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Noen misforstaelser om forhandlinger

e Den andre er bare motstander

 Forhandlinger handler bare om a vise makt
 Forhandlinger handler om a fa rett
 Forhandlinger handler om a vinne over den andre
 Forhandlinger handler om a lure den andre

» Forhandlinger skaper urettferdighet

e Forhandlingene finner sted i lgpet av en dag eller to.
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Forhandlinger handler grovt sett om to ting:

1. Kan du og jeg finne en Igsning som gjar at vi begge to
kommer bedre ut av det enn om vi ikke finner fram til en
avtale?

2. Hvordan skal lgsningen veere — hvordan skal fordeler og
ulemper fordeles? Hva ma vi gi hverandre og hva far vi
tilbake?
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Grunnlag for lokale forhandlinger

e Landsoverenskomstens kap 4.4

« Landsoverenskomstens vedlegg 2
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Forhandlingsprosessen starter med a avklare

mot eghe medlemmer

Lannspolitisk Avklare

dokument Amandat
o . _LangsikFig Forberedelser:
pavirkningsarbeid Prioriteringer og strateg

Avtalefesting Drgftingsmgte
og oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd krav

Forhandlings- VMotta o- I——

O fasen utforske tilbud
) UTDANNINGS
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Vellykkede fornandlinger krever et avtalefelt

Aktgr A (arbeidstaker)
Start-
tilbud
Aspira- ]
sons- | Forhandlingssone
niva (Avtalefelt)
Bruddpunkt

Bruddpunkt

— Aspirasjonsniva
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Aktgr B (arbeidsgiver)




Prioriteringer og strategier

Lannspolitisk Avklare

dokument Amandat
_ Langsikiig Forberedelser:
pavirkningsarbeid Prioriteringer og strategi

Avtalefesting Drgftingsmgte
og oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd krav

Forhandlings- VMotta QG ————————
fasen utforske tilbud
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Forberedelse til drgftingsmgate etter vedlegg 2

 Forhandlingsdelegasjonene pa begge sider utarbeider sine
prioriteringer

 Hvilke prioriteringer og avklaringer gnsker vi i drgftingsmgate
etter vedlegg 2
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Draftingsmgte etter vedlegg 2

Lannspolitisk Avklare

dokument Amandat
o . _LangsikFig Forberedelser:
pavirkningsarbeid Prioriteringer og strateg

Avtalefesting Drgftingsmgte
og oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd krav

Forhandlings- VMotta QG ————————
fasen utforske tilbud
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Dragftingsmgte etter vedlegg 2 legger premisser

for forhandlingene

e Her sendes det viktige signaler fra bade arbeidsgiver og de ulike
fagforeningene

- Fa fram dine hovedprioriteringer i de kommende
forhandlingene

- Bruk lgnnspolitisk dokument som en referanse

- Fang opp signaler fra arbeidsgiver og fagforeningen — som
kan veere nyttig seinere

- Veer tydelig og med gode begrunnelser
- Bygg bro mellom motpartens og din argumentasjon
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Referatet er et viktig dokument

 Drgftinger etter vedlegg 2 er ikke drgftinger etter HA
— Arbeidsgiver kan ikke bruke styringsretten

 Det skal lages referat
— Enigheter: falges opp | forhandlingene
— Uenigheter skal framga
— Referatet skal godkjennes av deltakerne

 Blir det brudd, vil den sentrale behandlingen legge stor vekt
pa hva som star i referatet nar uenigheten behandles
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| dreftingsmgatet skal du ogsa tenke pa

Bidra til dialog — framfor a understreke motsetninger

Dette er ikke tid og sted for a opponere mot lokale
lannsforhandlinger som sadan

Opptre saklig — legg vekt pa fakta

Veer forberedt!

Bidra til & skape en god tone og et godt klima
Vis deg interessert giennom a lytte til de andre
Hils!

