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TR og klubben indgar aftaler

Siden 1. juli 2002 har aftale- og forhandlingsretten veeret uddelegeret til
klubberne. Med decentraliseringen af aftale- og forhandlingsretten blev TR
en nggleperson, fordi han/hun lgfter opgaverne i praksis. TR agerer pa
medlemmernes vegne og kan forhandle pa deres vegne.

Den generelle hjemmel hertil findes bl.a. i TR-reglerne og Rammeaftalen
om medindflydelse og medbestemmelse, hvoraf det fremgar, at TR
fungerer som talsmand for de medarbejdere, hun/han repraesenterer, og
kan optage forhandling om lokale spgrgsmal.

Som TR kan du bedre indga aftaler pa medlemmernes vegne, nar du
kender deres krav og forventninger. Derfor skal medlemmerne give dig en
fuldmagt eller bemyndigelse til at (for)handle og indga aftaler p& deres
vegne. Det ggres bedst ved at fastseette en ramme, som forhandlingerne
kan fgres indenfor. Denne ramme kaldes et mandat.

Pjecen forklarer, hvad et mandat er, og kommer med forslag til, hvordan I
kan gribe opgaven med at udarbejde et mandat til TR an.

Definition af mandat [man’da’t]:

fra latin mandatum, af mandare befale, overdrage; oprindelig
indoeuropaeisk mendh hand + leegge, dvs. anbringe i handen;
bemyndigelse til at handle p& andres vegne = fuldmagt.

Forskellige typer mandater
Et mandats udformning og indhold afheenger af den konkrete situation.
Der findes ikke en facitliste, som dikterer, hvad der er rigtigt eller forkert.

Retning og rummelighed

Mandatet er din rettesnor. Derfor er det vigtigt, at det udstikker den
retning, som | gnsker at beveaege jer i, og opstiller kriterier for, hvad |
anser for at veere vigtige.

Pa den made kan mandatet veere en stgtte for dig, fordi det hjzelper dig til
at prioritere og afgagre, hvor langt du kan ga, ligesom det kan bidrage til
at klarggre dine argumenter.

Mandatet bgr samtidig veere sa smidigt eller rummeligt, at det tillader
forhandling af en lgsning begge parter er tilfredse med.

Et fastlast og sneaevert mandat leegger op til udveksling af standpunkter,
hvilket begraenser dine og forhandlingsmodpartens muligheder for at give
indrammelser og vaere aben for nye idéer.

TR skriver under

Klubben kan beslutte, at give TR kompetencen til at indga aftaler pa
medlemmernes vegne. | den situation er det dig som forhandler, der ved
forhandlingernes afslutning afger, om det opnaede resultat holder sig
inden for mandatet.

Er du i tvivl, sa lav evt. en aftale om at genoptage forhandlingerne pa et
senere tidspunkt, sa du kan fa efterprgvet mandatet i dit bagland. Men
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gaer det kun, hvis du selv kan sta inde for resultatet, og har en forventning
om, at klubben ogsa vil bakke det op.

Det er vigtigt, at du ikke misbruger forbeholdet til at vende tilbage til
forhandlingsmodparten gentagne gange med krav fra klubben om nye
indremmelser.

Du mister troveerdighed, hvis du ofte far en aftale underkendt i dit
bagland.

Forbehold for godkendelse

Klubben kan ogsa beslutte, at du forhandler med forbehold for klubbens
endelige godkendelse. Det betyder, at intet er aftalt, far klubben har
godkendt forhandlingsresultatet. Et forbehold for endelig godkendelse
accepteres typisk af begge parter i en forhandling, men det er en god idé
at ggre forhandlingsmodparten opmaerksom pa det ved forhandlingernes
start.

Udarbejdelse af mandat:

Mandatet er et feelles ansvar

Som TR har du brug for at fa et mandat, og som formand for klubben skal
du tage initiativ til, at klubben far drgftet og besluttet mandatet. Men det
er vigtigt at fastholde, at udarbejdelsen af mandatet i hgj grad ogsa er
medlemmernes ansvar og opgave.

Medlemmerne i klubben er dit bagland, nar du forhandler. At | tager
drgftelserne pa forhand og bliver enige om en feaelles strategi er med til at
sikre medlemmerne indflydelse pa forhandlingerne. Samtidig er det med
til at sikre deres opbakning til forhandlingsresultatet, nar det foreligger.

Du skal til forhandling - hvad ggr du?

Udarbejdelsen af et mandat er i sig selv en forhandling, og skal forberedes
som sadan.

