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FORORD

Denne lille pjece giver nogle bud p3,
hvordan man som forhandler af Ny Lon

— enten som tillidsrepraesentant eller som
afdelingsrepraesentant — kan vaere kreativ
og offensiv i de lokale forhandlinger om Ny
Lon for offentligt ansatte.

Dansk Metal har uddelegeret de

lokale forhandlinger til afdelinger, der

igen har mulighed for at uddelegere
forhandlingerne til den/de lokale
tillidsrepraesentant/er. Nar man har faet
tildelt fornandlingskompetencen til at indga
aftaler, sa husk:

» Alle lonforbedringer forudseetter, at der er
indgaet skriftlige aftaler

» Ved nyansaettelser er det ogsa den, der
har forhandlingskompetencen, der indgar
aftaler

» Ligeledes forhandler man ogsa for alle
dem, der er omfatter af overenskomsten.
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LONSTRATEGI

Hvilke lonmal vil I n4,
og hvordan vil I n&d dem?

Hvis man som Metal-afdeling eller
Metal-tillidsrepraesentant vil spille

en kreativ og offensiv rolle over sin
regionale- og kommunale arbejdsgiver
under de lokale forhandlinger, vil det
veere en vaesentlig forudseetning, at
man arbejder ud fra en lenstrategi.

En lgnstrategi er forst og fremmest et
pejlemezerke for den, som forhandler
lenaftaler med lederen fra den
enkelte regionale- og kommunale
arbejdsplads. En sadan strategi udgeor i
korthed jeres planer for, hvilke lanmal
| vil na, og hvordan | vil na dem.

En lgnstrategi kan veere anledningen til, at |
kommer pa banen, ikke blot nar regionen/
kommunen introducerer sin lgnpolitik, men
0gsa gerne pa et tidligere tidspunkt. Hvis
ikke man som afdeling/tillidsrepraesentant
hurtigt kommer pa banen, kan man
risikere, at regionens/kommunens
lgnpolitik ofte vil blive et dominerende
forhandlingsgrundlag, hvor afdelingen/
tillidsrepraesentantens vigtigste opgave sa
bliver at fa hevet flest mulige lenkroner
hjem uanset begrundelser, og uanset
hvordan de udmegntes. Nar man sidder

ved den arlige l@enforhandling, skal man
0gsa teenke pa hvilke argumenter man skal
bruge ved det fglgende ars forhandling.

Det er vigtigt, at l@nstrategien er
gennemdiskuteret med klubben og

de kolleger, man skal forhandle for.
Der skal veere forstdelse og opbakning
bag grundlaget for de forslag, | stiller.
Det kan ogsa veere nyttigt at hente
inspiration fra andre personalegrupper
i regionen/kommunen eller fra andre
regions-/kommunale arbejdspladser
og fra andre Metal-afdelinger.

Endelig skal man ogsa veere opmaerksom
pa, at det i Forhandlingsfeellesskabets
aftale om ny lendannelse fremgar, at
regionens/kommunens lenpolitik skal
droftes i SU/MED. Det betyder dog ikke,

at parterne skal vaere enige om alt, men
man kommer leengst, hvis der er veesentlig
elementer i regionens/kommunens
lenpolitik, der er en faelles forstaelse for.
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ELEMENTER | EN LONSTRATEGI
Preov at finde en rimelig balance mellem
de forskellige typer af udmentning. Der
er forskel pa, om | forhandler for en
ensartet sammensat personalegruppe,
eller det er en gruppe, hvor hver iszer
har specialiserede arbejdsopgaver,

der ogsa kraever forskellige

uddannelser og efteruddannelser.

Man skal veere opmaerksom pa, at der

fx i forbindelse med nyanseettelser kan
aftales individuelle lgnforbedringer, som
kan anvendes af andre pa et senere
tidspunkt. Her skal der balanceres mellem
at varetage den nyansatte bedst muligt

og serge for, at der stadig er mulighed for
efterfolgende at indga aftaler for de ovrige
medlemmer. Nyansatte bgr dog altid have

den funktionslan, der er tilknyttet stillingen.

