ellers være klar til at forhandle?


  Din nuværende private såvel som erhvervsmæssige situation hænger nøje sammen med din forhandlingsstyrke og påvirker direkte din tilgang til forhandlingen.


  Der er stor forskel på, om du er uden for arbejde; ansat, men jobsøgende; ikke jobsøgende, men interesseret i et lønhop; om virksomheden er ved at outsource job, og du er på vej ud i arbejdsløshed; om du er interesseret i et nyt job inden for virksomheden; aktivt jobsøgende; eller om du har søgt job længe uden held.


  Sandsynligvis går vi alle en eller flere af ovenstående situationer igennem i vores karriere og får brug for forhandlingsværktøjerne flere gange.


  Forhandling kan læres


  Når man skal indlære noget nyt, for eksempel forhandlingsteknik, så gennemgår vi i yderste konsekvens en psykologisk og adfærdsmæssig rejse fra at være ubevidst inkompetent til at være ubevidst kompetent.


  For de fleste lyder det rodet, og for at det ikke skal være løgn, så er det faktisk fire forskellige faser, vi gennemgår, inden vi bliver superforhandlere. De fire faser beskrives ofte som: Ubevidst inkompetence, Bevidst inkompetence, Bevidst kompetence og Ubevidst kompetence.


  Men der er faktisk en fornuftig mening med galskaben, og de fire stadier af læring er meget anvendelige, når man ønsker at forstå de forskellige oplevelser, man har af at lære noget nyt. For at forstå hvordan du indlærer noget nyt, og hvordan du omsætter det til brugbare værktøjer/metoder og bliver excellent til at udføre det, så bevæger man sig fra fase til fase, og det kræver øvelse ligesom alt andet.


  For at forklare rejsen fra den Ubevidst inkompetente til den Ubevidst kompetente er her en lille historie, der måske bedre kan omsætte teorien til noget praktisk forståeligt:


  Da du som barn skulle lære at cykle, løb din far eller mor bagefter dig med en kæp i bagagebæreren, som støttede dig, og på et tidspunkt sagde du: ”Bare slip – jeg kan godt selv.”


  Som forælder vidste man jo godt, hvad der ville ske, barnet kørte vaklende lidt længere, væltede, og der var tårer og tænders gnidsel. Barnet er Ubevidst inkompetent.


  På trods af forældrenes formaninger og gode råd, så accepterede barnet ikke, at det ikke kunne cykle. Barnet var ikke kompetent til at cykle, men fuldstændig ubevidst om, at det forholdt sig sådan. Begejstringen for at kunne var bare større end den opnåede viden.


  Når barnet falder første gang, bliver det pludselig Bevidst inkompetent. Nu ved barnet, hvad det ikke kan.


  Når man nu er Bevidst inkompetent med hensyn til at cykle, så kan barnet begynde at opøve sine færdigheder og lære at mestre kunsten at styre, simultant med at der drejes på pedalerne.


  Efter den bevidste inkompetence bevæger vi os ind i den Bevidst kompetente. Det er det stadie, hvor du ved, hvordan du kan cykle, gør det ubesværet, så længe du koncentrerer dig stærkt om at gøre det og ikke bliver distraheret for meget, mens du cykler.


  Sidste fase, den Ubevidst kompetente, kan nok bedst beskrives med en teenagepige som eksempel. En teenagepige, der mestrer at cykle, mens hun taler med en kammerat og håndterer iPod eller telefon, samtidig med at hun kanter sig på cykel igennem storbyen. Hun er så rutineret udi øvelsen at køre på cykel, at enhver hændelse, der måtte opstå, kan hun reagere på – både velovervejet og per refleks – så hun kan begå sig sikkert i trafikken.


  Formålet med bogen er netop, at du som læser flytter dig frem mod at blive excellent til at forhandle og når til stadiet, hvor du forhandler i forhold til din bedste interesse, og at det endda falder dig helt naturligt. Du har sikkert en god ide om, hvilken forhandlingsmæssig kompetencefase du selv pt. er nået til.

8. Forhandling, kommunikation og the human touch
Spillet mellem mennesker

    ”Når to mennesker mødes, er der i virkeligheden seks personer til stede. Der er to personer, som de ser sig selv, to personer, som de ønsker at blive set, og to personer, som de i virkeligheden er.”


