.- Sveriges IngenjOrer

Vara basta forhandlingstips

Det &r Iatt att tro att man maste vara pa nagot sarskilt satt for att bli eller vara en bra
forhandlare. Sanningen ar att alla kan bli bra férhandlare och att vi faktiskt férhandlar hela
tiden- bade pa jobbet och dven hemma. | vardagen ska vi bestdmma vad vi ska ata till middag,
var vi ska tillbringa semestern eller vad som &r en rimlig veckopeng. Aven om vi inte alltid
tanker pa detta som forhandlingar sa ar det precis vad det ar.

Det finns ingen perfekt forhandlarstil att lara sig. Man kan na samma mal pa manga olika satt.
Lat dig gérna inspireras av andra som du tycker forhandlar pa ett bra satt och forsok sedan
hitta din egen stil. Ta vara pa dina styrkor och &r ni tva som férhandlar tillsammans kan ni
komplettera varandra. Har berattar vi om nagra forhandlingstips i fackligt arbete.

Agna lite tid it formalia

Det ar klokt att agna lite tid at formalia och skapa bra ramar. Det géller bade om man
forhandlar med nagon bara en gang eller om det ar aterkommande. Som fértroendevald
traffar du ofta samma motpart och da kan det vara bra att vid ett separat tillfdlle satta upp lite
spelregler som ska galla er emellan som exempelvis:

e Hurlangt i forvag ska nii normalfallet fa kallelser och underlag till forhandlingar?

e Attt protokoll ska upprattas och komma 6verens om vem som gor det och hur ni gér med
justeringar - t ex ska alla eller bara nagon av de fackliga justera? Valj nagot som praktiskt
funkar hos er.

e Nar ska forhandlingen anses avslutad? Praxis pa privat arbetsmarknad ar att den ar det
nar ni reser er fran bordet, ar klara for dagen om man inget annat sagt. Man kan dock
komma 6verens om nagot annat - t ex att forhandlingen ar avslutad nar justerat
protokoll foreligger. Det ar viktigt att du vet om forhandlingen ar avslutad eller inte nar
du gar ifran den.

Forberedelser

Det ar vanligt att tro att det viktigaste ar hur man lyckas formulera en viss sak under
forhandlingen, men det ar séllan allt star och faller med ett visst ord eller tonlage. Daremot
kan man nastan inte dgna for mycket tid at ar férberedelser.

Har du forutsattningarna klara for dig innan, ger sig mycket ofta naturligt. Exempelvis:
e Klargor vilken sorts forhandling sitter du i (MBL, tviste, eller intresse)
e FOrsok fa klart for dig hur oddsen ser ut rattsligt innan du gar in i forhandlingen.D v s
har du ett starkt arende eller ar det sa att arbetsgivaren troligen har ratten pa sin sida?
Ring och bolla med kansliet centralt. Man kan driva fragor som har uppforsbacke men
det &r bra att ha det klart for sig sjalv nar man gar in i en sadan forhandling.

Facklig grundkurs
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Vad tycker och vill medlemmarna? Som facklig foretradare maste man alltid komma
ihag att det 4r medlemmarna man féretrader. Ibland ar det enkelt- nar alla tycker
ungefar lika. Ibland &r gruppen splittrad och da far man saga det- vissa tycker si, andra
tycker sa.

Tala med medlemmarna om deras férvantningar och vad som ar realistiskt.

Utifran ovan- vad ar ditt mal med férhandlingen? Vad &r idealmal d v s basta mojliga
scenario? Vad ar retrattmal d v s det lagsta du vill uppna? Vad ar det varsta som kan
handa? Under forhandlingen géller det sedan att avsl6ja motpartens ideal- respektive
retrattmal for att ringa in var ni kan motas.

Aven om ni kanske inte dr 6verens i sakfrdgan ar det vardefullt att férsdka férsta din
motpart. Vad vill den dstadkomma? Vad ar dennes mal och argument? Forstar du det
kan du béttre hitta argument som biter eller komma med alternativa l6sningsforslag.
Man kan aldrig veta exakt hur en férhandling kommer gestalta sig sa det ar ingen
mening att Gva in ett manus 6ver vad du ska sdga. Daremot kan nagra stolpar vara bra
sa att du vet att du far med allt du tankt dig. Vet du att du ska ta upp nagot kansligt eller
nagot som ar latt att missforsta - fundera garna nagra varv om hur du vill formulera det
och skriv ned/6va pa det. Om inte annat kan det ta bort den varsta spanningen kring
fragan for dig sjalv.