Kollektive og gruppevise forhandsaftaler

er aftaler, der deekker for flere medlemmer,

som stort set har samme arbejdsopgaver.
Sadanne aftaler kan have den fordel,

at de oftest er gennemskuelige. Man

skal veere opmaerksom pa, at man

ikke indgar lokale forhandsaftaler, der

er sa stramme og snaerende, at de

bliver besveerlige at arbejde med og
vanskelige at f& sendret og forbedret ved
de kommende ars lenforhandlinger.

Der er vigtigt, at man er opmaerksom
pa de kriterier, der begrunder de

lokale aftaler. Begrundelser for lgn-
forbedringer, der baseres pa objektive
og malbare kriterier, kan ofte anvendes
af flere medlemmer, ogsa selv om

de udmentes individuelt. De mere
subjektivt praegede kriterier udmentes
typisk kun individuelt (eksempelvis
samarbejdsevne). Det er altsa ikke
uveesentligt, hvilke kriterier man anvender.

Et godt udgangspunkt for at anvende de
forskellige kriterier er, at der foreligger en
stillingsbeskrivelse eller arbejdsbeskrivelse,
hvori der ligger gode og solide oplysninger
om jobindhold, ansvar, kompetence og

de kvalifikationskrav, der er i forbindelse
med de stillinger, der forhandles for.

Der er oplagt at knytte uddannelses-,
efteruddannelses- og lgnpolitik

sammen, men man skal dog ikke overse
kompetenceudvikling generelt, fx opleering,
supervision, turnusordninger m.v.

Det er vigtigt, at der er en vis
sammenhaeng i lenkravene og det/
den enkelte regions/kommunes
len- og personalepolitik.
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MEDARBEJDER-
UDVIKLINGSSAMTALER

| flere regioner og kommuner ved

vi, at man malrettet arbejder pa, at
medarbejderudviklingssamtaler (MUS-
samtaler) og lensamtaler mellem
lederen og den enkelte medarbejder
skal vaere én og samme samtale.

Forbundet finder det ikke hensigtsmaessigt,

at MUS- og lensamtaler kobles sammen,
men hvis dette alligevel finder sted, er det
vigtigt, at man tidligt i forhandlingsforlgbet
ger det klart, at det er afdelingen, der

har forhandlingsretten, som man igen

kan uddelegere til tillidsrepraesentanten,
saledes at medlemmerne pa den

regions- og kommunale arbejdsplads

ikke spilles ud mod hinanden.

PRIORITERING

Hvis man ikke kan komme igennem med
alle sine lgnkrav, kan det veere en idé at
fa indarbejdet et tidsperspektiv for et eller
flere af lankravene. Det kan betyde, at
der ikke bliver udmeantet lenforbedringer
til alle medlemmer pa arbejdspladsen,
men kun enkelte. Hermed kan man bruge
de opfyldte lenkrav som en laftestang

for de resterende medlemmer ved

de kommende lgnforhandlinger.
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EKSEMPLER PA EN LONSTRATEGI

» Grundig forberedelse hos
medlemmerne (klubben)

» Gennem tillidsrepraesentant,
SU- og MED-udvalg at pavirke
regions/kommunens lenpolitik

» At fa lavet et ‘skelet’ eller mal for
den fremtidige lendannelse

» At sikre den bedst mulige forberedelse
og involvering af alle medlemmer

» At fa et ‘feelles’ resultat med
regionen/kommunen

» Tilleeg for efter- og videreuddannelse

» Tilleeg for fleksibilitet

» Tilleeg for ansvar og kompetence

» Tilleeg for ledelsesfunktioner

» Tilleeg for fremme af kvalitet og udvikling
» Forhandsaftaler

» Resultatlon
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EKSEMPLER PA EN

LONSTRATEGI
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FORHANDLINGS-

PROCESSEN

Har begge parter mandat til at
forhandle konstruktivt?

