ARBETSDOMSTOLEN Dom nr 86/12
Mal nr A 96/11

Sammanfattning

Foretradesratt till ateranstallning. Fragan om en fore detta arbetstagare hade
tillrackliga kvalifikationer for anstallning som kvalificerad séljare (Client

Executive).
Postadress Telefon Expeditionstid
Box 2018 08-617 66 00 Mandag-fredag
103 11 STOCKHOLM Telefax 09.00-12.00
Besoksadress 08-617 66 15 13.00-15.00
Stora Nygatan 2 A och B kansliet@arbetsdomstolen.se

www.arbetsdomstolen.se




ARBETSDOMSTOLEN DOM Dom nr 86/12
2012-12-19 Mal nr A 96/11
Stockholm
KARANDE

Unionen, 105 32 Stockholm
Ombud: advokaten Birgitta Lind, Sturegatan 23, 172 31 Sundbyberg

SVARANDE

1. IT & Telekomféretagen inom Almega, Box 55545, 102 04 Stockholm
2. TeliaSonera Sverige Aktiebolag, 556430-0142, 123 86 Farsta
Ombud: arbetsrattsjuristen Lars Backstrom, adress som ovan under 1

SAKEN
foretradesratt till ateranstéllning

Bakgrund
Mellan parterna foreligger kollektivavtal.

H.K., som ar medlem i Unionen (férbundet), anstalldes ar 1997 i det bolag som
numera heter TeliaSonera Sverige AB (bolaget). Han har sedan dess innehaft
olika anstéllningar inom Teliakoncernen. Han sades upp fran sin anstéllning vid
bolaget pa grund av arbetsbrist den 27 maj 2010 med sista anstallningsdag den
26 maj 2011. Under hosten 2010 utannonserades en ledig tillsvidareanstallning
som Client Executive hos bolaget, vilken H.K. sokte. Bolaget anstallde dock en
annan person.

Mellan parterna har uppkommit tvist huruvida bolaget genom att anstélla den
andre personen i stallet for H.K. har brutit mot bestdimmelserna om foretradesrétt
till teranstallning i 25 § lagen om anstallningsskydd.

Tvisteforhandlingar har gt rum utan att parterna kunnat enas.
Yrkanden

Forbundet har vackt talan mot IT & Telekomféretagen inom Almega och bolaget
(arbetsgivarparterna) och yrkat att Arbetsdomstolen ska forplikta bolaget att till
H.K. betala
- allmént skadestand om 100 000 kr jamte ranta enligt 6 § rantelagen fran
dagen for delgivning av stdamning (den 20 juni 2011) till dess betalning sker,
- ekonomiskt skadestand motsvarande utebliven 16n for tiden 27 — 31 maj
2011 med 12 227 kr jamte ranta enligt 6 § rantelagen fran den 31 maj 2011
till dess betalning sker, samt for tiden 1 juni 2011 — 3 oktober 2012 med
1 047 336 kronor, jamte ranta enligt 6 § rantelagen pa beloppet 65 000 kr



fran den sista dagen i varje manad under perioden juni 2011 till och med
september 2012, samt pa beloppet 7 336 kr fran den 31 oktober 2012, allt till
dess betalning sker,

- ekonomiskt skadestand motsvarande semestertillagg for tiden 27 — 31 maj
2011 med 105 kr jamte ranta enligt 6 § rantelagen fran den 31 maj 2011 till
dess betalning sker, samt for tiden 1 juni 2011 — 26 maj 2012 med 6 703 kr
jamte ranta enligt 6 § rantelagen fran den 27 maj 2012 till dess betalning
sker,

- ekonomiskt skadestand motsvarande semesterersattning for tiden 27 maj
2012 — 3 oktober 2012 med 16 248 kronor, jamte ranta enligt 6 § réantelagen
fran den 3 oktober 2012 till dess betalning sker.

Forbundet har vidare forbehallit H.K. ratten att aterkomma med yrkande om
ytterligare erséttning for ekonomisk skada.

