Lederforeningens
forhandlingslogbog

- dit redskab til resultater ved
den arlige lgnforhandling




Arlig lgnforhandling - en mulighed for dig, men bruger du den?

Lederforeningen i DSR gnsker, at ledende sygeplejersker er
bevidste om deres mulighed for en arlig lanforhandling og
bruger den. Vi tror p4, at det skaber respekt, nar ledende
sygeplejersker selv forhandler deres lon, er bevidste om deres
veerdi og gar forberedte ind i en forhandlingssituation.

Vi har derfor udarbejdet dette materiale, som du kan
anvende i forbindelse med din forberedelse. Vi tror pa at
en grundig og struktureret forberedelse er ngglen til et godt
resultat.

Med dette materiale er det vores intention, at du far et
redskab til at opna resultater for dig selv og at du kan inspi-
rere dine lederkollegaer til at ggre det samme. Vi peger p3,
at bade en individuel og en samlet indsats skaber resultater
lokalt i din virksomhed og samtidigt skaber en mere generel
bevidsthed om lgn til ledere af det danske sundhedsvaesen.

Lederforeningens formal med dette initiativ er at:

» Ledende sygeplejersker anvender de muligheder der
ligger i den arlige lgnsamtale og at de via struktureret
forberedelse opndr et godt forhandlingsresultat

« Ledende sygeplejersker fgler sig godt klaedt pa til opgaven
via dette materiale og sparring med Lederforeningens
konsulenter

« Ledende sygeplejersker ser veerdi i, at varetage og gen-
nemfgre egen forhandling.

« Lederne er kreative i deres lgnforhandlinger.

Dette materiale er teenkt som din forberedelse til den arlige
lgnsamtale. Drejer det sig derimod om nyanszettelse, om-
placering eller vaesentlig stillingsaendring, sa skal du altid
kontakte Lederforeningen inden du accepterer din lgn og
dine vilkar.

Husk, at selvom du selv forhandler din arlige lenforbedring,
skal vi stadigvaek underskrive aftalen. Det gor vi fordi vi har
aftaleretten og fordi det fungerer som kvalitetssikring for dig
- ogsa fremadrettet.

Jeg onsker dig en rigtig god forhandling

Med venlig hilsen

ide

Irene Hesselberg
Formand for Lederforeningen i DSR




Forberedelse er ngglen til resultater

Dette materiale kan du anvende, nar du forbereder dig til din naeste lgnforhandling. Vi ved, at grundig forberedelse og en so-
lid argumentation skaber resultater. Det er ikke sikkert, at du opnar alt ved din ferste forhandling. Men mange erfaringer viser,
at systematisk og vedholdende fokus pa lgnsamtaler, ar efter ar, skaber resultater pa den lange bane.

Vi anbefaler, at du bruger logbogen lgbende, sa du husker dine resultater og dine succeser - sa er du bedre rustet til din naeste
lgnforhandling.

Materialet kan ogsa anvendes i forbindelse med jobskifte, hvor du skal argumentere for lgn i relation til erfaring og kompeten-
cer.

Status i forhold til dit job og dine opgaver i perioden
Har du faet nye funktioner og arbejdsopgaver, der ikke er beskrevet i din stillings- og funktionsbeskrivelse?
Afklarende spogrgsmal:

« Hvordan er det gdet med dine arbejdsopgaver siden sidste lgnforhandling, eller siden du blev ansat?
« Har du lgftet store arbejdsopgaver i perioden?

« Har du faet et starre eller @ndret ledelsesansvar, herunder gkonomisk ansvar?

« Er der sket @ndringer i dine referenceforhold?

« Er der sket zendringer i din organisation med f.eks. sammenlaegninger af omrader?

« Er du blevet leder for en betydeligt stgrre medarbejdergruppe?

« Nyt speciale?

« Har du varetaget sterre arbejdsopgaver udover dit eget omrade i perioden?

« Hvordan har dit arbejdspres vaeret?

« Er kompleksiteten blevet sterre i det omrade du leder?
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Din lgn

« Hvad er din nuveaerende lgn og hvordan er den sammensat?

« Hvorndr var du sidst til lonforhandling?

« Blev der indgdet aftaler om opgaver og mal og fik du dem indfriet?

« Hvad er den generelle lgn pa dit ledelsesniveau? (Er der evt. en forhandsaftale eller har du kendskab til lgnniveauet for
andre ledere pd samme niveau som dig)

« Matcher din stillings- og funktionsbeskrivelse den lgn du far?