Det er vigtigt, at man som forhandler
ved, hvor smertegraensen hos
medlemmerne ligger, og det er vigtigt

— iseer nar forhandlingerne foretages af
tillidsrepreesentanten — at kollegerne har
givet ham et forhandlingsmandat, der
rummer nogle forhandlingsmuligheder.
Eller sagt pa en anden made, hvis ikke man
har et forhandlingsmandag, der rummer
fornandlingsmuligheder, sa kan man

lige sa godt sende sit lgnkrav pr. brev!

Det er ogsa vigtigt, at man som
fornandler ved, om modparten
har forhandlingsmandat.

| Metal har vi pa det private omrade aldrig
veeret i tvivl om ledelsesrepraesentantens
forhandlingskompetence — det

har altid veeret en selvfalge.

Pa det regionale- og kommunale
omrade, vil man kunne komme ud

for at ledelsens forhandler ikke har

det forngdne forhandlingsmandat,
ligesom man kan komme ud for
forhandlere, der af regionen/kommunen
er blevet udstyret med et meget
snaevert forhandlingsmandat.

Det er vigtigt, at man leerer at kende,
hvornar modpartens forhandlingsmandat
ikke raekker leengere. Nar man kan maerke,
at forhandlingsmandatet er udtemt, er

det ngdvendigt at ‘sla til" eller at skifte stil

i forhandlingerne. Man kan sige det pa
denne made: At fortsaette forhandlingerne,
nar modpartens forhandlingsmandat er
udtemt, er tidsspilde. Forhandlingsklimaet
kan blive gdelagt eller lide skade, ikke

kun ved den aktuelle forhandling, men
ogsa ved de kommende forhandlinger.
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TROVARDIGHED OG VIDEN

» Grundig forberedelse hos
medlemmerne (klubben)

» Gennem tillidsrepraesentant,
SU- og MED-udvalg at pavirke
regions/kommunens l@npolitik

» At fa lavet et 'skelet’ eller mal for
den fremtidige lendannelse

» At sikre den bedst mulige forberedelse
og involvering af alle medlemmer

» At fa et ‘feelles’ resultat med
regionen/kommunen

» Tilleeg for efter- og videreuddannelse

» Tilleeg for fleksibilitet

» Tilleeg for ansvar og kompetence

» Tilleeg for ledelsesfunktioner

» Tilleeg for fremme af kvalitet og udvikling
» Forh&ndsaftaler

» Resultatleon.
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ANDRE FORBUNDS AFTALER

Det er en fordel, at man som forhandler
ogsa har et overblik over, hvad andre
personalegrupper og forbund har

aftalt, og hvad deres argumenter var.

LONSTATISTIK

Hvis man sammenligner med lignende
stillinger i andre regioner/kommuner, er
det vigtigt, at man ha ren fornemmelse af,
hvad lenniveauet er for sammenlignelige
personer/grupper. Udover Forbundets egen
statistik, findes der ogsa en lgnstatistik
med bestemte minimumsoplysninger,
som regionen/kommunen skal udlevere.
Ulempen ved disse statistikker er

bl.a., at der kun laves statistikker for
personalegrupper med over 10 personer.

LONBUDGET

En regions- og kommunal arbejdsgiver
kan ikke afvise et forslag til lanforbedring
med henvisning til, at der ikke er flere
penge pa budgettet, men han har love

til at prioritere forslagene i forhold til det
aktuelle lanbudget. Det er derfor vigtigt, at
tillidsrepreesentanten — gennem SU/MED
— pavirker de arlige lenpolitiske droftelser.

FINANSIERING
Der er ikke sat en minimums- eller
maksimumspulje af til Ny Lon!

Forbundet horer tit, at puljen for
det aktuelle &r er opbrugt. Det kan
den selvsagt ikke veere, da der som
naevns ikke er nogen pulje.

Hvorfor siger den regions- og kommunale
arbejdsgiver sa dette? Det gor han
sandsynligvis fordi det er ham mere
omkostningsfrit. Han skal ikke til at forklare,
hvordan han prioriterer sit lenbudget.