Arbetsgivarparterna har bestritt yrkandena men vitsordat berdkningen av samt-
liga ekonomiska skadestand som skéliga i och for sig men invént att avrakning
ska ske med 244 000 kr, dvs. med den ersattning som H.K. erhallit fran
Trygghetsradet.

Forbundet har bestritt att avrakning ska ske fran de ekonomiska skadestanden.
Parterna har yrkat erséttning for sina rattegangskostnader.

Till utveckling av sin talan har parterna anfort i huvudsak foljande.
Forbundet

H.K. har en akademisk hdgskoleutbildning om 150 poang med inriktning mot
ekonomi, handelsratt, statistik och retorik. Han har darutdver genomgatt olika
kurser inom forsaljning, ekonomi och ledarskap. Han inledde sitt
yrkesverksamma liv ar 1977 med en anstéallning som IT-séljare av mjuk- och
hardvara. Fram till slutet av 1990-talet arbetade han i ett antal olika bolag verk-
samma huvudsakligen inom IT- och telekombranschen. Han var anstalld som
séljare, forsaljningschef, ekonomichef eller marknadschef. Ar 1997 anstélldes
han som managementkonsult i Teliabolaget Promotor. Han var da knuten till det
arbetslag som hade till uppgift att fa tillbaka Goteborgs stad och Stockholms
Stad som kunder till det bolaget. Arbetslaget som han arbetade i utforde sitt
arbete val och uppdraget lyckades.

Ar 2000 rekryterades H.K. till ett annat Teliabolag (TBN) dar han anstalldes
som resultatomradeschef. Han hade i den egenskapen ansvar for en av de storsta
portfoljerna. Hans uppgift var att i egenskap av expertséljare dgna sig at
kundbearbetning. Han ingick ocksa i ledningsgruppen och hade personalansvar.
Anstallningen varade i ca atta manader, varefter han rekryterades som
managementkonsult/affarskonsult till enheten Telia Partner, som senare dvergick
I Stora foretag och darefter i Business Services. Enhetens uppgift var att rikta sin
forsaljning mot de storsta foretagen, till exempel NCC och Skanska. Enheten
skulle utfora sitt séljarbete enligt en ny modell. Det skulle vara fraga om ett kon-
sultativt arbetssatt dar man utgick fran kundens behov och inte fran bolagets



basutbud av produkter och tjanster. For att kunna méta kundernas behov av
komplexa I6sningar skulle bolaget inleda samarbeten med externa partners. Ett
av malen var att bolaget skulle fa storre del av kundernas IT-budget. H.K:s
uppgift var att agera saljstod till de saljare som var ansvariga for de sa kallade
séljkontona, dvs. de som hade ansvar for respektive kund. H.K. hade inte ansvar
for saljkontona men var inblandad i forséljningsprocessens olika delar i samma
utstrackning som séljarna sjalva var.

Sa smaningom fick H.K. en delvis annan roll. I stallet for att vara affarskonsult
inom olika branscher skulle han vara branschansvarig for bolagets nya satsning
mot vard och omsorg. Det innebar att kunderna som han skulle arbeta med var
kommuner och landsting i stallet for stora foretag. H.K:s uppgift var &ven
fortsattningsvis att vara ett séljstod till de séljare som var ansvariga for
saljkontona. H.K. hade saledes inte sjalv ansvar for saljkontona men var i stor
utstrackning involverad i forsaljningsprocessens olika delar. Det var fraga om
komplexa I6sningar som forutsatte samarbete med manga externa partners.
Under denna period vikarierade han periodvis som forséljningschef dels vid
ordinarie forsaljningschefs franvaro, dels i samband med att enheten skulle
rekrytera en ny chef.

| samband med att bolaget valde att lagga ner sin satsning mot vard och omsorg
overgick H.K. ar 2008 till omstallningsorganisationen TSO. Han var fortfarande
placerad dar nér han sades upp den 27 maj 2010.

Nar det galler de av bolaget framstéllda huvudkraven pa anstallningen ifraga
framgar det inte av platsannonsen att kravet pa fyra — sex ars erfarenhet av bear-
betning av storre kunder i egenskap av saljare ska ligga i nartid samt att kravet
pa goda forsaljningsresultat ska vara personliga. Det ar inte heller befogat att
stalla sadana krav.