Veer formell — tydeliggjar rollene. ————————————
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Etter dragftingsmegtet og kravsinnhenting bgr du ga

gjennom strategien pa nytt

» Hva skal prioriteres for egen del?
—Hva MA vi ha — og hva er hyggelig & f&?
—Hva kan vi forhandle bort — hva kan vi gi?

» Hva vil veere viktig for motparten?
—Hvilke mal og prioriteringer er uttrykt?
—Hvilke argumenter og fakta vektlegges?

—Hvilke innreammelser vil vaere viktige for motparten som vi kan gi
for & mgtes?
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Bruk tid til & bearbeide og utforme krav

« En bgr bearbeide og utforme krav/tilbud pa bakgrunn
av:

— Lokal lgnnspolitikk og dragftingsmgte etter vedlegg 2
— Utdanningsforbundets Ignnspolitikk

— Faringer og anbefalinger i det sentrale oppgjgret

— Forslag fra klubbmgate/styret

— Forhandlingsdelegasjonens egne oppfatninger

— Signaler fra motparten

 Vurder omfanget av kravene
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Presentere krav

Lannspolitisk Avklare

dokument Amandat
o . _Langsikﬁg Forberedelser:
pavirkningsarbeid Prioriteringer og strateg

Avtalefesting Drgftingsmgte
og oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd krav

Forhandlings- VMotta QG ————————
fasen utforske tilbud
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Hvordan presentere egne krav mot arbeidsgiver?

« Veer tydelig pa hovedprioriteringer — men
uttrykk de som prioriteringer — ikke som en
fastlast posisjon

 Veer ngye med a belegge kravene med
argumenter og fakta
Forhandler
for
Utdannings-
forbundet

SiEabE8 o Kan du bruke motpartens prioriteringer og
for signaler og bygge en bro til din
argumentasjon?

arbeidsgiver

e Gi motparten kravene skriftig — men gi en
muntlig begrunnelse og overslag over
kostnadene

UTDANNINGS
FORBUNDET

Side 16



3 klassiske fell ved presentasjon av kravene

* For store eller for sma krav
* For mange eller for utydelige krav

* For darlig argumentasjon eller
dokumentasjon bak kravene
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Motta og utforske tilbud

Lannspolitisk Avklare

dokument Amandat
o . _LangsikFig Forberedelser:
pavirkningsarbeid Prioriteringer og strateg

Avtalefesting Drgftingsmgte
og oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd krav

Forhandlings- 5% 0112 Qe
fasen utforske tilbud
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Hvordan ta imot tilbudet

« Si takk for tilbudet og si at dere vil komme tilbake nar dere har fatt
studert dette ngyere

—Du trenger ikke @ kommentere pa tilbudet der og da

» Hvis arbeidsgiver har kommet dere vesentlig i mgte — gi uttrykk for
at dere setter pris pa det

» Hvis dere gnsker — kan dere sende noen generelle signaler — uten
at dere blir konkret
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lkke ga ned i skyttergraven — selv om du er uenig

* Vis interesse — vis at du lytter.

« Utforsk og still apne spgrsmal
—Hold tilbake egne reaksjoner og motargumenter

 Fa tak pa hva som er de underliggende interessene bak tilbudet —
hva er det viktig for arbeidsgiver a fa til

» Hvilke signaler sender arbeidsgiver — om prioriteringer og hva
som kan forhandles?

» Spgr om argumentasjon og fakta for pastander som blir framsatt

[ IEa— |
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Forhandlingsfasen

Lannspolitisk Avklare

dokument Amandat
o . _LangsikFig Forberedelser:
pavirkningsarbeid Prioriteringer og strateg

Avtalefesting Drgftingsmgte
og oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd krav
ForhandlingS-V Motta ogmetferskee s —
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Vellykkede fornandlinger krever et avtalefelt

Aktgr A (arbeidstaker)
Start-
tilbud
Aspira- ]
sons- | Forhandlingssone
niva (Avtalefelt)
Bruddpunkt

Bruddpunkt

— Aspirasjonsniva
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____ Starttilbud

Aktgr B (arbeidsgiver)
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Sgk etter Vinn-Vinn lgsninger

