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Nar du skal forhandle med medarbejderne

Susanne Teglkamp, er konsulent og direktgr i Teglkamp & Co. Hun er
uddannet jurist og reserveofficer og har et bredt erfaringsgrundlag fra
anseettelser i det private erhvervsliv og i det offentlige. Hun har tung
ledelsesmaessig erfaring og har bl.a. veeret kommunaldirektar, HR-direktar
i to forskellige it-virksomheder og udviklingschef. Hun har i mange ar
arbejdet som underviser og managementkonsulent.

Susanne arbejder som udgangspunkt med ledelse i gjenhgjde. Det vil sige,
at hun mgder lederne p& deres bane, tager udgangspunkt i
virksomhedernes udfordringer og arbejder ud fra en praktisk tilgang til
udfordringerne.

Se mere pa www.teglkamp.dk

Som leder gar man sjeeldent rundt til daglig og forhandler med medarbejderne. Almindeligvis
lgses opgaverne i en dialog og i samarbejdets &nd. Men der er en gang imellem hvor man som
leder skal ud i en forhandling med medarbejderne og det er langt fra alle ledere, der er klaedt
pa til det.

Hvornar skal vi typisk veere klar til en forhandling?
Der er nogle klassiske situationer, hvor der som regel foregar en eller anden form for forhand-
ling med medarbejdere. Det drejer sig eksempelvis om:

Anseettelser

Du har holdt samtaler og har fundet den medarbejder, du rigtig gerne vil tilbyde jobbet. Nu
skal du til at forhandle en aftale pa plads. Og dilemmaet er jo, at du gerne vil have kandidaten
til en fornuftig pris og at det helst skal veere nogenlunde pa niveau med, hvad tilsvarende an-
satte far i lan og personalegoder.

Lgnforhandling

I de fleste virksomheder er der en tid pa aret, hvor der er lgnforhandlinger — ogsa i din. Du har
ikke meget at ggre godt med og samtidig kan du hgre, at flere af dine medarbejdere er i gang
med at forberede sig til lanforhandlingerne og det er formentlig ikke sma krav de har.

Organisationseendringer

I har lavet en stagrre organisationsaendring og det betyder, at der er en del medarbejdere der
skal flyttes rundt og samtidig have nye opgaver. Du skal have en samtale med hver enkelt
medarbejder for at fa den nye organisation pa plads. | virkeligheden ender det ofte i en for-
handling omkring opgaver og vilkadr og maske endda et lgntilleeg for at patage sig nye opgaver.

Ovenstdende er alle eksempler pd situationer, hvor du skal veere klaedt pa til at gennemfare en
forhandling med dine medarbejdere.

Gode rad

En forhandling handler i hgj grad om psykologi og indsigt i andre mennesker og hvad der dri-
ver dem. Men en god forhandling handler ogsa om teknik. | det fglgende far du et par gode
rad, der kan veere med til at forbedre din naeste forhandling:
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Benyt dig ikke af din overmagt

Som leder sidder du oftest med overtaget i en eller anden form. Men benytter du dig af at
magtbalancen ikke er lige og forsgger at presse dit gnske til forhandlingsresultat igennem pa
trods af medarbejderens gnskes, sa har du vundet forhandlingen her og nu, men du har tabt
den pa det lange sigt. En medarbejder, der fgler at forhandlingsresultatet er trukket ned over
hovedet, vil ga og veere utilfreds, vil maske miste noget af motivationen, levere feerre og darli-
gere resultater og vil maske ende med at sgge veek.

Hvad er dit spillerum?

For at skabe to vindere i en forhandling kraever det, at du har en et gnske og en vilje om at na
et resultat, hvor begge parter er tilfredse. Du skal have gjort dit forarbejde og veere helt klar
over, hvad dit spillerum er, hvor langt du vil og kan g& og stadig selv veere tilfreds med resul-
tatet. Hvis du har et meget lille spillerum for forhandlingen, sa forteel det til medarbejderen, s&
du ikke skaber uholdbare forventninger til, hvad der kan komme ud af forhandlingen.

Forsta din modpart

Du skal kunne seette dig ind i din forhandlingsmodparts argumenter og gnske til resultatet.
Veer parat til at give noget. Hvis ikke du er parat til at flytte dig og give noget i en forhandling,
sa kan du veere sikker pa at din medarbejder heller ikke er det.

Seet rammerne for forhandlingen

Det er altid en god idé at starte en forhandling med at kridte banen af”. Det vil sige, at du
forteeller, hvad det er for en and, du gnsker forhandlingerne skal kgre i og ogsa hvor begreens-
ningerne er. Hvis der f.eks. er nogle omrader, der ikke er til forhandling, s kan du lige sa godt
fa det gjort helt klart med det samme.

Veer enige om, hvad der blev resultatet

Nar du fgler, at | er ved at na til det endelige resultat i forhandlingen, sa er det en god idé lige
at ridse resultatet op, saledes at begge parter gar fra hinanden og er helt enige om, hvad det
er man har aftalt. Spgrg ogsd medarbejderen om han er tilfreds med resultatet. Hvis medar-
bejderen er frustreret og utilfreds, sa har du ikke skabt et resultat, hvor begge parter faler sig
som vindere.

En god forhandling har 2 vindere

Afslutningsvis er det vigtigste nok, at du husker pa, at en god forhandling har 2 vindere. Den
geelder ogsa, nar du forhandler med dine medarbejdere. Hvis | begge gar fra forhandlingen og
synes, at det var en fair forhandling og et fornuftigt resultat, sd har det veeret en god forhand-
ling, som i gvrigt ggr det nemmere at forhandle med den samme medarbejder naeste gang.

Rigtig god forngjelse!
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