De regionale- og kommunale arbejdsgivere
kan ikke afvise en lokal lanforhandling!

Det er vigtigt at veere opmaerksom pa,
at der ogsa er andre finansieringskilder
end forhandsfinansieringen til Ny Lan:

» Nar nuveerende ansatte ikke
leengere opnar deres hidtidige
anciennitetsstigninger

» Nar nuveerende ansatte fratraeder deres
stilling og eventuelt bliver erstattet af
nyansatte med en lavere aflgnning

» Nar en stilling star ledig eller
ikke bliver genbesat

» Rationalisering og effektivisering
(resultatlon).

Man er altsa ikke afskaret fra at stille og
forhandle forslag om Ny Lan, selv om den
regionale- og kommunale arbejdsgiver
siger, at de ikke har afsat flere penge.

Man skal veere opmaerksom pa, at der
ikke er afsat et bestemt maksimumsbelab
(hgjeste loft) for forhandlingerne, men pa
den anden side er der heller ikke afsat et
bestemt minimumsbelab (laveste gulv)
for, hvor meget der skal forhandles.
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FORHANDLINGSPROCESSEN
Forhandlingsprocessen for afdelingen/
tillidsrepraesentanten bar lgbe over en
leengere periode, hvor processen bliver
mere og mere forpligtende.

Som afdeling/tillidsrepraesentant skal man kunne
handtere uformelle samtaler og droftelser med
sin modpart, men ogsa kunne indga i egentlige
forhandlinger, som afsluttes med en aftale.

Nedenfor gives der et eksempel pa, hvordan en
forhandling kan deles op i fire trin i forbindelse med
de arlige lgnforhandlinger. Som naevnt er det kun et
eksempel, da nogle forhandlinger forlgber over kortere
tid end skitseret. | forbindelse med nyansaettelser

og vaesentlig stillingseendringer vil der typisk veere

tale om meget koncentrerede forhandlingsforlab.

1. TRIN (UFORMELLE SAMTALER)

Uformelle samtaler bor forega hele aret. Det
er dem, der skaber grundlag for en teet dialog
med lederen, nar der senere skal forhandles og
indgéas aftaler. Hvad der eventuelt kan droftes:

» lonstrategier
» idéer til fremtidige lgnaftaler og lgn
» regionens/kommunens len- og personalepolitik

» ledelses- oqg tillidsrepreesentantforhold
(samarbejde med afdelingen) og

» forberedelse og runder af
medarbejderudviklingssamtaler.

2. TRIN (DROFTELSER/FORBEREDELSE)

» Opstil en dagsorden i forbindelse med
de arlige lgnforhandlinger.

» Tal med baglandet (medlemmer, klubben,
tillidsrepraesentanten) om, hvor i Dansk
Metals organisation man er placeret.

» Praesenter data sasom lgnstatistikker og oversigt
over indgaede aftaler, stillingsbeskrivelser m.v.

» Afstem forventninger til resultatet
ved de arlige forhandlinger.
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3. TRIN (FORHANDLINGER)
Under forhandlinger, der altid bar
ske ansigt til ansigt, skal man:

» praesentere og argumentere for sit
forslag til lenforhandling

» komme med skriftligt bud pa forslag til aftale
(det kan veere en god idé, at man forud for
forhandlingen har aftalt med modparten at udveksle
en bruttoliste med de forslag, der skal forhandles)

» have mulighed for at afbryde forhandlingerne for
at overveje modpartens forslag naermere, eller hvis
modpartens forslag giver anledning til helt nye forslag

» have mulighed for at bede om en pause, sa man
selv har mulighed for at overveje nye argumenter
naermere, eller hvis man er pa vej til at skifte mening
i forhold til sit egentlig fornandlingsoplaeg (en pause
giver ogsa modparten lejlighed til at teenke over,
hvordan de eventuelt kan vaere imgdekommende)

» huske, at man under pauser kan tage uformelle
meader med modparten. Det er vigtigt, at
man orienterer eventuelle medforhandlere
om disse uformelle kontakter, inden de
egentlige forhandlinger genoptages

» komme med helt nye emner, der vil kunne lgse op i
forhandlingerne. Inden man kommer med nye emner,
skal man vurdere, om de vil blive misforstaet og blot
komplicere forhandlingerne endnu mere, end de er.

