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Lanforhandlingsquide

Len er noget, de fleste selv forhandler sig til i det private - og
der er ingen garanti for en arlig lenfremgang.

Til gengaeld viser al erfaring, at det styrker dine odds for et godt
resultat, ndr du gar strategisk og langsigtet til vaerks. Derfor er
det afgerende, at du reflekterer over din indsats bade fer, under
og efter lansamtalen.

DENNE GUIDE VISER DIG, HVORDAN DU | TRE TRIN

1. Strategisk forbereder dig til samtalen
2. Taktisk griber lanforhandlingen an

3. Gader jorden for naeste ars samtale

Med andre ord leerer guiden dig spillereglerne, hvordan du gri-
ber processen an, vaerdisaetter dig selv, handterer modstand og
gor det vanskeligere for din chef at afvise alle dine ensker.

21 BONUSTIPS

Bagest i guiden finder du 10 rad, nar du skal argumentere for en
lenstigning, og 11 forslag til personalegoder.

Du kan booste din chance for succes ved at booke en lanspar-
ring med en af vores specialiserede konsulenter. For nar det
kommer til lenforhandling, er der ingen "one-size-fits-all” - det
handler om dig!
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FORBEREDELSESFASEN

Varm op til en lanstigning

AH NEJ - ET DET ALLEREDE IMDRGEN?

Vi starter der, hvor de fleste lansamtaler har deres udspring.
Det er nemlig ingen hemmelighed - eller tilfeeldighed - at
lenforhandlingen for langt, langt de fleste kommer som et lyn
fra en klar himmel - for den ansatte altsa.

Taenk selv tilbage pa, hvor lang tid du havde til at forberede dig
pa din seneste lensamtale - nogle timer, dage eller maneder?

VI SER TYPISK TRE SCENARIER OP TIL LANSAMTALEN

1. At chefen med et kort varsel inviterer til en lansamtale.

2. At chefen ikke indbyder til lansamtale, men eventuelt udsender
en mail med en lenregulering.

3. At jobsegere inviteres til samtale med kort tid til at forhandle
lon og vilkar pa plads.

Det er skidt for dig. For overraskelsesmomentet, tidspresset og
forhandlingssituationen giver dig ringere kort pa handen.

DE FARSTE RAD ER DERFOR

» Vaer proaktiv og tag selv initiativet til en lensnak nar som
helst - du kan hgjst fa nej.

» Forbered dig i god tid, fer | normalt forhandler len - for det
gor din chef.

» Erdu blevet taget pa sengen, sa forseg at skubbe medet
nogle dage - sa du vinder tid til forberedelse.

e Research lon og vilkdr pa forhand via statistikker, vores lan-
beregner og personlig lensparring — ogsa nar du seger nyt
job.
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FORBEREDELSESFASEN

Kan jeg bede om en
lanstigning I utide?

Ja, selvfalgelig kan du tillade dig det - ogsa selvom | normalt
forhandler len pa et andet tidspunkt pa din arbejdsplads.

Du har altid ret til at forhandle om din len - ogsa nar du er pa
barsel.

Det er en fordel for dig at sla til i situationer, hvor virksomhe-
den har ekstraordinzert brug for dig.

Der er ingen garanti for, at din chef synes, at tidspunktet er det
rette, eller at du hiver en lenstigning hjem i ferste omgang.
Men du far sendt et tydeligt signal om dine lenambitioner.

S/T ORD PA DIN VARDI FOR VIRKSOMHEDEN

Forberedelser er mere end et lenanske og fem hurtige bedrif-
ter, du har udrettet siden sidst.

Din fornemmeste opgave er at dokumentere den vaerdi, du
senest har leveret til virksomheden - og nok sa vigtigt sand-
synliggere, hvad du vil kunne udrette fremadrettet. Det kan
vaere specifikke projekter, du arbejder pa, mal du har ndet, din
adfzerd og nye made at arbejde pa.