H.K. har under hela sitt yrkesverksamma liv arbetat med séljarbete. Han har
antingen varit séljare sjélv eller haft séljstédjande befattningar. Hans 16n har
alltid varit knuten till den forsaljning som han sjélv utfort eller bidragit till. Han
har varit verksam i eller samarbetat med flera multinationella foretag och har
darfor talat engelska i arbetet. Han har i sitt séljarbete haft kontakt med
foretagsledningar i manga storre foretag.

I rollerna som resultatomradeschef, managementkonsult/affarskonsult samt
branschansvarig har han arbetat aktivt med séljarbete. Det &r riktigt att han inte
har haft eget ansvar for nagot séljkonto sedan han lamnade anstallningen pa ICL
ar 1997 men han har arbetat tillsammans med ansvariga séljare. De faktiska
arbetsuppgifterna har till mycket stor del varit desamma som séljarna haft.

H.K. har arbetat med stora kunder, till exempel Goteborgs Stad och Stockholms
stad, olika landsting och flera stora foretag. Han har arbetat med att sdlja
komplexa lésningar, till exempel nar han som branschansvarig inom vard och
omsorg i samarbete med externa partners tog fram produkter och tjanster som
gjorde det mojligt att operera pa distans.



Det faktum att H.K. haft bonuslon samt erhallit bonus under manga ar visar att
han kan uppna resultat i sitt arbete. Eftersom han inte haft ansvar for nagot
saljkonto pa flera ar kan han inte uppvisa ett eget saljresultat for egna konton.
Hans resultat ar emellertid kopplat till det resultat som uppnas av de saljare som
han arbetat tillsammans med.

Det konsultativa séljarbetet, som en Client Executive arbetar enligt, &r inte nytt
som arbetsgivarparterna gjort gallande. Redan under tiden som managementkon-
sult/affarskonsult pa enheten Stora foretag borjade man arbeta enligt denna
modell, dvs. fokusera pa kundens behov i stéllet for att utga fran bolagets basut-
bud av produkter och tjénster.

H.K. har arbetat med bade sa kallade ROI-analyser och andra finansiella
analyser. Han har flera ganger haft arbetsledande befattningar, bland annat som
vikarierande forsaljningschef. Han &r inte ostrukturerad utan arbetar pa ett
noggrant och strukturerat satt.

Med hansyn till den utbildning och arbetslivserfarenhet som H.K. har, hade han
tillrackliga kvalifikationer for anstallningen som Client Executive i vart fall efter
en rimlig upplarningstid. Trots det anstéllde bolaget J.W. som Client Executive,
vilket innebér att bolaget brot mot reglerna om foretradesratt till ateranstallning.

Sammanfattning av grunderna for férbundets talan

Bolaget har, under den tid som H.K. haft foretradesratt till ateranstallning hos
bolaget, anstallt en annan person som Client Executive trots att H.K. hade
tillrackliga kvalifikationer, i vart fall efter en rimlig upplarningstid, for det
arbetet. Bolaget har darmed brutit mot bestdmmelserna om foretradesratt till
ateranstallning i 25 § anstéllningsskyddslagen. Bolaget ar darfor skyldigt att
betala skadestand till H.K. i enlighet med 38 och 39 §§ anstallningsskyddslagen.

Den erséttning, som H.K. har fatt fran Trygghetsradet, ska inte avraknas
eftersom han hade kunnat avvakta med att ta ut beloppet till dess att hand-
laggningen av malet i Arbetsdomstolen avslutats.

Arbetsgivarparterna

Den anstallning som foérbundet havdat att H.K. borde ha erhallit var den som
Client Executive pa enheten Business Services, MNC. Business Services &r
bolagets enhet for foretagsforsaljning och MNC &r den enhet som arbetar med de
multinationella kunderna. Client Executive-rollen inférdes hos bolaget ar 2009
och ar den mest avancerade séljrollen inom Teliakoncernen. Arbetet innebar att
under eget sdljansvar bedriva forsaljning av komplexa lsningar. Client
Executives uppgift ar att forsta kundens verksamhet och affarsprocesser och
utifran den insikten analysera vilka behov som kunden har. Darefter ska Client
Executive ur bolagets produktutbud och eventuellt i samarbete med externa
partners skapa ldsningar for kundens behov. De produkter som bolaget saljer ar
olika system for kundens dagliga verksamheter inom telefoni och IT-stod.