4. TRIN (AFTALER)

Der kan indgas flere typer af aftaler. Det afhaenger
af den kompetence, som modparten har. (Normalt
vil vi i Dansk Metal forlange, at modparten har
kompetence, men i den regionale og kommunale
sektor, vil dette ikke altid veere tilfeeldet).

Et referat skal:

» opsummere resultatet af forhandlingerne
(Efterfolgende udformes den egentlige aftaletekst)

» tage forbehold for endelig godkendelse
(eksempelvis gkonomiudvalg)

» vaere formuleret klart og praecist (seerligt i tilfeelde
af uenighed, hvor andre skal inddrages).

| den afsluttende fase kan det veere nyttigt
— uformelt — at komme ind pa naeste ars

lgnforhandlinger — dermed har man reelt

indledt 1. trin til naeste ars forhandling.
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FORHANDLINGS-

PARTER

Der er medspillere og modspillere,
men alle arbejder for et godt
feelles forhandlingsresultat.

Der er medspillere og modspillere, og det
uanset om der skal forhandles i en stgrre
eller mindre region/kommune, og om der
skal forhandles for en sterre gruppe af
medlemmer, eller der kun skal forhandles
for et enkelt medlem. Men uanset om

de er medspillere eller modspillere, sa

har man samme interesse — at skabe et
godt forhandlingsresultat, som skal skabe
accept pa den enkelte arbejdsplads.

HVEM ER MEDSPILLERE?

MEDLEMMERNE

Inden forhandlingerne gar i gang, er

det vigtigt, at medlemmerne/klubben
deltager i udformningen af l@nkravene.
Det er i denne proces, man skal veere
den lyttende. Det er ngdvendigt at forsta
dem for ogsa at kunne bevaege dem,
hvis det bliver ngdvendigt. Saledes kan
man som forhandler fgle, om man har en
opbakning, samt hvor langt opbakningen
reekker. Nar ledelsen har erfaret, at der er
opbakning hos medlemmerne/klubben,
har man allerede et godt kort pa handen.

AFDELINGEN/FORBUNDET

Hvis man forhandler som tillids-
repraesentant, har man ofte kontakt til sin
Metalafdeling — eventuelt deltager der
0gsa en repraesentant herfra ved de lokale
forhandlinger. Afdelingen og Forbundet vil
kunne servicere med statistisk materiale og
andre lgnaftaler fra lignende arbejdspladser.

ANDRE AFDELINGER OG ANDRE
ORGANISATIONER

Som forberedelse af forhandlingerne
kan der udveksles idéer og tanker med
andre tillidsrepreesentantkolleger, andre
afdelinger og andre organisationer.

Det er overordentlig vigtigt, at man
skaber sig et netveerk, hvor man kan
afprove sine idéer og tanker.
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MEDSPILLERE

MEDLEMMERNE
AFDELINGEN/FORBUNDET
ANDRE AFDELINGER OG
ANDRE ORGANISATIONER



MODSPILLERE

vt

LEDERE FORVALTNINGSCHEFER M.M. POLITIKERE




HVEM ER MODSPILLERE?

LEDERE

Hvis man som tillidsrepraesentant forhandler,
er det iseer vigtigt, at man kender lederen og
skaber et ordentligt forhandlingsklima.

Som tidligere naevnt vil det veere en god idé,
at man har dreftet dagsordenen uformelt
inden det egentlige forhandlingsmede.

FORVALTNINGSCHEFER M.M.

De krav, som regioner og kommuner fremsender
til tillidsrepreesentanten/Metal-afdelingen, er
typisk blevet koordineret og langt de fleste steder
ogsa blevet godkendt af regionens/kommunens
personalechef eller andre forvaltningschefer.