Det er en god idé at indtaenke din forberedelse over et helt ar,
nar du laver din liste over kompetencer, prastationer og bidrag
til virksomheden. Sa gor du det nemmere og mere overskueligt
for dig selv.
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REFLEKTER OVER DISSE SPARGSMAL

» Hvilken vardi har jeg tilfert virksomheden siden sidste len-
samtale?

* Hvilke resultater har jeg skabt i mit nuvaerende eller tidli-
gere job?

» Hvordan forventer jeg at kunne bidrage i fremtiden?

e Hvad er mine tanker, mal og ambitioner for virksomheden
fremadrettet?

» Hvordan vil mit bidrag retferdiggere en bedre lenpakke?

e Har jeg gjort noget szerligt eller ekstraordinzert?

» Er der sket noget nyt i min stilling det seneste ar, som kan
pavirke min len positivt?

e Har jeg faet nye eller flere arbejdsopgaver eller ansvar?

Udveelg herefter 3-4 af disse omrader, du vil fremhaeve til
forhandlingen. Det vil styrke dine argumenter for, hvorfor du
fortjener en lenstigning, og ger det svaerere for din chef at
argumentere imod.

DU KAN BEDE OM EN LANFORHANDLING

e Hyvis din rolle i virksomheden har @&ndret sig — du har maske faet
mere ansvar og er central for virksomhedens videre succes.

e Hyvis du bliver bedt om at yde mere end normalt - for eksempel
fordi virksomheden er underbemandet.

e Hyvis din len ikke stemmer overens med dine resultater og vaer-
dien, du tilferer virksomheden.

e Hyvis du har researchet, at din len ligger under markedsvaerdien
for din profil - brug vores lenberegner.
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FORBEREDELSESFASEN

Vaer styret af fornuft
fremfor folelser

Der kan vaere mange arsager til, at din len er, som den er. Der
er de ydre forhold: Blev du ansat i op- eller nedgangstider?
Hvordan var virksomhedens gkonomi? Hvor meget fik dine ov-
rige kolleger? Og var det fa eller mange ansegere til jobbet?

Der er ogsa de mere personlige forhold: Var du godt forberedt?
Var du god til at forhandle? Og hvordan var din forhandlingspo-
sition - var du ledig eller i job?

Men det sidste, din len siger noget om, er dit veerd som men-

neske.

Alligevel er len virkelig noget, der kan fa vores folelser i kog;
"efter alt det jeg har gjort, ser chefen slet ikke, hvor meget jeg
yder” eller "jeg har hert, hvor meget mere andre far”.

Det er naturligt at have felelser omkring lenforhandlinger, men
det er vigtigt at lade fornuften styre processen. Ved at forbe-
rede dig grundigt og fokusere pa, hvad du konkret har bidraget
med, og fortsat vil gere, kan du sikre, at du gar til forhandlin-
gen fra et sted af styrke og selvsikkerhed.

Vis endelig din energi, begejstring og entusiasme under samta-
len. Men dine argumenter skal vaere saglige og objektive.

HUSK PA AT

Der skal vaere noget i slutresultatet for begge parter - forhand-
ling er win-win, ikke en kamp.

Det handler ikke om din person, men om din markedsvaerdi.

Du forventer en len i trdd med, det du leverer, og hvad markedet
tilbyder andre i din position.

Veer saglig og fleksibel om scenarierne i din samlede lenpakke.
Tal om dine forventninger pa kort og langt sigt uden at stille di-
rekte lenkrav. Fortzel for eksempel, hvad du leverer, hvor du har
udviklet dig og hvad du forventer at kunne levere fremadrettet.
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FORBEREDELSESFASEN

Hvor haj lanstigning
kan du forvente?

Hvor meget kan du forlange i lenstigning? | princippet er der
intet loft, sa leenge lennen, du beder om, svarer til den veerdi
og de resultater, du skaber for din arbejdsgiver - og vil gare
fremover.