    Michael De Saintamo

  
En lønforhandling er et psykologisk spil mellem to mennesker, og der er ingen eksakt formel på, hvordan en lønforhandling forløber. Det, der ved første øjekast ser rationelt og forudsigeligt ud, bliver pludselig blandet med følelser, dårlig kommunikation og irrationel adfærd.
Hvis vi udelukkende antager, at en forhandling drejer sig om materielle ting, så begår vi en fejl. En forhandling er en kombination af materielle og psykologiske faktorer, og de psykologiske er ofte det, vi kalder de bløde variabler. Bløde variabler eller psykologiske behov kan for eksempel være et ønske om at blive hørt, påskønnet, rost. Det kan også være behov for selvrealisering eller tryghed. I den helt anden ende har vi hævn. To af det 20. århundredes mest indflydelsesrige tænkere Abraham Maslow (især kendt for behovspyramiden) og Sigmund Freud (især kendt for psykoanalysen) har belyst, hvordan alle disse behov påvirker os, mere end vi aner. Jeg vil tilføje, at det også gælder i en forhandling.
Personlig gennemslagskraft

  – hvorfor nogle har mere succes i forhandling
Hvad betyder personlig gennemslagskraft i en forhandling? Lad os starte med historien fra en af de første sider bogen. Historien om de to 32-årige, der begge begynder i samme virksomhed i samme type job. Den ene forhandler sig til en startløn på 3.000 kroner mere om måneden end den anden. Begge bliver de i jobbet, til de er 67 år, og begge får reguleret deres løn hvert år med 5 procent. Resultatet var det markante 3.414.108 kroner. Men hvad gjorde egentlig forskellen for de to forhandlere?
Forskning udført af Carnegie Institute of Technology har afdækket et meget interessant perspektiv omkring ‘human engineering’. Der findes ikke et rigtig godt dansk ord, der kort beskriver betydningen af begrebet ‘human engineering’, og det nærmeste, vi kommer et ord, der dækker, er måske et andet engelsk ord: ’Likeable’.
Undersøgelser viste, at omkring 15 procent af ens finansielle succes, som med lidt god vilje kan oversættes til erhvervsmæssige succes, skyldes ens faglige viden/tekniske kunnen, og omkring 85 procent tilskrives dygtighed i human engineering – det at være vellidt, have empati, kunne begå sig, have karisma, have en imødekommende personlighed og evnen til at lede mennesker og meget andet.
Det er da godt, at undersøgelsen ikke viste 100 procent til fordel for human engineering og nul procent til faglig viden, for så stod det jo rigtig skidt til. Alle kunne tale godt med hinanden, men ingen vidste, hvad de talte om.
Vi kan altid diskutere det statistiske belæg for at skitsere det så markant som 85/15 procent, men der er noget, som indikerer, at social intelligens og emotionel intelligens har en stærk indflydelse på din personlige gennemslagskraft.
”Hvad hjælper det at have 1.000 watt i overarmen, hvis der ikke er lys i pæren.”
All business is human
Der er en stigende interesse omkring EQ – emotionel intelligens, og synspunktet om, at emotionel intelligens er årsagen til forskellen mellem personlig succes og fiasko, optager mange forskere, blandt andet Malcolm Higgs og Victor Dulewicz, professorer i Psykologi ved Henley Management College. De har arbejdet med at udvikle HRM, ledelsesudvikling, teamroller og EQ.
Begrebet EQ omtales ofte også som social intelligens og beskriver evnen til at anvende og forstå følelser, ligesom IQ beskriver evnen til at tænke logisk.
Daniel Goleman, forfatter og psykolog, skriver i sin bog Emotional Intelligence fra 1998, at det har mange fordele at have en høj EQ. I hans ledelsesforskning blandt mere end 300 virksomheder i hele verden fremviser han et overbevisende datamateriale, som med stor sandsynlighed viser, at vores følelsesmæssige kompetencer for 80-90 procents vedkommende bestemmer, om man bliver en succes eller ej som leder.
I en forhandling viser den sociale og følelsesmæssige kapital sig ved, at du har evnen til at sætte dig i modpartens sted og håndtere de sociale relationer, som er vigtige elementer for at nå et godt resultat.
Begrebet EQ kan beskrives som et forsøg på at indfange de elementer i et menneskes personlighed og et menneskes adfærd, som ikke handler om de rationelle, analytiske eller intellektuelle domæner.
Forskning i EQ har ført til, at man kan stille en række centrale fællesnævnere op:
Selverkendelse/selvregulering/selvindsigt
