STYRKE

Forberedelser fer forhandlinger

Forberedelse gjennom planlegging og strategiarbeid er den mest kritiske
oppgaveniforhandlinger. Her tarvi deg gjennom de viktigste
forberedelsene du og forhandlingsutvalget ma gjere far en forhandling.

1) Finne ut hva saken handler som
Starte med a finne ut hva saken egentlig dreierseg om. Det erviktig a
skaffe oversikt over hele sakskomplekset. Sparsmal som kan stilles er:

e Hvaerproblemet?

e Hvorforoppstod problemet?
e Hvordanoppstod problemet?
o Naroppstod problemet?

e Hvem eier” problemet?

2) Finne ut hvor saken "hgrer hjemme” ilov- og avtaleverket.
Utenforankring ilov- og avtaleverket kan det veere vanskelig &
paberope forhandlingsrett. Forankring angir hva det kan forhandles om,
og synliggjering av slik forankring, er en viktig forutsetning for ryddige
forhandlinger.

En problemstilling har minst to utganger, og det kan veere flere likeverdige
lzsninger pa samme problemstilling. Det gjelder a finne disse for & kunne
argumentere for de Il@sninger man kan tenke seg.

3) Undersgk om det er enrettstvist eller interessetvist.

Ersaken enrettstvist ellerinteressetvist? Hvilke konsekvenser far de
forskjellige utgangene av saken? Kan saken bringes videre og pa hvilken
mate?

Det kan vaere en fordel & ha en prosess, der man gjennomdiskuterer
sannsynlige konsekvenser - sa langt det er praktisk muligi denne fasen.
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4) Skaff deg kunnskap om saksomradet

Enforutsetning for at reelle forhandlinger skal finne sted, er at partene har
kunnskap om det saksomrade det forhandles om. Kunnskap er ogsa
avgjgrende for argumentenes holdbarhet, og det er en forutsetning for a
kunne velge riktig strategiiforhandlingene.

Du kan bli satt helt pa sidelinjen om du ikke har skaffet deg kunnskap om
saksomradet. Ved kunnskap har du kontroll - og ikke minst trygghet og
dermed starre forhandlingsstyrke.

5) Vaer bevisst hvilke interesser partene har
Start med a sparre degselv:

o Hvilkeinteresser anskerklubben afa gjennomslag foriden
kommende forhandlingen?

o Erdusikkerpa at dette ermedlemmenes /den du bistar sine
«egentlige»interesser?

o Derettererdetviktig drangere disse interessene. Gjernei
nummerert rekkefglge.

e Deretter gjor du det samme med motparten. Hvilke interesser
gnsker motparten a fa gjennomslagidenne
forhandlingen? Hvordan tror du motpartenrangererinteressene
sine?

e Erinteressene sammenfallende? Er det noen konfliktinteresser?

6) Vektinteressene
Ga gjennom klubbens/medlemmets interesser og definer hva somer

e Kritisk/"mé&ha”
o Viktig
e @nsket, men ikke kritisk
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En slik vekting av interessene vil ha betydning for ambisjonsnivaet pa ulike
saker og forutviklingen av ulike lgsningsmuligheter.

7) Hva er malet?

Tenk over og diskuter hva som er mélet. Grunnen til at dere forhandler er at
dere @nsker a oppna resultater som er bedre enn det dere kan oppna uten
aforhandle.

o Hvilketresultat vil dere vaere forngyd med?

o Undersgk hva andre i tilsvarende situasjon har oppnadd.

e Hvaernedre grense? Hvor langt kan du strekke deg ? Husk & vaere
realistisk.

o Merkat malsettingene, som du setter deg, vil kunne endre
seg. Vaerderfor forberedt pa at dere ma ha noe & ga pa dersomny
informasjon blir presentert.

8) Sett grenser

Man blir fort grepet av situasjoneniforhandlinger. Dersom en ikke har
tenkt pa sitt reservasjonsniva pa forhand, kan det vaere lett a ga forbi
denne grensen. Envil da kunne angre i ettertid.

Veer derfor bevisst pa hvor din grense gariforhandlingene.
o Pahvilket punktvil en avtale ga pa bekostning av dine interesser?
o Huskatgrensendu harsatt deg kanendres pga. avny informasjoni

forhandlingene.

9) Lag lesningsforslag
Naren har sett pa partenes interesser, gir ofte lgsningsforslaget seg selv.

e Veerkreativ
o Tenk paforskjellige mulige l@asninger

o \Vurdersahvalasningene innebaerer

10) Legg en forhandlingsstrategi
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Uten en klar strategiblirforhandlingsprosessen tilfeldig, og en blir

redusert til areagere pa den strategi som den andre part har utarbeidet.

En strategiber derforinneholde:

» Hvilkeninformasjon skal gis og pa hvilket tidspunkt
o Hvilke temaer skal diskuteres og nar

e Innremmelser - nar?

o Hvordanforholde seg tilmotparten?

o Strategierenoverordnetplan

o Taktikk ersituasjonsbetinget

Husk

Som tillitsvalgt mé man forholde seg til arbeidsgiver over tid. Det kan da
veere lurt & tenke ut hva det er som erviktig formedlemmene det
kommende aret og ha dette med seg narenlegger en strategi.
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