Forutsattningarna for forhandlingssituationen kan spela roll. Ibland kan du paverka den
t ex genom att foresla att en viss chef/HR ska vara med pa moétet eller en tid som passar
dig (jamfér mandag kl. 10.00 med sen fredag eftermiddag nar alla kanske mest vill ga
hem eller en tisdag da du vet att du maste rusa ivag till direkt lite fore utsatt tid.) Om
maijligt ar det bra att ga tva fortroendevalda. Det ger stod, kompetensoverforing och
mindre sarbarhet 6ver tiden. Se till att ha ett gott samarbete med de andra férbunden
pa foretaget.

Under forhandlingen

Forsok att halla en god samtalston. Aven om dmnet kanske ar infekterat ar det bra att
inleda med lite kallprat om vader eller andra okontroversiella @mnen och att férsoka
avsluta pa samma trevliga satt. Det kan lata banalt men fungerar nastan alltid for att
satta en bra ton och for att visa att ni kan gora skillnad mellan sak och person. Ni traffar
ofta samma motpart i fikarummet, pa nasta forhandling eller i det dagliga arbetet sa ni
har allt att vinna pa en god relation - aven om ni kan tycka diametralt olika i sakfragan.
Visst kan man visa kédnslor och dven spela pa dem i en forhandling men blir man arg pa
riktigt och rusar ut i vredesmod ar vagen tillbaka in i rummet ofta allra mest kdmpig for
en sjalv... Kdnner man att man sjalv, ens medpart eller en medlem &ar pa vég dithan ar
det ofta battre att ta en teknisk paus (skyll pa toalettbesok eller att ni behover fa in lite
frisk luft).

Ibland kan det nastan mest effektiva vara att stélla fragor - bade “dumma” och andra
och Iata motparten svara. Om motparten inte garna vill svara ar det latt att fortsatta
prata pa och/eller ldgga orden i munnen pa den andra. Forsok vara lite kall och vanta.
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Marker du att en fraga ar last och/eller att era argument absolut inte gar fram - fundera
pa om det gar att formulera pa ett annat satt eller om det gar att nd samma resultat
genom att gbra pa nagot annat satt.

Har ni eget forslag pa I6sningar? Konstruktiva forslag uppskattas ofta av motparten. Det
ar mer effektivt &n att bara saga nej eller att nagot ar daligt.

Igen — vi féretrader medlemmarna. Det géller darfor att hitta forum och satt att fa en
bra kdnsla for vad de tycker och tanker. Forutsattningarna ser helt olika ut pa sma
foretag dar det kanske ar latt att bara genom fikarumssnacket fa den kanslan och pa
stora foretag dar de du féretrader kanske t o m jobbar pa en helt annan ort. D3 kanske
nyhetsbrev, intranat och/eller riktade mail kan vara alternativ for att medlemmarna ska
ha en mojlighet att veta vad som ar pa gang och veta vem de ska vanda sig till med
eventuella inspel.

Ibland bar det ni sdger och gor nu inte frukt forran langt senare. Ibland géller det att ha
talamod och bara kimpa pa. Ofta ger tjat resultat!

Avrunda med att stimma av vad ni dr 6verens om och hur ni gar vidare. Bestam vem
som tar ansvar for att informera berorda, vad som sags och nar det sker. Ta inte pa dig
arbetsgivarens ansvar.

Efter forhandlingen

Nar ni far protokollsférslaget se till att era synpunkter kom med och pa det sattet som ni
uttryckte dem. Det ar inte helt ovanligt att arbetsgivaren har ett battre minne gallande
de saker de sjalva tog upp. Protokollet ska kortfattat spegla forhandlingen i sin helhet -
ocksa for att man ska kunna félja vad som ar sagt i drendet. Oftast racker det med att
papeka och kanske forse arbetsgivaren med skrivningen ni vill ha med. Nagon gang
ibland kan man istdllet behova skriva sina synpunkter vid sidan om - handskrivet eller
som en bilaga for att fa med dem. Da hanvisar man till det pa signaturstrecket och
undertecknar ofta sjélva bilagan istéllet. Huvudsaken &r att det tydligt framgar att det
finns en text till som da ocksa ingar i protokollet. Det kallas att géra en
protokollsanteckning.

Ar ni oeniga om ett férslag maste ni vara tydliga och se till att det framgar for att ha
moijlighet att driva fragan centralt.

Reflektera over hur det gick. Hade du exempelvis férberett dig pa bra satt? Hur
fungerade och bemottes dina argument? Vilka argument tog motparten upp? Detta kan
vara sarskilt vardefullt nar du kommer att méta samma motpart regelbundet.

Beroende av fraga kan det vara bra att félja upp. Tala med berérda medlemmar och se
att arbetsgivaren haller 6verenskommelsen.



