Motion 3 - Stark rekryteringen av nya medlemmar genom samarbete med branschféreningarna
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Byggcheferna och Ledarna Teknik & Motor

Bakgrund

Byggcheferna ser en stor potential for en effektivare medlemsrekrytering genom ett narmare
samarbete mellan Ledarna och branschféreningarna. Vi ser var férening som ett exempel
som vi tror kan anvandas for fler branscher med malet att 6ka rekryteringen totalt sett till
Ledarna.

Ledarna har som rekryteringsstrategi valt att fokusera pa volym och darmed i huvudsak vélja
de enklaste vagarna for att na tillvaxt for hela Ledarna. Byggcheferna haller med om att det
ar en klok strategi men den behdver kompletteras med strategier for branschtillvaxt och
férdjupad kunskap om tillvaxtpotentialen i varje bransch.

Vi menar att aven branschféreningarna har kunskap om var tillvaxtpotentialen finns och hur
nya medlemmar kan attraheras till Ledarna. Det kan t ex handla om att knyta
medlemsrekryteringen narmare branschféreningens aktiviteter, narvaro i sociala medier och
paverkansarbete.

| samhallsbyggnadssektorn arbetar ca en halv miljon manniskor. Trots en stark tillvaxt i
sektorn, som i sina delar haft hdgkonjunktur de senaste 10 aren, och en tidigare positiv
medlemsutveckling, star antalet medlemmar i Byggcheferna sedan en tid still. | vissa fall har
det aven sjunkit.

Medlemsrekrytering ar livsnerven i Ledarna och i alla branschféreningar. Fér Byggcheferna
ar den viktig ocksa for att vi ur ett avtalshanseende inte ska tappa ytterligare i position
gentemot Sveriges Ingenjorer och Unionen. Det ar ju ett medlemskap i Ledarna som bast tar
hand om alla chefers intressen.

Medlemsantalet ar dessutom en viktig forutsattning for att Byggcheferna ska behalla den
starka position som samhallsbyggnadschefernas rost som manga ars opinionsbildning givit
0ss. En position som bara under 2019 lett till ett méte med bostadsministern, ett med
arbetsmarknads-departementet, att myndigheten Boverket tillsatt resurser for att utforska
ledarskapets betydelse for branschen och ett antal inbjudningar att delta i tongivande méten
och seminarier dar branschens makthavare traffas.

Redan till Ledarnas kongress 2018 motionerade Byggcheferna (motion nr 23, "Vikten av
rekryteringssamarbete mellan féreningarna och férbundet”) om en |8sning till den sviktande
medlemsrekryteringen i var bransch. Motionen fick bifall men har i praktiken annu inte lett till
ett tillfredsstallande resultat.
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Ett exempel pa rekryteringspotentialen i ett samarbete mellan forbundet och féreningarna rér
hur vi malgruppsanpassar och darmed sakerstéller att chefer som via webben ansdker om
medlemskap i Ledarna kan valja en branschtillhérighet som stdmmer 6verens med deras
verklighet. Enligt stadgarna ska Byggcheferna samla alla chefer inom
samhallsbyggnadssektorn men langt ifran alla chefer som leder och organiserar byggprojekt
skulle halla med om att de arbetar i byggbranschen vilket ar det enda alternativ som idag
erbjuds i den rullista som den intresserade chefen ska ange pa Ledarnas rekryteringswebb.

Det i sin tur leder till att medlemmen kanske inte hamnar i den férening som ger chefen basta
mojliga relevans i sitt medlemskap fran respektive branschférening. Helt avgérande om vi vill
sakerstalla att vi behaller medlemmen Over tid. Kanske innebar det att man istallet tecknar
medlemskap i Sveriges Ingenjorer eller Unionen som ytligt sett verkar stdmma battre
dverens med chefens bransch och intressen.