Man steder ofte pa — iseer i regionerne/kommunerne
— at man har decentraliseret forhandlingerne til

den enkelte institution, men nar forhandlingerne

far i gang, opdager man, at de lokale ledere fra
regionen/kommunen er udstyret med et meget
stramt forhandlingsmandat, der faktisk kun giver
dem lov til at underskrive en lonaftale, som er
identisk med den koordinering, man centralt har
lavet pa det regionale/kommunale gverste niveau.

POLITIKERE

Det er sjeeldent, at politikerne i regioner og
kommuner blander sig i forhandlingerne om Ny
Lon. Men regionens/kommunens lenpolitik vil typisk
vaere godkendt af politikere (@konomiudvalget).

Man kan gennem SU/MED-systemet pavirke
politikere i forhold til regionens/kommunens
lenpolitik. | enkeltstaende tilfaelde kan politikere
ogsa kontaktes gennem andre kanaler, fx
partiforeningen, den lokale presse og lignende.
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AFTALETEKSTEN

Hvad ber den indeholde?

Nar man indgar en lgnaftale, er det
vigtigt, at aftaleteksten er praecis, saledes
at misforstaelser og uenigheder ikke
opstar pa et senere tidspunkt. Alle ved,
nar man har forhandlet i op til flere timer
og endelig har opnaet et resultat, hvor
irriterende det er at vente pa et referat.
Referatskrivningen er en meget vigtig del
af fornandlingerne, derfor er det vigtigt,
at referatet er praecist formuleret.

Forbundet kan ikke anbefale, at man lader
modparten udforme referatet og senere
fremsende det til tillidsrepreesentanten
eller afdelingen. Vi ser ofte, at det, der
star i referatet, ikke er i overensstemmelse
med det, der mundtligt blev aftalt. Eller

at regionen/kommunen — maske forst
efter flere rykkere — fremsender referatet
med op til flere maneders forsinkelse.

Folgende forhold bar indga i aftaleteksten:

» Hvem omfatter aftalen?

» Begrundelse bgr angives, saledes at
alle parter ved, hvad lennen ydes for.

» Lonforbedringernes storrelse
og i hvilket niveau (31. marts
2000 eller 31. marts 2018)

» Varigheden af lgnforhgjelsen.
Kvalifikationslgn er typisk vedvarende,
hvorimod funktionstilleeg kan veere
tilknyttet en bestemt stilling. Husk, at efter
KTO-forliget 2002 er alle kvalifikations-
og funktionstilleeg pensionsgivende.

» Hvordan udbetales en forhgjelse?
I lentrin eller i tilleeg?

» Opsigelse/genforhandling. Hvis der
er anfort en opsigelsesadgang eller
genforhandlingsklausul, skal man
vaere meget omhyggelig med at fa
defineret, hvilke elementer der kan
opsiges eller kraeves genforhandlet.

» [krafttreedelsesdatoen skal fremga af
aftaleteksten. Man skal veere opmaeerksom
pa, at centralt aftalte reguleringer altid
foregar fra 1. april/1.oktober. Man ber ikke
afvige fra disse datoer, medmindre der er
specielle forhold, der gar sig geeldende.
Eksempelvis hvis der er forhandlet
funktionslgn for en arbejdsopgave, der
pabegyndes pa et andet tidspunkt end
1. april eller 1. oktober. Det samme ger
geeldende, hvis der bliver forhandlet
et kvalifikationstillaeg for en given
uddannelse/efteruddannelse, der er
gennemfort pa et andet tidspunkt
end 1. april eller 1. oktober.
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ENIGE ... pyh ... ... bortset fra
endelig ved
vejs ende

REFERATET!




NEJ! NEJ!

Ved uenighed ga til naeste
fase i forhandlingsprocessen



VED UENIGHED — HVAD SA?

Hvis der ikke kan opnas enighed - og alle
forhandlingsmuligheder er udtemt — ved de lokale
forhandlinger (fase 1), skal begge parter tilkendegive

i et referat, at enighed ikke kunne opnas, og at man
onsker sagen forhandlet med bistand af repreaesentanter
fra Forbundet og KL/Danske Regioner (fase2).