De affarer som en Client Executive gor ligger normalt i storleksklassen tiotals
miljoner kronor till hundratals miljoner kronor. Med hansyn till storleken pa
beloppen pagar séljprocesserna under lang tid, ibland upp till tva ar. Eftersom
det ar frdga om mycket stora och komplexa affarer har en Client Executive kon-
takt med den hdgsta foretagsledningen i kundbolagen och blir darmed bolagets
ansikte utat. Det ar darfor av yttersta vikt att en Client Executive har arbetsgiva-
rens fortroende.

En Client Executive har en till fem stora kunder och ar direkt ansvarig for saljre-
sultatet avseende dessa kunder. Till sin hjélp har Client Executive ett séljteam
med specialister inom olika omraden. Det ar Client Executives ansvar att se till
att knyta réatt resurser till séljteamet. Behovet av specialistkompetens varierar
beroende pa var i séaljprocessen man befinner sig. Client Executive har chefslik-
nande funktioner for de anstéllda i séljteamet och har ett ansvar att leda och
instruera 6vriga medarbetare i sdljteamet. Det &r alltid Client Executive som har
det yttersta ansvaret for affaren och kunden. Om en affar misslyckas, till exem-
pel genom att en kund gar dver till en konkurrent eller genom att en kund inte
véljer bolaget i en upphandlingssituation, ar det den ansvarige Client Executive
som ar ansvarig for detta och inte saljteamet.

I en typisk forsaljningsprocess for en Client Executive ingar att samla informa-
tion om den tankbara kundens verksamhet och affarsbehov, kontakta personer pa
ledningsniva hos denne och utifran dennes behov forsoka Gvertyga att bolaget
kan erbjuda battre 16sningar &n vad konkurrenten kan géra. Om den tilltankta
kunden visar intresse, maste Client Executive darefter analysera vilka resurser
han eller hon behover i sitt saljteam for att kunna tillmétesga kundens behov av
I6sningar. Utifran detta ska kostnadsforslag och offerter tas fram. Nar kunden
tydligt har visat intresse for bolagets losningar 6vergar saljprocessen i en inten-
siv forhandlingsfas. | detta skede &r det oerhort viktigt att fokusera pa att na ett
avslut eftersom det tidigare arbetet annars blir meningslost.

Om en affar misslyckas far det pataglig negativ effekt pa bolagets resultat efter-
som affarerna ar beloppsmassigt mycket stora. Detta innebar att kraven pa den
som kan fa anstéllning som Client Executive & mycket hoga. En misslyckad
rekrytering riskerar att patagligt paverka bolagets resultat negativt.

De viktigaste kraven som stélls for en anstéllning som Client Executive &r fyra —
sex ars erfarenhet av bearbetning av storre kunder samt dokumenterat goda for-
saljningsresultat. Med fyra — sex ars erfarenhet av bearbetning av storre kunder
avses eget séljarbete dvs. att man har haft ansvar for ett eget séljkonto. Erfaren-
heten ska vara forhallandevis farsk eftersom vardet av sadan erfarenhet
avklingar efter hand. Dessutom har férséljningsarbetet inom IT- och telekom-
branschen forandrats vasentligt under senare delen av 2000-talet. Tidigare utgick
saljaren vid forséljningen fran ett eget basutbud av produkter medan saljaren
numera maste utga fran kundens behov och anpassa de produkter som ska séljas
till kundens behov. Med dokumenterat goda forsaljningsresultat avses resultatet
av det egna saljarbetet, dvs. resultatet for de saljkonton som saljaren har ansvar
for. Detta kan visas genom till exempel utredning om bonusutfall eller genom
referenstagning.