Nedenstaende rad og forslag kan bruges som inspiration, nar du skal
udarbejde eller justere dit mandat i klubben.

e Find ud af hvilke beslutninger, der ligger fra tidligere, og hvordan
erfaringerne har veeret med dem. Er du ny TR kan klubbens
medlemmer, den afgdende TR eller den faglige konsulent i regionen
maske hjeelpe med at fgre dig a jour.

e Ga i dialog med din forhandlingsmodpart i god tid inden selve
forhandlingen og gerne inden den pageeldende far fastlagt et
mandat i sit bagland. Ved Igbende at udveksle synspunkter kan du
pavirke det mandat, som din modpart udstyres med, ligesom
dialogen kan give dig input til jeres forberedelser i klubben.

e Seet jer ind i arbejdspladsens overordnede lgn- og personalepolitik,
og skaf evt. viden om andre relevante faggruppers lgnstrategier og
resultater.



Har du en suppleant eller en klubbestyrelse, sa tag evt.
diskussionen med dem inden punktet kommer pa dagsordenen i
klubben.

Har | ikke en lgnstrategi i klubben - sa fa den lagt. Brug evt. den
faglige konsulent i regionen som konsulent til at komme i gang og fa
erfaringer fra andre arbejdspladser.

Ggar det allerede far forhandlingerne klart for medlemmerne, at alle
forslag sjeeldent imgdekommes fuldt ud. Forhandling af f.eks. lgn er
en proces, hvor | pa sigt (og ofte over flere forhandlingsrunder) skal
forsgge at fa tilgodeset s& mange af jeres krav som muligt jeevnfar
klubbens lgnstrateqgi.

Overvej i feellesskab hvad der vil veere: det bedst mulige resultat,
det mest realistiske resultat og det darligste, men stadig acceptable
resultat. Mandatets rummelighed afggres af det spaend, der er
mellem det ultimative og det ringeste, men acceptable resultat.

Giv baglandet opgaver - ggr dine kolleger medansvarlige. Nedseet
f.eks. arbejdsgrupper med repraesentanter fra forskellige afdelinger
til at udarbejde forslag, eller lav skemaer, hvor de enkelte
medlemmerne kan angive gnsker og begrundelser for mulige tilleeg.
Har | brug for at fa nye og flere input kan | lave en brainstorm pa
muligheder og forslag, som kan bringes i spil ved forhandlingerne.
De forskellige input kan samles i et inspirationskatalog, og veere et
nyttigt udgangspunkt - bade for de videre drgftelser i klubben og for
de forestaende forhandlinger.

Har | brug for at fa gjort et snaevert mandat mere rummeligt, sa
prgv at nuancere kriterierne ved at lege med forskellige betingelser:
Hvis ... sa ...!

Gar drgftelserne lidt treegt kan du lave et opleeg og komme med dit
personlige forslag til udformningen af et mandat. Begrund dit forslag
- og f& de andre til at overveje styrker og svagheder ved dit udspil.
Meerk efter, hvordan du har det med mandatet. Ggr klubben
opmeerksom pa det, hvis du ikke personligt kan std inde for
mandatet. Det kan veere ngdvendigt med en ny runde drgftelser,
hvor | eendrer mandatet, eendrer sammensaetning i
forhandlingsdelegationen eller udstyrer dig med bedre argumenter.
Hvis du ikke kan leve med klubbens beslutninger og det er et
kardinalpunkt for dig, ma du overveje din situation som TR.

Serg for at fa trukket konklusionerne op og fa nedskrevet den
endelige formulering af mandatet i et referat, en protokol eller
lignende. Sgrg ogsa for, at | er afklaret om, hvorvidt du kan skrive
under pa en aftale eller om klubben skal have aftalen til endelig
godkendelse.

Mal og evaluer forhandlingsresultatet med udgangspunkt i
mandatet. Klubben kan bruge evalueringen af forlgbet og de
opnaede resultater som forberedelse til kommende forhandlinger og
udformning af et nyt mandat.



e Se mandatet efter i ssmmene. Selvom klubben én gang har
besluttet en strategi og et mandat, kan der veere behov for at tage
drgftelsen igen. Der sker hele tiden aendringer - pa arbejdspladsen
og i klubben - ikke mindst i forbindelse med kommunalreformen.

e Supplér mandatet. Det kan ske, at mandatet skal suppleres under
vejs, hvis der f.x. dukker helt nye ting op under forhandlingerne.
Her ma du vurdere situationen — helst sammen med klubben — og
beslutte, om den nye situation kreever, at mandatet aendres.

“"Mere i lgn til alle!”
... lyder besneerende, men er ikke et specielt godt mandat.