Dine kompetencer

« Har du seerlige teoretiske kundskaber eller relevant videreuddannelse af betydning for stillingen?

« Har du deltaget i seerlige videreuddannelsesforlgb siden sidste lgnforhandling?

« Har du brug for yderligere uddannelse mm.?

« Hvordan kan din uddannelse og seerlige kompetencer ses i dit arbejde?

« Er du f.eks. mentor for nye lederkolleger, indgar i tvaergdende projekt- eller udviklingsarbejde eller andet?




Dine resultater

Nedenstdende punkter kan veere en hjzelp til at fa set pa hele dit arbejdsomrade som leder. Vurder omraderne i forhold til
hvor din afdeling/dit omrade befinder sig, og fa klarlagt hvor du som leder har gjort en forskel samt opndet resultater. Beskriv
dine succesopgaver - bade de store og de sma.

Afklarende sporgsmal:
Gkonomi
« Erder balance i budgettet?
+ Kan du papege forklaring og arsager til over- eller underskud?

« Har der veeret udefra kommende beslutninger, der har pavirket driften og gkonomien?
« Har du igangsat initiativer med indflydelse pa budgettet?

Personaleledelse

« Hvordan trives dine medarbejdere?

« Hvordan er arbejdsmiljget?

« Hvordan er personaleomsaetningen?

« Hvordan ser det ud med sygefraveeret?

« Har du haft tiltag i forhold til kompetenceudvikling af personalet?

Find evt. dokumentation frem i form af medarbejdertrivselsundersggelser, sygefravaersstatistik eller andet frem til brug
for understottelse af din argumentation.




Borgere / patienter

« Er det faglige niveau tilfredsstillende?

« Er der sket udvikling eller igangsat nye tiltag med henblik pa forbedring af kvaliteten?
« Lever din afdeling op til nationale standarder eller mdlsaetninger for faglig kvalitet?

« Lever din afdeling op til de forskellige lovkrav i f.eks. sundhedslov eller servicelov?

« Er den faglige kvalitet beskrevet og dokumenteret?

Find evt. dokumentation i form af opggrelser over UTH (utilsigtede haendelser), brugerundersegelser, embedslagerapport,
ventetidsopgerelser, antal klagesager eller andet frem til brug for understgttelse af din argumentation.

Din fremtid

« Hvad er virksomhedens ambitioner og mal?

« Hvilke projekter forventer din arbejdsgiver, at du at overtager eller lgfter i fremtiden?
« Hvordan vil du fremover selv bidrage til at opnd malene?

« Har du gnsker til nye opgaver?

« Har du gnsker til ndret indhold i din stilling?




Selvevaluering i forhold til dine resultater:

Forbered dig pa det du forestiller dig, at din "“modpart” kan stille spgrgsmal ved.
Vurder med kritisk keerlige gjne din samlede ledelsesindsats.

Herunder forsgg selv at vurdere, hvor du er god og hvor der er forbedringspotentiale.

Du kan evt. prave at give dig selv "karakterer”

Overvej grundigt om forhandlingstidspunkt er velvalgt

Planlaegning af den praktiske afvikling af forhandlingen.
Inden du skal forhandle bgr du overveje fglgende:

« Hvad er dit mdl med forhandlingen?

« Er det mere i lgn eller kan du forestille dig andre ting af vaerdi som f.eks. uddannelse eller pensionsforbedring?
« Hvad mener du kan veere realistisk opnaeligt?

« Hvis du far nej, hvad vil din strategi sa vaere?

« Hvis du far nej nu, hvordan kan du sa opna positivt resultat naeste gang?

Forbered dig pa et mundtligt indlaeg, hvor du far redegjort for dit mdl med forhandlingen, samt de veesentligste argumenter
for hvorfor du ber opna det snskede resultat.
Forbered spgrgsmal til din modpart, sa du ved hvad du skal gere for at fa det gnskede resultat.

Du er meget velkommen til at rette henvendelse til din ledelseskonsulent, der gerne hjzelper dig med forberedelsen, sa du
er optimalt forberedt inden du begeerer forhandling. Fremsend evt. en udfyldt forhandlingslogbog og aftal tid til sparring og

forberedelse af en forhandling.

Send din leder en invitation med forslag til forhandlingsdato vedhaeftet et kort lgnoplaeg.
Serg for at der er afsat tid til et uforstyrret made.
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