Et sdkaldt fase 2-made kan sammenlignes med et
maeglingsmade pa det private omrade, dog med den
forskel, at madet betragte som en viderefgrelse af de
lokale forhandlinger (fase 1-meadet), og det er derfor
de lokale parter, der underskriver forhandlingsreferatet.

Hvis enighed ikke opnas pa fase 2-madet,
kan sagen videresendes til et fase 3-made. Pa
dette made er det alene repraesentanter fra
Forbundet og KL/Danske Regioner, der afger
sagen, og medet kan sammenlignes med et
organisationsmgde pa det private omrade.

Som pé det private omrade viser erfaringerne, at

de bedste lgsninger treeffes lokalt. Det er lykkes
Forbundets og KL's/Danske Regioners repraesentanter
ved de fleste fase 2-forhandlinger at finde

acceptable lgsninger, saledes at vi indtil nu har haft
ganske fa fase 3-forhandlinger. Resultatet af fase
3-forhandlingerne har aldrig veeret tilfredsstillende,
hverken for tillidsrepraesentanten, afdelingen eller
det/den pageeldende region/kommune (se bilag 1).
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FORHAND-
LINGSPLIGT

Det er ikke en vurderingssag.

Begge parter er forpligtet til at forhandle
ethvert forslag, der er stillet af modparten.
En region eller en kommune kan ikke afvise
at holde made med en tillidsrepraesentant
eller en afdeling, nar der stilles forslag

fra ét eller flere af de medlemmer,

vi er forhandlingsberettigede for.

Ligeledes kan tillidsrepraesentanten/
afdelingen ikke afvise at forhandle

for en ansat, for hvem vi har
forhandlingskompetencen, uanset

om den pageeldende er medlem af
Dansk Metal eller ikke. Forbundet
anbefaler, at det er afdelingen, der forer
forhandlingerne for disse personer.
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. 6 5 RAD

° TIL LOSNING AF
HARDKNUDER
| FORHANDLINGER

= -




FA LOST HARD-

KNUDERNE

Er forhandlingen kort fast?
Her er fem rad til at komme videre.

Hvis man tror, at man kan smide
problemerne ud ad dgren og dermed
lade andre tage beslutningen, sa skal
man vide, at man let far et ikke mindre
problem slynget tilbage i hovedet.

Der er mange muligheder for at komme
videre i en fastlast forhandlingssituation.

Hvis man er kort fast, kan
felgende anvendes:

1. Lad det sveere ligge, og forhandl
de lettere ting forst.

2. Afbryd forhandlingerne — hold
pause. Aftal en pause med en
dagsorden, der eksempelvis hedder,
at begge parter skal overveje
muligheder for at komme videre.

3. Stil forslag om betingede indrammelser.

4.Se sagen fra en ny vinkel:

» Hvordan har andre last
tilsvarende problem?

» Hvordan ville en leegmand
l@se uenigheden?

» Hvordan ville en gkonom lgse den?
» Hvordan ville et barn komme videre?
5. Inviter en hjeelper/maegler med.

Husk, at man som forhandlingsmodparter
kan veere uenige om, hvordan en sag skal
l@ses, men man ma ikke blive uvenner!
Sa er der stor risiko for, at der ikke findes
en lg@sning pa den konkrete sag, og
forhandlingsklimaet er sandsynligvis ogsa
odelagt til naeste ars lenforhandling.

LOKAL LONDANNELSE | DANSK METAL 33



BILAG 1

FORHAND-
LINGSFORLOB

Regionalt, §§ 19 og 20

FASE 2-
FORHANDLINGER

LOKALE LON-
FORHANDLINGER

FASE 1
LOKALE FORHANDLINGER

DELTAGERE:

De lokale parter med
arbejdsgiver- og
organisationsrepraesentanter
som bisiddere.