Med andre ord: Hvis du leverer varen, holder budgetterne og
har fremtidige ordrer i pipeline, vil det vaere et godt fundament
for en positiv lenforhandling.

Lenstigninger kan variere meget og afhanger af, hvilken bran-
che du arbejder i, din rolle, virksomhedens starrelse, lanstruk-
tur, hvor godt det gar, inflationen mv.

Sa uanset om du er nyuddannet eller har mange ars erfaring, er
lenforhandling ikke "one-size-fits-all”.

1-5%

Mindre lenstigninger mellem 1-5% i den samme stilling er de mest
almindelige. Men det kan variere meget afhangigt af din praesta-
tion, virksomhedens resultater og andre faktorer i din forhandling.

Over 10%

Sterre lenstigninger over 10% er typisk forbundet med en a&ndring i
ansvar, titel, job eller ved decideret underbetaling.
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FORBEREDELSESFASEN

St mal og Is2g en plan

Det er vigtigt at saette klare forventninger til, hvad du ensker at
opna med lenforhandlingen. Det inkluderer dit mal for en even-
tuel lenstigning og andre goder og fordele, der matcher dine
prioriteringer, samt hvad du minimum skal have for ikke at blive
demotiveret og sege vaek.

Vear bevidst om, hvilken vardi og resultater du skaber for virk-
somheden, du arbejder for, eller kan skabe i en ny stilling, du har
i sigte. Stemmer markedsvardien overens med, hvad du har af
ansvar og opgaver, eller er du na&rmere under markedsvardien?
Gor dig derfor nogle konkrete tanker om, hvad der kan retfaer-
diggere, at du skal ligge pd markedsvzerdien eller derover.

Det er vigtigt at tage hejde for virksomhedens aktuelle gkono-
miske situation og fremtidsudsigter. Hvis virksomheden er i en
staerk position, kan det styrke dit hab om en lenstigning. Lad dig
ikke styre af det, men brug din viden til at forberede flere mulige
gnsker og scenarier.

LAG EN PLAN

Lav en konkret handlingsplan for, hvad der skal til for at komme dit
onskede lenniveau na&rmere. Pa den made har du konkrete mal og
fokusomrader at ga efter, sa du nemmere kan argumentere naeste
gang | taler lan.
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FORBEREDELSESFASEN

Brug vores |lanberegner

Noget af det svaereste er at geette det rette lenniveau - isaer
inden for salg og marketing i det private.

Her er de fleste ansat pa individuelle aftaler - og den lenfe-
rende branche aflenner sine medarbejdere 60% hgjere end i
den lavest lennede branche.

Derfor har vi udviklet et praecist lenvarktej til dig i salg og
marketing, som bygger pa reelle lgntal for mere end 3.000
ledere og medarbejdere i faget.Den kan du bruge til at bench-
marke dit nuvaerende eller kommende lenniveau.

Du far det mest nejagtige billede ved at udfylde beregnernes
otte baggrundsparametre. Beregneren vil herefter vise dig len
inkL. pension og udbredelsen af diverse personalegoder. Hvis
du ligger under normalomradet, er det en god idé at laegge en
langsigtet lanstrategi for at lafte din len.

DU FAR FIRE RESULTATER _
Resultat for lanberegning
Beregneren viser dig lon-
niveauet opdelt i fire kvartiler. (5500KR. Zazlll SBI00KR. 63900 K,
Det fortzeller dig, om du og din N

arbejdsplads lenmaessigt ligger
i den lave, midterste, hoje eller
allerhgjeste ende af lanskalaen.

Nar du bruger vores lenbereg- Markedsvazrdi Ne75 90
ner, er det vigtigt, at du under
"branche” valger, hvilken kategori din virksomhed herer til i -
ikke hvem kunderne er. Det har stor betydning for dit lenresul-
tat. Producerer din virksomhed eksempelvis medicinsk udstyr
til hospitaler, herer du til i medicinal- og medicobranchen.

