STYRKE

Hvordan gjennomfgarer du arlige lennsforhandlinger?

Arlige lennsforhandlinger er en viktig prosess for & sikre medlemmene
dine best mulige vilkar. Men hvordan gar du frem? Hva kan veere lurt &
huske pa?

Herer det du trenger a vite for a lykkes.

Fer forhandlingene

Ferst og fremst: Forberedelser er ngkkelen.

Serg for a fa nedvendiginformasjon fra arbeidsgiverigod tid - dette
inkluderer medlemmenes lann, gkonomisk ramme for forhandlingene, og
relevant lgnnsstatistikk.

Du vil ogsa trenge en oversikt over medlemmenes lgnnsplassering
sammenlignet med lignende stillingeribransjen.

Dere skal ha et mate med bedriften hvor falgende fire kriterier skal
diskuteres:

o Dkonomi

e Produktivitet

e Framtidsutsikter
e Konkurranseevne

Bedriften har entendens til & «tegne sorte og tunge skyer» og mane til
sterk moderasjon - dette ervanlig prosedyre. Det kan vaere lurt a ta en titt
i bedriftens arsrapport far forhandlingene. Den gir ofte en mye mer positiv
beskrivelse av situasjoneniselskapet.

Oghusk - om arbeidsgiver ikke initierer et mate, be om det selv. Dette gir
dere enfelles forstaelse og legger grunnlaget for gode forhandlinger.

Utarbeide klubbens krav

Na erdet tid for & utarbeide klubbens krav. Se pa resultater fra frontfaget,
lznnsnivaet internt ogibransjen generelt. Husk, kravene ma refiektere
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situasjonenibedriften - ansvar og moderasjon i taffe tider, men vaer klar til
a kreve mer nar bedriften gar godt. Forbered dere ogsa pa a vurdere
andre elementer enn legnn, eksempelvis pensjonsordninger eller fleksible
arbeidstider.

Forankre kravene i medlemsmeate

Presenter forhandlingsutvalgets forslag til krav for medlemmene. Husk &
veere lydher. Innspill fra medlemmene kan gjere det ngdvendig a korrigere
kravene.

Ikke gi medlemmene urealistiske forventninger, og serg for a ha
medlemmenes tilslutning. Det er viktig at man ikke laser
forhandlingsutvalget til et bestemt utfall. Forhandlingsutvalget m& ha rom
for a kunne fare reelle forhandlinger, da det kan dukke opp nye elementer
under forhandlingene som dere som tillitsvalgte ma kunne ta stilling til.

Under forhandlingene

Nar du skalinniforhandlingene, ha gjerne med en forberedt protokoll

med klubbens standpunkt innimgtet. Dette hjelper dere a strukturere
argumentasjonen og a veere tro mot standpunktene deres underveis i
forhandlingene.

Nar forhandlingene erigang, husk a veere aerlig og redelig overfor
bedriften - tillit eravgjgrende for framtidige forhandlinger.

Husk, reelle forhandlingerinnebaerer flere runder med krav og tilbud. Ett
tilbud over bordet erikke reelle forhandlinger. Om dere ikke blir hart eller
opplever at motparten stillermed bundet mandat, er det heller ikke reelle
forhandlinger.

Etter forhandlingene

Narforhandlingene er ferdige, skal det skrives protokoll som signeres av
alle parter. Dette er spesielt viktig for ettertiden og videre oppfaelging av
partene. Dersom dere eruenige om f.eks. kroner og gre etter at begge
parter har fgrt fram sine argumenter, skal dette ogsa protokolleres. Men
husk: Dette erikke en uenighet som dere kan tavidere.
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Gjelderuenigheten derimot et avtalebrudd, eksempelvis dersom du
opplever at det ikke erreelle forhandlinger, er det viktig at dette
protokolleres og sendes inn til forbundet for videre behandling.

Og til slutt:

Det er arbeidsgivers ansvar a informere om resultatet, slik at du som
tillitsvalgt slipper a fronte et utfall du ikke er forngyd med.
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