Bolaget inledde ett rekryteringsforfarande under varen 2010 for att anstélla en
Client Executive men avbrot detta pa grund av att det inte fanns tillrackligt kva-
lificerade sokande. Ett nytt rekryteringsforfarande inleddes under hésten 2010,
vilket resulterade i att J.W. anstélldes den 1 december 2010. Det ar riktigt att
detta skedde under den tid nar H.K. hade foretradesratt till ateranstallning. H.K.
saknade dock tillrackliga kvalifikationer for denna befattning. Han uppfyllde
namligen inte nagot av de ovannamnda huvudkraven.

Under sin tid hos bolaget hade H.K. inte sjalv ansvar for nagot séljkonto
eftersom han inte var anstalld som saljare, forutom under en period om sex
manader ar 2000 nar han arbetade som Key Account Manager. Det arbetet
skiljer sig dock fran arbetet som Client Executive och ligger dessutom langt till-
baka i tiden. Han var inblandad i séljarbete under en stor del av sin tid hos bola-
get men det var genom att ha en saljstodjande funktion, vilket inte kan jamstéllas
med att vara ansvarig saljare.

Det ar stor skillnad mellan att vara séljare — i detta fall Client Executive — och att
ha en séljstddjande funktion. Séljaren, dvs. den som ansvarar for séljkontot, har
ansvaret for en affar fran borjan till slut och ar den som blir direkt ansvarig for
en misslyckad affar. Den som arbetar med séljstédjande arbetsuppgifter tar fram
underlag till séljaren och har inte nagot personligt ansvar for resultatet pa det satt
som en séljare har.

Eftersom H.K. inte haft ansvar for nagot séljkonto sedan anstéllningen pa ICL ar
1997 ansags han inte ha nagon farsk erfarenhet av bearbetning av storre kunder i
egenskap av séljare. Han kunde inte heller visa upp nagot dokumenterat gott
forsaljningsresultat eftersom han inte haft ansvar for nagot séljkonto sedan

ar 1997. Dessutom fanns det vissa brister i H.K:s personliga egenskaper. H.K. r
en nyfiken och idérik person men ar ostrukturerad och har darfor svart att na
uppsatta mal. Eftersom en Client Executive har ansvar for hela affaren anda fram
till avslut ar det mycket viktigt att kunna vara fokuserad och strukturerad under
hela séaljprocessen.

De fyra personer som anstéllts som Client Executive pa senare tid uppfyllde
samtliga dessa krav. Alla hade flera ars farsk erfarenhet av att vara Account Ma-
nagers eller Key Account managers, vilket kan jamstéllas med rollen som Client
Executive. | samband med rekryteringen av dem undersokte bolaget via refe-
renstagning hur de lyckats i sina forsaljningsarbeten. Samtliga fyra ansags upp-
fylla de hoga krav som maste stéllas pa en Client Executive.

Sammanfattning av grunden for arbetsgivarparternas bestridande

H.K. uppfyllde inte nagot av de huvudkrav som stélls for anstallningen som
Client Executive eftersom han dels inte hade fyra — sex ars farsk erfarenhet av
bearbetning av storre kunder i egenskap av séljare, dels inte kunde visa nagot
dokumenterat gott forséljningsresultat. Detta innebér att han inte hade
tillrackliga kvalifikationer for arbetet som Client Executive. Bolaget agerade
darfor inte i strid med reglerna om foretradesratt till ateranstallning genom att
anstélla J.W. som Client Executive i stéllet for H.K.



Att H.K. hade kunnat avvakta med att ta ut beloppet fran Trygghetsradet till dess
att handlaggningen av malet i Arbetsdomstolen avslutats saknar betydelse.
Eftersom han valt att ta ut beloppet under en period som han har yrkat
ekonomiskt skadestand for ska avrakning ske pa sedvanligt sétt.

Domskal
Tvisten

Den tvistefraga, som i forsta hand ska bedémas, ar om H.K. hade tillrackliga
kvalifikationer for den befattning som Client Executive, som bolaget tillsatte
under den tid som han hade foretradesrétt till ateranstallning.