DELTAGERE:
Tillidsrepraesentant
og/eller afdeling

DELTAGERE:

Regionen og (lokale)
repraesentanter for den
forhandlingsberettigede
organisation

Organisations-
repraesentanter
tilkaldes.

Frist: Ingen — dog kan
en af parterne kreeve
fase 2-forhandlingen
afholdt inden for 3
uger efter fase 1-
forhandlingen.

Fase 3 begzeres.
Frist: 14 dage efter

Frist: Hurtigst muligt. afsluttet fase 2.

VED VED

ENIGHED

VED
ENIGHED

ENIGHED

AFTALE




0000000000 FASE 3-
FORHANDLINGER

FASE 4
FORELAGGELSE |
ET PARITETISK
SAMMENSAT NAVN

PARITETISK SAMENSAT
NAVN MED MAGLER

DELTAGERE:
De centrale parter.

Hvis sagen drejer sig

om en af arbejdsgiveren
fastsat acontolen eller

om situationer, hvor der i
henhold til overenskomsten
efter lokal aftale skal ydes et
tilleeg uden belgbsgraense,

DELTAGERE:

Paritetisk naevn bestaende af
6 medlemmer,

3 fra arbejdsgiverside og

3 fra organisationsside

En af parterne kan kreeve
fase 3-forhandlingen
afholdt senest 3 uger
efter modtagelse af

kan hver af parterne anmode
en uvildig person om at
tiltreede naevnet.

forhandlingsbegaeringen.

Sagen forelaegges et
paritetisk sammensat
naevn.

Frist: Senest 6 uger
efter afsluttet

fase 3.

Den pageeldende kan maegle
mellem parterne og treeffe
endelig afgerelse i sagen.

| szerlige tilfeelde
tilkaldes maegler.

VED
ENIGHED

VED
ENIGHED

AFGORELSE




BILAG 2

FORHAND-
LINGSFORLOB

Kommunalt, § 16, stk. 1-4

FASE 2-
FORHANDLINGER

LOKALE LON-
FORHANDLINGER

FASE 1
LOKALE FORHANDLINGER

DELTAGERE:

De lokale parter med
arbejdsgiver- og
organisationsrepraesentanter
som bisiddere.

DELTAGERE:
Tillidsrepraesentant
og/eller afdeling

DELTAGERE:
Anseettelsesmyndigheden og
(lokale) repraesentanter for
den forhandlingsberettigede
organisation.

Organisations-
repraesentanter
tilkaldes.

Frist: Ingen — dog kan
en af parterne kreeve
fase 2-forhandlingen
afholdt inden for 3
uger efter fase 1-
forhandlingen.

Fase 3 begzeres.
Frist: 14 dage efter

Frist: Hurtigst muligt. afsluttet fase 2.

VED VED

ENIGHED

VED
ENIGHED

ENIGHED

AFTALE




0000000000 FASE 3-
FORHANDLINGER

FASE 4
FORELAGGELSE |
ET PARITETISK
SAMMENSAT NAVN

PARITETISK SAMENSAT
NAVN MED MAGLER

DELTAGERE:
De centrale parter.

Hvis sagen drejer sig

om en af arbejdsgiveren
fastsat acontolen eller

om situationer, hvor der i
henhold til overenskomsten
efter lokal aftale skal ydes et
tilleeg uden belgbsgraense,

DELTAGERE:

Paritetisk naevn bestaende af
4 medlemmer,

2 fra arbejdsgiverside og

2 fra organisationsside

En af parterne kan kreeve
fase 3-forhandlingen
afholdt senest 3 uger
efter modtagelse af

kan hver af parterne anmode
en uvildig person om at
tiltreede naevnet.

forhandlingsbegaeringen.

Sagen forelaegges et
paritetisk sammensat
naevn.

Frist: Senest 6 uger
efter afsluttet

fase 3.

Den pageeldende kan maegle
mellem parterne og treeffe
endelig afgerelse i sagen.

| szerlige tilfeelde
tilkaldes maegler.

VED
ENIGHED

VED
ENIGHED

AFGORELSE




NOTER
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