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Introduktion

DSR indgar i den danske fagbevaegelse som en demokratisk organisation. Som
sddan er vi en del af et omfattende aftalesystem, hvor lgn, arbejdsvilkar, ud-
gvelse af fag og varetagelse af medlemmernes interesser i gvrigt er et resultat
af forhandlinger.

Disse forhandlinger foregar pa mange forskellige niveauer:

+ Det enkelte medlems forhandling af vagters placering, udviklingsmulighe-
der m.v.

« TR's/ FTR’s, kredsenes og Lederforeningens forhandling af lokale aftaler og
personsager

« Fortolkning af lokale og centrale regelsaet

+ Deltagelse i formelle og uformelle fora for indflydelse og medbestemmelse

+ DSR’s forhandling af overordnede aftaler og overenskomster.

Gennem de senere ar oplever DSR’s forhandlere pa alle niveauer en skarpet
tilgang til forhandling, hvor arbejdsgivers fokus er pa det gkonomiske frem for
det faglige rationale.

Nogle forhandlingssituationer kan derfor handle om at veerne om det, vi har,
frem for det, vi gerne vil udvikle.

Med en feelles tilgang til forhandling fremstar DSR som en staerk organisation
med sammenhangskraft og malrettet handlekraft, hvor kompetente forhand-
lere, tillidsvalgte og medlemmer styrker muligheden for at skabe forhandlings-
resultater, der vaerner om og styrker lgn, arbejdsforhold og udviklingsmulighe-
der pa sygeplejerskernes arbejdspladser.



Hvorfor skal DSR have et flles
forhandlingsgrundlag?

Formalet med et feelles forhandlingsgrundlag i DSR er at skabe et fzelles ud-
gangspunkt for, hvad forhandling bestar af, og hvad DSR gerne vil kendes for,
pa alle de niveauer, vi forhandler pa.

Forhandlingsgrundlaget danner derfor fundament for Dansk Sygeplejerads
lokale og centrale tilbud om kompetenceudvikling pa forhandlingsomradet.
Det gzelder bade uddannelser, kurser, temadage samt sparring og vejledning i
forhold til udfordringer pa arbejdspladsen.

Forhandlingsgrundlaget skal ses i sammenhang med DSR'’s paedagogiske
grundlag, specielt afsnittene om politisk dannelse og de fire kompetenceomra-
der, samt beskrivelsen af kompetenceniveauer pa forhandlingsomradet.
Samtidig skal forhandlingsgrundlaget medvirke til at understgtte DSR’s vision
og holdningspapirer samt Udviklingsretningen for TR og AMiR.



Hvad er forhandling?

I Nudansk Ordbog defineres en forhandling som ‘en detaljeret diskussion, som
har til formal at na til en afklaring eller enighed’.

Det er vigtigt at veere opmaerksom pa forhandlingens to yderpunkter: stand-
punktsforhandling og sagsorienteret forhandling.

Standpunktsforhandling

I standpunktsforhandlinger betragter parterne hinanden som modstandere,
der kraever indremmelser og fremsaetter trusler. Forhandlingen risikerer at fa
karakter af ren styrkepreve, hvor den mest dominerende “far ret”, men ikke ngd-
vendigvis et godt resultat.

Interessebestemt forhandling

Den sagsorienterede forhandling fokuserer pa de feelles, grundlaeggende
interesser, gensidigt tilfredsstillende valgmuligheder og rimelige kriterier. Dette
giver sterre mulighed for at opna et resultat, hvor begge parter oplever at fa
opfyldt deres vaesentligste interesser.

I DSR’s forhandlingsgrundlag defineres forhandling saledes:

“Forhandling er en samtaleproces om uenighed mellem repreesentanter for for-
skellige interesser. Parterne har bdde fcelles og modsatrettede interesser. Mdlet er
at nd til enighed pd en mdde, som sikrer, at alle parter vinder”

Denne definition bygger pa en filosofi om, at man som forhandler skal arbejde
med, at begge parter vinder i en forhandling.?

Forhandlingskompetencen

I Dansk Sygeplejerad er forhandlingskompetencen placeret hos formanden, der
kan delegere denne kompetence ud til savel politikere, ansatte og tillidsvalgte
pa arbejdspladserne.



Forhandlingens fire faser
En forhandling har typisk fire faser? der udggr den samlede forhandlingsproces
og medvirker til, at alle parter opnar tilfredsstillende resultater:

1: Forberedelse
Her afklares praemisserne for forhandlingen.

2: Udveksling af information

Denne fase handler om:

« at opbygge relation til modparten, afdaekke information om interesser, tema-
er og opfattelser, og hvor man signalerer forventninger og egen position.

« at skabe grundlag for, at forhandlingen sker pa baggrund af fzelles fakta.

3: Forslag og indrgmmelser
Dette er selve forhandlingen, hvor de bagvedliggende interesser afdakkes og
tilfredsstillende lgsninger soges.

4: Forpligtelse til den endelige aftale
Den gensidige aftale indgas og anerkendes pa en made, sa begge parter hand-
ler efter den.

Enhver afslutning af en forhandling er samtidig grundlaget for fremtidige
forhandlinger.

Det er dog ikke alle forhandlinger, der giver et resultat. Nogle gange kan man
ikke blive enige med arbejdsgiveren om en fzelles lgsning, f.eks. fordi interesse-
modsaetningerne er for store. I de situationer formulerer man typisk et uenig-
hedsreferat, sa det er klart, hvad uenigheden handler om, og hvordan det er
muligt at fore sagen videre med henblik pa en lgsning af konflikten.



Hvad skal kendetegne DSR?

DSR gnsker stgrst mulig indflydelse pa varetagelsen af medlemmernes interes-
ser, sundhedspolitik og samfundsspgrgsmal.

Derfor er det vigtigt, at DSR’s forhandlere pa alle niveauer kender, formidler og
arbejder efter Dansk Sygeplejerads vaerdier om staerke faellesskaber pa arbejds-
pladsen og sammenhang mellem alle dele af organisationen.

Forhandlingsgrundlaget skal medvirke til, at Dansk Sygeplejerads interesseva-

retagelse ved forhandlinger altid er kendetegnet ved:

+ Evnentil at optraede handlekraftigt og troveerdigt med udgangspunkt i faelles
veerdier, retning og mal.

« Identificering af problemstillinger og muligheder samt vilje til at skabe lgsnin-
ger og resultater i forhold til arbejdspladsen, lokalt og pa samfundsniveau.

+ Kompetente forhandlere med et tydeligt mandat, der handler pa baggrund af
medlemmernes interesser og DSR’s politiske strategier og holdninger.

Forhandlernes rolle
DSR’s forhandlere skal medvirke til, at savel faelles som modsatrettede interes-
ser afdaekkes, sa det er synligt, hvad der er forhandlingens kerne.

De skal desuden medvirke til, at der sgges lgsninger, hvor alle parter i forhand-
lingen far varetaget deres vaesentligste interesser.

En vigtig del af forhandlingen bliver derfor ogsa at tydeligggre egne interesser,
sa konsensus i sig selv ikke bliver et mal.

Kompetenceudvikling af DSR’s tillidsvalgte

DSR’s kompetenceudvikling af de tillidsvalgte skal medvirke til, at de til-
lidsvalgte har et feelles og solidt grundlag for at udeve interessebestemt
forhandling pa DSR’s vegne.
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DSR samarbejder med de tillidsvalgte om at sikre, at DSR’s forhandlere pa alle
niveauer har de rette kompetencer og anerkendes som attraktive forhandlings-
partnere pa arbejdspladserne.
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