Følelsesmæssig robusthed, selvtillid og evne til at håndtere følelser/impulser, troværdighed og ærlighed, ansvarlighed, tilpasningsevne, fleksibilitet, åbenhed over for nytænkning. Kendskab til sine stærke og svage sider.
Indre motivation
Trang og længsel efter at præstere og blive bedre, vilje til at nå fælles mål, initiativ, optimisme.
Selvbevidsthed/empati/indføling
Kendskab til sine følelser og deres virkning, forståelse for andre, støtte til andres udvikling, blik for mulighederne i menneskers forskellighed, blik for følelsesmæssige understrømme og magtstrukturer.
Sociale færdigheder
Evne til at håndtere relationer. Evne til at påvirke og kommunikere, til at håndtere konflikter, til at lede og inspirere. Samarbejdsevne og korpsånd. Evne til at tage beslutninger i komplekse interpersonelle situationer.
Hvor mange RAM er der i din processor?
Det kan godt være lidt angstprovokerende at skulle tage en intelligenstest (IQ), en emotionel intelligens-test (EQ) eller at få en profil, der beskriver din adfærd, dine drivkræfter og motivationsbehov i forhold til dit job. For hvad nu, hvis jeg ikke er så intelligent, som jeg bilder mig selv og andre ind, at jeg er? Og hvis jeg ikke er så empatisk, som jeg synes, jeg bør være, eller finder ud af, at min adfærd ikke matcher de krav, der er til det job, jeg besidder?
En IQ er altså en logisk test, der beskriver, hvor hurtig du er til at tilegne dig og absorbere viden, sagt på en anden måde: Hvor mange RAM, der er i din hjerne, i din processor. Den siger noget om dit potentiale, ikke om hvor godt du udnytter det. Vi hører tit folk sige: ”Hun har fået det maksimale ud af sit potentiale” eller ”Han var ikke det største talent, men han har alligevel drevet det vidt.”
Du kan ikke ændre den, du er, men du kan udnytte dit potentiale til din maksimale kapacitet. Grunden til, at virksomheder og headhuntere tester ansøgere, er, at man vil sikre et match mellem profil og jobindhold/karakter, og at mennesker er i ”flow” på deres arbejde.
Det er godt at blive testet, for det giver dig en mulighed for at få synliggjort dine potentialer, styrker og svagheder, som vi alle jo besidder. Ingen kan alting, og alle har udviklingsområder.
Jo mere du kender dig selv og ved, hvor meget din motor kan trække, desto bedre bliver du til at vurdere, hvad der er vigtigt for dig i dit job. Hvad du skal fravælge, uddelegere eller bede om ressourcer til.
Du kan teste din EQ i en enkel test på denne side: http://discoveryhealth.queendom.com/eiq_abridged_access.html.
Den rationelle forhandler findes ikke – tillid betyder alt
Er du rationel, når du køber eller forhandler? ”Ja, selvfølgelig er jeg det.” Sådan vil de fleste reagere, hvis de bliver stillet spørgsmålet. Vi ved dog godt, at vi ofte køber ud fra følelser og lyst, alligevel vil de fleste af os mene, at vi i enhver forhandlingssituation og købssituation overvejende er mest rationelle.
Den rationelle beslutningstager opvejer fordele og ulemper ved de forskellige alternativer og vælger det alternativ, der giver mest muligt for pengene. I en købssammenhæng betyder det, at jeg handler rationelt, hvis jeg vælger at købe det produkt, der svarer til mine behov og krav. I teorien bør du og jeg afdække og definere vores behov og krav, afsøge markedet, evaluere dets alternativer og derefter vælge det mest konkurrencedygtige tilbud.
I virkelighedens verden køber vi med følelser og berettiger med fakta.
Du kommer hjem fra udsalg: ”Jeg har simpelthen gjort et scoop, nu skal du høre, hvor meget jeg har sparet på den kjole.”
Kjolen blev ikke købt, fordi du ville spare penge. Den er købt, fordi dine psykologiske behov for at føle dig godt tilpas og attraktiv bliver stimuleret, når du ser dig selv i prøverummet. Du ved imidlertid godt, at din mand mener, at I lige skal være lidt tilbageholdende med at proppe mere ind i tøjskabet. ”Brug det, du har, og lad os spare pengene,” er hans mantra.
Daniel Kahneman og Vernon Smith modtog Nobels Mindepris i Økonomi for blandt andet at konkludere, at vi alle er irrationelle beslutningstagere. Vi er som forhandlere og købere ikke rationelle, men er styrede af vores følelser.
Kan man prissætte tillid?
Mange vil altså mene, at de er rationelle købere, der overvejende køber på baggrund af en vurdering på pris og kvalitet.
Lad os lave en lille laboratorie-øvelse:
Du står over for to forhandlere A og B. De har stort set det samme tilbud. A har et lidt bedre produkt til en lavere pris. B har et lidt dårligere produkt til en højere pris.
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