Tap-Vinn Vinn-Vinn

Tap-Tap
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Innrgmmelser: Hvordan neerme seg motparten og

skape bevegelse

e Gi heller flere sma enn fa store innrgmmelser

« Ikke gi noe uten a fa noe tilbake

» Sgk omformuleringer og tilpasninger slik at begge nar sine mal og
far giennomslag for det som er viktig for partene

* Hver gang du gir noe — tydeliggjar at du har naermet deg eller
Imgtekommet den andre
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Hvordan naerme seg motparten og skape bevegelse

* Gi innrgmmelser som har liten betydning for deg men stor
betydning for den andre

« Identifiser konsekvensene av de ulike innremmelsene bade for
deg selv og motparten fagr du gir disse

— Nar du farst har gitt en innremmelse er det vanskelig a trekke
den tilbake

« Oppsummer underveis; bade nar det gjelder innhold og prosessen

» Ved komplekse saker; start der det er mulig a bli enige
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Hvordan respondere pa forslag fra motparten

 lkke aksepter motpartens farste tilbud som det endelige

« Sett en pris pa motparten forslag og hva det koster deg

* Hvis motparten gnsker noe fra deg, bgr det koste dem noe
* Ingenting — absolutt ingenting — bar gis bort gratis

* Hvis motparten gjgr en innrgmmelse, tydeliggjer at dere har
fanget opp denne

— Det vil gjgre det vanskeligere a trekke denne tilbake seinere
« Nar den andre gir deg noe — sa takk for det

[ IEa— |
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Sannhetens gyeblikk: Avtale eller brudd?

Lannspolitisk Avklare
dokument =y mandat

Langsiktig / \ Forberedelser:
Prioriteringer og

pavirkningsarbeid

strategi
Avtalefe_sting 0g ) SR
oppfalging etter vedlegg 2

Avtale Presentere
eller brudd \ krav

Forhandlingsfasen VMotta-e.g-h|.'ﬁie.las.lae-ti.l.h.hl.sl-
\( )‘ FORBUNDET o



Slutte forhandlingene og fa en avtale

| den siste fasen er det kjgpslaing som gjelder

 Gi mindre innrgmmelser for a fa noe igjen. Knytt disse til
motinnrgmmelser.

« Og til slutt: "Hvis dere gjgr det, sa har vi en avtale”

— Fa en siste konsesjon. Tydeliggjer hva som skal til for at man blir
enig.

« Vag a bruke stillhet — det kan skape bevegelse

« Tydeliggjgr hva man har blitt enig om gjennom oppsummering
— Be om kommentarer eller innvendinger hvis man ikke har oppfattet

ting riktig
— Sett dette opp som skriftlige punkter som begge parter kan lese og
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Hva skjer hvis du bryter?

Enighet om ny
lokal behandling

1

1 1

Enighe Indende
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Nar du er usikker skal du vurdere:

« Hva kan oppnas ved et brudd som ikke kan oppnas ved en avtale?

* Er det viktigste & oppna lgnnsjustering for medlemmene, eller er
det viktigere a markere lgnnspolitiske standpunkter overfor
arbeidsgiver?

« Hvor langt er organisasjonen lokalt villig til & ta ansvar for en
forhandlingslgsning fremfor a overlate ansvaret for Igsningen til de
sentrale parter eller ankeutvalget?

Du bgar alltid kontakte NF eller NKF far du bryter
for a fa deres rad
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Avtale og oppfalging av resultatet

Lannspolitisk Avklare
dokument =y mandat

Langsikti / \ Forberedelser:
p Prioriteringer og

pavirkningsarbeid strateg

Avtalefesting ( ) |
°0 oppiEging etor vedlegg 2
Avtale \ Presentere
eller brudd ) Krav
Forhandlingsfasen VMotta-eg-uﬁgqag.I-(-e-ti-l-bud-
O FORBUNDET .
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Til slutt tre gode rad

« Veer godt forberedt

e Veer godt forberedt

e Veer godt forberedt
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