Ett annat exempel pa potentialen pa omradet ror alla de maojligheter till malgruppsanpassning
som ar maojlig om respektive branschférenings aktiviteter, narvaro i sociala medier och
paverkansarbete nyttjas i Ledarnas digitala salj- och marknadsféring. Vi ser ocksa en
potential i en férfinad analys av medlemsdata.

Medlemsrekrytering ar en fraga som maste utvecklas till att omfatta samtliga branscher inom
Ledarna sa att vi blir mer strategiska an att bara se till en numerar 6kning totalt.
Byggcheferna vill darfér se en strategi for samtliga branschers tillvaxt och ett samarbete med
féreningarna for att na uppsatta mal.

Byggcheferna och Ledarna Teknik & Motor yrkar att kongressen beslutar

att Ledarna far i uppdrag att fram till kongressen 2022 férbattra
rekryteringsprocessen sa att medlemmen kommer till den branschférening som
bast motsvararar medlemmens intressen

att Ledarna senast vid kongressen 2022 formulerar skarpa mal och strategier for
tillvaxt i respektive bransch

att Ledarna inleder ett ndra samarbete med branschféreningarna for att na full
potential i rekryteringsarbetet med redovisning av resultatet senast vid
kongressen 2022

Forbundsstyrelsens yttrande
Motionarerna adresserar fragan om Ledarnas medlemsrekrytering och samarbetet
mellan kansliet och branschféreningarna i rekryteringsprocessen.

Forbundsstyrelsen vardesatter motionarernas engagemang i att Ledarna ska vaxa
och na fler chefer. Férbundsstyrelsen kommer att verka for en effektivare dialog
mellan féreningarna och Ledarnas kansli i allmanhet och mellan motionarerna och
Ledarnas rekryteringsorganisation i synnerhet.

Ledarna har sedan borjan av 2000-talet bedrivit en aktiv
medlemsrekrytering/forsaljning. Bakgrunden till det ar att Ledarna i slutet av 1990
talet insag att en stor del av medlemsstocken skulle lAmna under de forsta 10 aren
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pa 2000-talet. Ledarna hade en 6vervagande del av sina medlemmar fédda pa 40-
talet, vilket innebar att dessa skulle lamna som pensionarer. Pa grund av detta
bestamde Ledarna sig for att bérja med aktiv forsaljning av medlemskap. Ett ganska
kontroversiellt beslut, bade internt och externt, pa den tiden var det inget férbund
som gjorde detta, man hade de medlemmar man hade, fick dom man fick och
tappade dom man tappade. Ledarna bdrjade bygga upp en saljavdelning i egen regi
med ett antal personer som satt och ringde potentiella medlemmar. Dé6m om allas
forvaning da detta ronte otroliga framgangar. Detta innebar att Ledarna i mitten av
2000-talet, tecknade avtal med nagra externa partners, som skulle jobba i Ledarnas
namn ur ett rekryteringsperspektiv, vilket ocksa visade sig vara valdigt lyckosamt.

Idag har vi ett val intrimmat rekryteringsarbete med tre externa partnerbolag som
jobbar i Ledarnas namn. De jobbar, som vi sager, helt kallt. Det innebar att det inte
finns nagon som helst indikation pa att cheferna pa de arbetsstallen som kontaktas
skulle vara intresserade av ett medlemskap utan saljaren ringer och vacker fragan.
Partnerbolagen jobbar utifran arbetsstallen, vilket innebar att de far arbetsstallen
tilldelade till sig. Dessa kartlaggs av saljaren, for att identifiera vilka chefer/ledare
som finns pa arbetsplatsen och sedan ringer saljaren och bearbetar dessa personer
ur ett rekryteringsperspektiv. De arbetsstallen vi tilldelar saljpbolagen kommer fran en
adressdatabas dver Sveriges foretag och vi jobbar igenom adressdatabasen under
en period om 18 - 24 manader, for att sedan bérja om igen. Vi delar ut arbetsstallena
i tva olika grupper utifran antalet anstallda, 10 - 19 ar en grupp och den andra ar 20
anstallda och uppat. Varje tilldelning innehaller arbetsstallen fran samtliga branscher
inom ett angivet geografiskt omrade.