Hvis din praecise stillingsbetegnelse ikke er pa listen, kan du
med fordel sammenligne med evrige lignende stillinger. Dette
kan give dig en god forstdelse af, hvor du ligger i forhold til
andre i lignende roller. Er du i tvivl, sa kontakt os endelig og fa
personlig lenradgivning.

Lenberegneren viser dig ogsa, hvilke personalegoder andre i
samme position som dig har. Dette kan hjaelpe dig med at iden-
tificere, hvilke goder du kan prioritere i din lenforhandling. De er
dine jokere i baghanden, sa du har andet at forhandle med end
lenkroner, og noget du kan leve med, at din chef siger nej til.
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FORBEREDELSESFASEN

Forbered forskellige
lanscenarier

Nar du har fundet din markedsvaerdi i lenberegneren, sa forseg
at opsaette scenarier for, hvad du ensker at opna fra forhandlin-
gen: lenstigning, flere personalegoder, eller mdske en ny titel,
hvorndr du ensker at forhandle igen, mere ansvar mv.

Husk, at det er her, du kan liste alle @nsker op - ogsa dem, du
har overvejet, men godt kan acceptere et nej til.

DET KAN FOR EKSEMPEL VARE

Lenstigning pa grundlen og eventuelt pension

Stigning i bonus/provision

Kurser/uddannelser

Ekstra uges ferie

Betalt telefon, computer, internet

Forgget ansvar

Andring i titel

Mulighed for hjemmearbejde x dag(e) om ugen

Alle andre forhold, du kan spille ind med - helt ud i bedre
placering, kortere arbejdstid, ret til garantibonus, lenstig-
ning om x maneder osv.

000NV A NN

Bagest i guiden finder du en uddybning af eksempler pa alter-
native goder. Overvej herefter, hvad dit dremmescenarie er,
hvor din smertegraense er og eventuelt et scenarie midt imel-
lem. Fzelles for alle lenscenarier er, at du ogsa overvejer andre
goder end lenkroner.

DVERVEJ DISSE SPARGSMAL

e Hvad er dine lenforventninger?

» Hvad er dit mal for en eventuel lenstigning?

e Hvad er dit mal for andre parametre? Personalegoder, forfrem-
melser, nye opgaver, mere fleksibilitet

e Hvad skal du minimum have for at veere tilfreds?

e Hvad skal du minimum have for ikke at sege veek/blive demoti-
veret?

e 0Og ikke mindst, hvad skal der til for at du nar disse mal?
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FORHANDLINGSFASEN

Sadan griber du
samtalen an

Nar du skal fremfere dine forventninger og tanker til din kom-
mende len, er det vigtigt, at du praesenterer din sag klart,
tydeligt og selvsikkert. Brug de data, du har indsamlet under
din forberedelse, til at understette dine argumenter for, hvorfor
du skaber storre vaerdi end din len eller arbejdsgiverens udspil

afspejler.

Husk at udvalge dine vigtigste mal og prioriteter fra din
forberedelse, sa du kan italeseette alternative scenarier, som

forhandlingen skrider frem.

e St ord pa dine lenambitioner og ensker og understot dem

med solide og konkrete argumenter.

e Fokuser pa den verdi, du vil kunne bidrage med fremadrettet,
bakket op af hvad du hidtil har bidraget med det seneste ar eller

siden sidste lensnak.

e Udtryk din entusiasme og glaede ved dit arbejde.

e Veer parat til at forhandle. Hvis din arbejdsgiver ikke kan op-
fylde dit enske, skal du vaere klar med alternative scenarier.

e Husk, at du ved et jobskifte ikke er forpligtet til at oplyse din
tidligere lan. Det er mere relevant at fokusere pa din nuvae-
rende markedsvaerdi og de kompetencer, du bringer ind i den

nye stilling.
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HVIS DINE FORVENTNINGER IKKE OPFYLDES

Overvej, hvad du vil gare, hvis dine forventninger ikke opfyldes.
Du kan med fordel forhandle, hvornar du kan se frem mod en
stigning naeste gang.