Eksempel pa mandat til lenforhandling:

Klubben har besluttet, at malet ved den kommen de arlige lgnforhandling
er, at alle basisstillinger skal aflannes med grundlgn 34. Aftalen skal
geelde bade nuveerende og kommende ansatte.

Ved forhandlingen kan fglgende forhold bringes i spil (prioriteret
reekkefaglge):

- Nuveerende tilleeg kan indga i finansieringen af grundlgnsforbedringen.
- Aftalen kan geelde nuveerende ansatte, mens nyansatte omfattes af
aftalen efter et antal ar pa arbejdspladsen (max. tre ar).

- Grundlgn 34 kan indfgres over tid (stilling X, y og z nu, de gvrige til
naeste ar).

Hvis der ikke kan opnas enighed om at indfgre grundlgn 34 er malet:

- At alle basisstillinger aflannes med minimum grundlgn 31 plus 2 trin i
kvalifikations- eller funktionslgn.

Mindstekravet er:

- At der igangseettes stillingsvurdering med henblik pa at fastsaette en
standard for funktioner og kvalifikationer i basisstillinger med forskellig
grundlgn.

- Der opnas ligestilling med socialformidlere (dvs. grundlgn 31 plus 1 trin
kvalifikations - eller funktionslgn).

Procedurer:

Aftaler indgas under forudseetning af godkendelse i klubbestyrelsen. Der
kan i forbindelse med forhandlingerne indkaldes til bestyrelsesmgde med
en dags varsel. Medlemmerne skal orienteres om indgaede aftaler pa
klubmgde eller anden vis senest en uge efter indgaelse af aftalen.



Forhandling med forbehold for klubbens godkendelse

Risiko for afvisning af resultatet

Efter forhandlingen skal du informere klubben, de bergrte medlemmer og
regionen. Men hvad ggr du, hvis der er risiko for at klubben afviser
forhandlingsresultatet?

- Inddrag den faglige konsulent i regionen.

- Forklar klubben grundigt om forhandlingsprocessen - fra mandat til
resultat.

- F& ledelsen til at tage medansvar. Lad evt. lederen deltage i det mgde,
hvor medlemmerne orienteres.

- Tag en diskussion af, hvordan forhandlingsresultatet kan indga i en
langsigtet strategi.

F& diskussionen sporet ind pa hvilke muligheder, I har fremover.

Afvisning af resultatet

Hvis klubben ikke vil godkende forhandlingsresultatet, ma du bede
arbejdsgiveren om en ny forhandling. Det er muligt, at arbejdsgiveren ved
en ny forhandling gar med til e&endringer i den gnskede retning, men
risikoen er, at resultatet bliver det samme som fgr. Under alle
omstaendigheder bgr du kontakte din faglige konsulent i regionen, som
kan hjeelpe med at vurdere, om | har en god sag.

Hvis det drejer sig om en lgnforhandling kan | ogsa vurdere, om sagen
skal rejses som en interessetvist.

Interessetvister

Hvis der opstar uenighed om fordelingen af decentrale lanmidler, herunder
ogsa uenighed om lgnnens starrelse, er der tale om en interessetvist.

I Aftalen om ny Lgndannelse er fastlagt en procedure for lgsning af
interessetvister.

Der er tre niveauer:

a. Lokal forhandling mellem repreesentanter fra arbejdsgiver og DS
(regionen).

b. Lokal forhandling med deltagelse af centrale repreesentanter fra DS
(sekretariatet) og arbejdsgiver (KL/RLTN).

c. Central forhandling mellem DS og KL/RLTN. Lgsningen vil veere
bindende for de lokale parter.



Flere oplysninger
Der findes en del litteratur om forhandling og mgdeledelse, hvor du kan
hente inspiration.

Her er et par forslag til videre laesning:

Seren Viemose: Konstruktive forhandlinger - pa arbejdspladsen,
Viemose 2004, www.viemose.com .

Sgren Viemose: Forhandlingsteknik, Schultz, 1994.

Roger Fisher og William Ury: Fa Ja nar du forhandler, Borgen 1995.

P& TR-uddannelsen far du informationer og traening i emner som
forhandling, mgdeledelse, arbejde med mandater, mm.
Uddannelsesaktiviteter for TR udbydes Igbende pa vores hjemmeside
www.socialraadgiverne.dk

P& hjemmesiden finder du ogsa en raekke nyttige links til andre
organisationer m.v.

Spargsmal
Har du spgrgsmal, er du altid velkommen til at kontakte den faglige
konsulent i regionen.


http://www.socialraadgiverne.dk/