Pa detta satt, jobbas alla féretag i Sverige igenom konstant éver tid, da vi vet att det
kommer nya chefer/ledare under denna period. Detta galler aven Sveriges
Kommuner och Regioner.

Av erfarenhet vet vi att detta ar det mest effektiva sattet att tdcka samtliga féretag
och organisationer i Sverige. Vi har av och till testat att utga ifran bransch. Problemet
ar da att saljarna bara jobbar i en och samma bransch och vi vet att vissa branscher
ar lattare, resp. svarare att rekrytera i, vilket gor att var forsaljning kommer bli extremt
"ryckig”. Vissa perioder kommer vi ha jattebra férsaljning och vissa perioder nastan
ingenting, vilket kommer paverka moralen och engagemanget hos séljarna da vi
kommer till branscher som ar svarare.

Vi har aven en egen séljavdelning som bestar av 5 séljare som jobbar (konverterar)
de tips/leads som kommer in till Ledarna via olika kanaler, framst digitalt men aven
tips fran foretradare och en och annan via telefon. Vi arbetar aktivt med att driva in
trafik till var hemsida via olika kanaler, dar vi har olika kampanijer for chefer. | utbyte
mot att dessa besokare far géra en mindre del av "I6onekollen”, far dom lamna ifran
sig namn, mailadress och telefonnummer. Utifran dessa uppgifter kontaktar vara
saljare personerna, for att se om det kan finnas intresse av ett medlemskap. Saljarna
har ocksa kontakt med en hel del av foretradare pa de storre arbetsplatserna, for att
stotta och hjalpa dessa i deras rekryteringsarbete.

Totalt genererar ovan beskrivna saljarbete ca 10 000 nya medlemmar varje ar.
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Sa lange den potentiella medlemmen ar anonym fér oss, d v s innan vi har uppgifter
om var hen arbetar, anvander vi enbart Ledarnas évergripande saljargument och
erbjudande. Nar en saljare kommer i kontakt med den potentiella medlemmen kan
kommunikationen/samtalet utga fran den bransch vari hen arbetar och da ar det
viktigt att det finns ett tydligt branscherbjudande ocks&. Aven om hen jobbar i en viss
bransch idag sa ar det upp till medlemmen att valja vilken branschférening hen vill
identifiera sig med och vara medlem i. Alla séljare, bade egna och via partners,
radgor alltid med medlemmen vilken branschférening som ar mest relevant utifran de
riktlinjer som tagits fram i samrad med respektive férening men till sist ar det
medlemmen som avgor. Ju mer tydligt och relevant branscherbjudandet ar desto mer
underlattar det for en ny medlem att valja ratt férening.

Nar den potentiella medlemmen ansoker om medlemskap digitalt ar det upp till hen
att hitta relevant tillhoérighet utifran bransch i en rullist. Rullisten kan inte vara for lang
och detaljerad fér da tappar vi den potentiella medlemmen eftersom talamodet tryter
(detta har vi analyserat noga). Men vi ser kontinuerligt 6ver och forbattrar de
branscher som ska finnas dar.

For att starka saljargumenten i de branscher som finns representerade inom
Ledarnas foreningar ska vi tillsammans med respektive forening skapa storre
kannedom om foreningens branscherbjudande, se dver aktuella titlar som ar hor
hemma i féreningen och ta fram en strategi for tillvaxt med konkretiserade mal for
detta.

Arbetet ovan ska utvarderas och rapporteras senast till kongressen 2022.

Forbundsstyrelsen foreslar att kongressen beslutar

att bifalla den forsta att-satsen

att anse den andra att-satsen besvarad

att anse den tredje att-satsen besvarad

att Ledarnas rekryteringsarbete utvarderas och rapporteras till kongressen
2022
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