Det kan f.eks. veere:

e Hvorndr | naeste gang snakker lan, eller hvad din len konkret
skal stige til om f.eks. 3, 6 eller 12 maneder.

e Det er vigtigt at sperge ind til, hvad der skal til for, at din
len kan rykke sig. P4 den made geder du jorden for den
naeste lensamtale og sikrer, at du imedekommer din chefs
forventninger.

e Hovis der er konkrete forbedringspunkter, er det en god idé at
tage en snak med din chef, ndr du har haft mulighed for at
forbedre dig.

» Hyvis der ikke er noget konkret, er det en god idé at sperge
nysgerrigt ind til f.eks.: "Hvad skal der til for, at jeg kan
komme pa x lenniveau?”, sa du ger det klart, at det er sveert
at forbedre dig, hvis du ikke konkret ved, hvad din chef
matte forvente af dig. Du vil samtidig gere det tydeligt, at
du er bevidst om, at en lenstigning ikke star uden resultater
eller forbedringer.

GIV DIN CHEF MULIGHED FOR AT SIGE NEJ

Lad dig ikke pavirke for meget af den modstand, du vil mede. Din
egen bevidsthed og argumenter er netop med til, at du kan sta
steerkt i forhandlingen og kan rejse dig op fra den modstand og de
nej'er, du helt sikkert vil mede undervejs.

» Det er vigtigt at have flere parametre opsat i dit oplaeg, sa din
chef har mulighed for at sige nej til nogle af dem. Dette kan skabe
en folelse af kompromis, selvom du far opfyldt dine primaere krav.

e Indtaenk personalegoder eller andet, som kunne veere vardifulde
for din samlede lenpakke. Italeszet tre af de goder, du ensker at
forhandle om. Derved giver du din chef mulighed for at afvise
nogle af dem, men du eger dine chancer for at fa én af de tre
forhandlet med i din lenpakke.

e Husk, at det farste "nej” ofte er starten pa forhandlingen, ikke
slutningen.
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FORHANDLINGSFASEN

Arsoger til afvisning
af dine lanansker

Hvis din chef oplyser, at virksomhedens gkonomi ikke tillader
store lenstigninger, skal du ikke lade det svaekke dine len-
onsker. Ofte er dette en del af forhandlingen snarere end en
afspejling af virkelige forhold.

Hvis du kan demonstrere din heje vaerdi for virksomheden, vil
der generelt vaere gkonomi til at finansiere en starre lenpakke
til dig. Virksomheden kan vaere presset, og det er vigtigt ogsa
at anerkende, men husk p3, at det ikke &ndrer pa dine kom-
petencer og hvad du bidrager med. Forbered dig p3, at du vil
mede modstand, sa du ved, hvordan du vil gribe det an og rejse
dig op pa den bedst mulige made.

Veer ikke bange for at gentage dig selv. Din chef vil ogsa genta-
ge sig selv, nar det kommer til begrundelser for, hvorfor du ikke
kan fa mere i len. Dine gentagelser kan vaere positive, hvis du
bruger dem, nar du far et nej eller en afvisning, da det vil vaere
med til at gere det klart, at du er forberedt, og du har gjort dig
nogle gode og konkrete tanker.

DU KAN FOR EKSEMPEL SIGE

“Jeg herer, hvad du siger, men pa baggrund af x, kan jeg ikke
acceptere y - jeg forventer at fa en len, der matcher mine kom-
petencer, og det jeg kan bidrage med - og det jeg det seneste
ar har bevist, jeg kan bidrage med.”

