Béittre pa jobbet med
intresseforhandlingar
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Lokala intresseférhandlingar iir ett av de starkaste verktygen for att fa villkor
som ir anpassade till vad till exempel en viss yrkesgrupp behover. Ett bra
forhandlingsarbete kan dven leda till fler medlemmar i Vision.

Medlemmarna ska vara n6jda och stolta dver Vision. Nér
vidr synliga och tydliga i arbetet med lokala intressefor-
handlingar kan vi bidra till det.

Hur gar man till viiga?

Medlemmarnas 6nskemal fangas upp av lokalavdelningen
eller klubben, som kan ta initiativ till en intresseférhand-
ling. Vilka villkor skulle gora att medlemmarna far ut mer
av sitt arbetsliv hos er? Det kan handla om allt fran frukt-
korgar pa arbetsplatsen till fler semesterdagar.

Ligga steget fore

Lokala intresseforhandlingar ar ett av de starkaste verk-
tygen for att paverka, och for att kunna fa villkor som ar
anpassade efter vad olika medlemsgrupper behover.
Nyttan av att vara medlem i Vision blir tydlig, vilket kan
leda till nya medlemmar.

Maénga av de intresseférhandlingar Vision involveras i
sker pé arbetsgivarens initiativ - det behover vi vinda pa,
visa vad Vision star for och ligga steget fére. Att driva en
fraga offensivt innebér att engagera medlemmarna och att
starta lobbyarbete, allianser och opinionsbildning.

Hér finns tips for de olika faserna i arbetet med att driva
lokala intresseforhandlingar.

Har du fragor?

Vision Direkt

Alla vardagar 8-20

Telefon 0771 44 00 00

E-post visiondirekt@vision.se
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Forberedelsefasen

Fore forhandlingen

Bestidm och gor det tydligt vilken fraga som ska drivas.
Om fragan inte har vickts lokalt, utgé girna fran Visions
hjartefragor och fran Visions program. Du hittar dem pa:
vision.se/hjartefragor

Exempel pa fragor:

P Visions medlemmar ska ha rétt till personlig och
yrkesmissig utveckling. Kontinuerlig kompetensut-
veckling dr en grundlidggande réttighet for alla med-
lemmar for att sdkerstélla anstéallningstryggheten och
en positiv utveckling. I normalfallet ska detta ske inom
ramen for ordinarie arbetstid.

» En chefinte ska ha fler &n 25 direkt understéllda
medarbetare.

» Infor 80-90-100 modellen: en mojlighet att trappa ner
arbetstiden for dldre personal innan pensionering, och
daven kompetensoverforing under en langre period

> Semestervixling, dvs mojligheten att byta semestertil-
lagg mot fler semesterdagar

P> Arbetsgivaren bor ha en handlingsplan for arbete med
de globala mélen i Agenda 2030.

» Cheferna ska ha administrativt stod sa att de far tid att
vara chefer.

» Medlemmar i en yrkesgrupp ska fa mojlighet att delta
pa nétverkstriffar med andra i samma yrke.

> Kollektivavtal dr ett krav vid upphandling.

Oavsett vilken friga som ska drivas ér forberedelser dr

A och O for att na ett lyckat resultat. Tydliggér vad det

ar vi vill astadkomma och varfor. Vilka fakta finns? Ger
lag och avtal méjlighet att driva fragan? Ta reda pa om
fragan redan drivits av ndgon annan Vision-avdelning och
anvind de kunskaper som finns.

Medlemskontakter

For att 6ka uppslutningen kring &mnet ska vi visa upp
vilka fragor Vision driver och i vilket syfte. Definiera
darfor vilka medlemmar/medlemsgrupper som dr direkt
berorda. Tink pa malgrupperna akademiker, unga och
nyanstéllda. Férankra fragan dven bland de medlemmar
som finns i periferin samt bland chefsmedlemmarna.
Hitta ritt/olika forum for information och kontakter med
medlemmarna till exempel arbetsplatstréffar och/eller
méten pa annat sétt, e-post, SMS mm. Fundera dver om

fragan kan fa konsekvenser fér andra 4n medlemmar? Ta
vara pa tillfillet att rekrytera.