Husk: Du er ikke forpligtet til at godtage din chefs udspil pa len
med det samme, hvis | ikke er enige, eller hvis du kan maerke,
at det ikke foles rigtigt. Det er helt i orden at foresld, om ikke |
skal tale sammen nogle dage senere.
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EVALUERINGSFASEN

Gad jorden for den
naeste lanforhandling

OPFOLGNING

Det kan veere en god ide at sende en opfelgende mail for at
takke og anerkende arbejdsgiveren for jeres snak, og for at
opsummere, hvad | blev enige om. Det er isaer vigtigt, hvis |

er blevet enige om nye goder/aftaler, der ikke stdr i din nuvae-
rende kontrakt. For eksempel: "Tak for en god snak, jeg er glad
for, at vi blev enige om en lenstigning pa 5% samt 5 ekstra
feriedage.” Pa den made vil du sikre, at du star et godt sted,
hvis du mod forventning meder modstand i det, | ellers matte
have aftalt.

EVALUERING

Tag dig tid til at evaluere forhandlingen. Hvad gik godt? Hvad
kunne have veret bedre? Brug denne information til at forbed-
re dine fremtidige forhandlinger.

PLANLAGNING

Begynd at planlaegge for din naeste lenforhandling. Hvad er
dine mal for det kommende ar? Hvordan kan du arbejde hen
imod disse mal? Hvad vil fa dig til at fele dig som en succes?
Inddrag gerne din leder, sa du sikrer dig, at det, du ensker at
arbejde henimod, ogsa stemmer overens med de forventninger
din leder matte have til dig. Du vil pa den made sikre dig, at du
senere kan referere tilbage til denne snak, nar | aret efter sid-
der og taler len. Det giver dig en staerk platform med konkrete
forbedringspunkter og resultater, du kan italesaette - og som
du ved, din leder finder veerdifulde og vanskeligt kan argumen-
tere imod.
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10 GODE ARGUMENTER

10 gode argumenter

for en

10.

lanstigning

Begraens dine argumenter - valg positivt.

Italesaet dine argumenter, sa de altid er rettet henimod, hvad
virksomheden far ud af det, du kan bidrage med.

Husk, at du ikke skal forhandle med dig selv. Nar du har frem-
lagt et udspil, er det vigtigt, at du afventer og lytter aktivt.

Hold en god, positiv og rolig tone og taenk over dit kropssprog.

Med modstand og nej'er konstruktivt gennem abne spargsmal
som: "Hvad skal der til for at fa x i lenstigning?”

Husk, at det er op til dig at kommunikere dine forventninger

- din chef kan ikke geette sig til, hvad du mener eller hvad du
er tilfreds med. Vaer parat til at handle pa det, du siger, og vaer
klar til at tage de nedvendige skridt, hvis dine forventninger
ikke opfyldes.

Det kan vaere en effektiv strategi at seette niveauet for en
lenstigning lidt hejere end det, du forventer eller vil acceptere.
Det vil skabe plads til forhandling og kan resultere i en lan,
der er taettere pa dit enskescenarie.

Undga at fremsaette direkte trusler, som "Hvis jeg ikke far
minimum xxx, sa seger jeg vaek”. Ultimative krav og trusler kan
vaere kontraproduktive og kan fere til en kraftig modreaktion
fra din leder. | stedet skal du fokusere pa at kommunikere dine
forventninger pa en respektfuld og professionel made. Kraev
ikke, men forvent gerne - i henhold til din bevidsthed om dine
styrker.

Det er vigtigt at forberede dig selv pa, at du fer eller siden vil
stede pa et eller flere nej'er. Frygt ikke modstanden, for i virke-
ligheden kan et nej vaere en invitation til yderligere samtale og
en god mulighed for dig til at argumentere positivt for din sag.
Sa nar du meder nej'er og modstand, skal du vare nysgerrig.

Tro ikke automatisk, at det er en afvisning af dig som person
- det er det ikke. Det giver dig ogsa mulighed for at vise din
professionalisme over for din chef.
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Lukker din arbejdsgiver helt eller delvist af for egentlige lonforhejelser, kan du spille
nogle nye kort og maske hente et par stik hjem, der ikke tynger sa hardt i virksomhe-
dens lenbudget, men som kan vaere til stor fordel for dig.

Fryns

Fryns daekker over mange ting, fx. fri fir-
mabil, mobiltelefon, internetforbindelse,
avisabonnement, kontingent til branche-
forening/fintess m.v.

Barsel

Forseg at fa fuld len under hele eller
dele af barslen - eller laengere tid pa
halv len. Funktionaerloven giver nemlig
kun kvinder ret til fem maneders barsel
pa halv len, mens mand kun er sikret 11
uger med barselsdagpenge. Det er nemt
for arbejdsgivere at tilbyde dig mere
barsel med leon, fordi virksomheden kan
sege refusion for en god del af lennen i
Barselsfonden.

Ferie

Ferieloven giver ret til fem ugers ferie.
Men mange har forhandlet sig til seks
eller syv ugers ferie. En uges ferie svarer
let til en vaerdi pa 10.000 kr.

Ferietillaeg
Arbejdsgivere skal i felge ferieloven

betale dig en pct. af din len i feriebidrag.

Prov at fa to pct. i stedet. Sa far du ma-
ske ogsa en sjovere ferie.

Hjemmearbejde

Ofte vil virksomhedens regler for hjem-
mearbejde fremga af deres personale-
handbog. Men udover dette, kan det
veere en god ide at forhandle en eller
flere f.eks. faste hjemmearbejdsdage om
ugen, eller x dage du ved du har mulig-
heden for at vaere pa hjemmekontoret.

Arbejdstid

Har du bern, er det maske en ide med
kortere arbejdstid? Har du 37%2 timer, sa
prev at fa 35 timer i en periode - til din
normale lan!

Afspadsering

Mange ansattelseskontrakter siger ikke
noget om afspadsering af overarbejde.
Lav en aftale om afspadsering fx i for-
holdet 1:1,5 eller 1:2.

Pension

Kan du ikke fa mere i lan, sa prov at fa
mere indbetalt pa din pensionsordning.
Hvis du ikke har en pensionsordning, sa
se at fa oprettet en.

Efteruddannelse/kurser

Lad betaling af efteruddannelse/kurser
indga i din lenforhandling. Det er afge-
rende for din karriere, at din faglighed
hele tiden er 'up to date’.

Sundheds- og tandforsikring

Har du ikke en sundhedsforsikring pa dit
arbejde, er det et oplagt sted at seette
ind. Det er ogsa til arbejdsgivers fordel,
hvis du bliver syg.

Barns forste og anden sygedag

Du har allerede ret til at holde fri pa dit
barns 1. sygedag. Men du kan kun gere
det uden at bruge en feriedag eller blive
trukket i lennen, hvis der star i din kon-
trakt, at du kan holde fri med len. Sa har
du barn, er det et must. Maske kan du
ogsa forhandle dig til barns 2. sygedag
med lan.
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Faglig udvikling
Juridisk tryghed

Vi hjeelper dig der arbejder professionelt med
salg og marketing. Uanset om du er leder, med-
arbejder eller selvstaendig, er vi den gode spar-
ringspartner nar det kommer til dit arbejdsliv og
det du vil have ud af det.

Vores branche er ekstremt dynamisk, den
&@ndrer sig hele tiden og stiller nye krav til dig,
uanset hvilken rolle du har.

Business Danmarks eksperter forstar din fag-
lighed og flytter sig med dig. Det betyder at du
altid kan vaere sikker pa at fa den rette lenrad-
givning, karrieresparring og juridiske stette, lige
nar du har brug for det.

Roskildevej 288, 2610 Redovre
TLf. 3374 0200 - www.businessdanmark.dk
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