Opinionsbildning

Sondera i omvérlden: ligger fragan ritt i tiden, och hur
mycket opinion behdver vi skapa? Kanske dr det redan en

“het” fraga. Da kan det vara brattom att agera, alternativt
vi bor avvakta.

Anvénd nétverk och lobba bland strategiskt utvalda, till
exempel politiker. Hur paverkar vi omgivningen pa effek-
tivast satt? Anvind media till exempel lokala annonsblad,
tidningar, radio, TV etc dér sa dr mojligt.

Ensam ar inte alltid stark! Bilda allianser och samarbeta
med andra fack om det ger béttre resultat.

Vad vill arbetsgivaren?

Ta fram argument och foérbered dig pa vilka motargument
arbetsgivaren kan komma med och hur Vision ska beméta
dem till exempel betriffande ekonomi, arbetsmiljo, kli-
matsmarta losningar, effektivitet, kompetens, jamstalld-
het/diskriminering.

Trana med rollspel infor motet med arbetsgivaren och for-
bered hur vi ska agera om vi trots allt inte far gehor for var
fraga. Vad har vi att vinna och vad hiander om vi inte nar

framgdng? Ar det viktigt med en plan B om plan A inte gér

att genomfora?

Begiiran om forhandling

I de allra flesta fragor kan du som ér fortroendevald begéra
forhandling enligt MBL 10 § direkt hos arbetsgivaren.
Finns samverkansavtal sd bor intresseférhandlingar i
forsta hand startas i limpligt samverkansforum. Det dr
bra att skriva ett protokoll. Tank pd att om ni vill teckna
lokalt kollektivavtal krévs att ndgon gitt Visions arbets-
rittsutbildning och dr godkénd férhandlare, eller att ni
tar hjélp av regional ombudsman. Ar ni tveksamma eller
behover stod, kontakta Vision Direkt.



Genomforandefasen

Under forhandlingens gang

» Anvind argumenten fran forberedelsen. Var beredd pé
arbetsgivarens motargument och férekom om méjligt.
Redovisa pa vilket sitt Vision anser frigan vara positiv
ur ett arbetsgivarperspektiv.

P Forse motparten med skriftligt faktamaterial och lyssna
pa motparten. Ha tdlamod samt ajournera om det finns
behov av det.

» Om forhandlingen drar ut pa tiden ér det bra att
informera medlemmarna dven om det inte finns nagot
resultat att informera om.

» Behovs kanske ytterligare medlemstryck eller ar det
dags for plan B?

> Visa for presumtiva medlemmar att Vision forsoker
paverka i for dem angeldgna fragor.

Avslutningsfasen

Efter forhandlingen

» Kommunicera resultatet och fira framgangen! Ater-
koppla till alla berérda, media och Vision internt.

» Information ir viktig &ven om vi inte nadde dnda fram
just den hér gangen.

> Anvind resultatet i rekryteringsarbetet.

P> Visa att Vision dr en paverkansorganisation som skapar
ett mervirde for medlemmarna genom vél underbygg-
da, lokalt anpassade villkorslosningar.

» Folj upp resultatet av forhandlingen kontinuerligt. Om
resultatet inte dr som forvintat - omforhandla! Utga
alltid fran vad medlemmarna upplever.




For att na framgang
i intresseforhandlingen

Fira framgangen!

Ha talamod

Argumentera

Begar intresse-

Anvand resultatet i

rekryteringsarbetet
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Kommunicera
resultatet

Rekrytera

Lyssna

Konsekvenser

Visa att Vision dren
paverkansorganisation

Ajournera

forhandling Hitta en l6sning

Vad vill

Andra fackforbund arbetsgivaren?

Opinionsbildning Tank rekrytering!

Omvarlds-

A t
rgumen bevakning

Vilka berors?

Vad vill vi astad-

komma och varfor? Medlemskontakter

Lobbyarbete

I slutéiindan handlar ett medlemskap i Vision om
en sak. Att du ska fa ut sa mycket som mdojligt av
ditt arbetsliv.

Vision Direkt

Alla vardagar 8-20

Telefon 0771 44 00 00

E-post visiondirekt@vision.se
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