Utredningen i malet

Arbetsdomstolen har avgjort malet efter huvudforhandling. Vid denna har pa
forbundets begaran hallits forhor under sanningsforsakran med H.K. samt
vittnesforhor med rekryteringsexperten N.K., managementkonsulten S.L.,
konsulten S.A., storkundsséljaren A.J. och affarsmannen M.M. Pa
arbetsgivarparternas begéran har det hallits vittnesférhor med vice verkstallande
direktoren T.C., forséljningsdirektéren K.B. och férséljningschefen M.N.

Parterna har dven aberopat viss skriftlig bevisning.
Nagot om den réttsliga regleringen

Enligt 25 § lagen om anstéllningsskydd har en arbetstagare som blivit uppsagd
pa grund av arbetsbrist under vissa forutsattningar foretradesratt till ateranstall-
ning i den verksamhet dar han eller hon tidigare varit sysselsatt. En forutsattning
for ratt till ateranstéllning ar att arbetstagaren har tillrackliga kvalifikationer for
den nya anstéliningen. Enligt uttalanden i forarbetena och fast praxis i Arbets-
domstolen har kravet pa tillrackliga kvalifikationer inte ansetts innebéra annat &n
att arbetstagaren ska ha de allmanna kvalifikationer som normalt krévs av den
som soker den anstéllning som ar i fraga. Det innebér att en arbetsgivare inte far
tillampa andra eller strangare kvalifikationskrav &n vad denne tillampar for en
anstéllning av det ifragavarande slaget och att arbetsgivaren inte kan aberopa
kvalifikationskrav som framstar som obefogade eller Gverdrivna. Det ar alltsa
inte fraga om att bestdmma vem som ar mest lampad for arbetet Det erfordras
inte att arbetstagaren fullt ut beharskar de nya arbetsuppgifterna fran forsta
dagen, utan arbetsgivaren far acceptera en viss upplarningstid. En arbetsgivare
som gor gallande att en arbetstagare inte har tillrdckliga kvalifikationer for ett
arbete har bevisbordan for att pastaendet ar riktigt.

Arbetsdomstolens uppgift ar saledes inte att avgdra vem som var den bast lam-
pade for anstéliningen som Client Executive utan om H.K:s kvalifikationer for
denna var tillrackliga i den mening som ar asyftad i 25 § anstéallnings-
skyddslagen.



Hade H.K. tillrackliga kvalifikationer fér anstallningen som Client Executive?

Bolaget har anfort att avsaknaden av ansvar for eget sdljkonto under tiden hos
bolaget innebar att H.K. inte hade fyra till sex ars farsk erfarenhet av bearbetning
av storre kunder i egenskap av saljare. Han hade inte heller, enligt bolagets
mening, nagot dokumenterat gott forsaljningsresultat. Dessa krav var enligt
bolagets mening huvudkraven for anstallning som Client Executive. Han
saknade dérmed enligt bolagets mening tillrackliga kvalifikationer for arbetet
som Client Executive.

Forbundet har gjort gallande foljande. Av platsannonsen framgar inte att kravet
pa fyra — sex ars erfarenhet av bearbetning av storre kunder i egenskap av séljare
ska ligga i nartid samt att kravet pa goda forsaljningsresultat ska vara personligt.
Det &r inte heller befogat att stalla sadana krav.

Som Arbetsdomstolen redan namnt ar en utgangspunkt for bedémningen att en
arbetsgivare har ratt att uppstélla de krav som arbetsgivaren anser lampliga sa
lange dessa inte framstar som obefogade eller 6verdrivna.

I den aktuella platsannonsen anges under rubriken ”Din kompetens och erfaren-
het” bland annat foljande. ”Minst 4 — 6 ars erfarenhet av bearbetning av storre
foretagskunder” och ”Dokumenterat goda forséljningsresultat”. Arbetsgivarpar-
terna har gjort gallande att detta bland annat innebér ett krav pa farsk erfarenhet
av bearbetning av storre kunder i egenskap av séljare.

Av utredningen framgar att rollen som Client Executive tillhér de mest avance-
rade séljbefattningarna inom Teliakoncernen genom att en Client Executive sjalv
leder ett forséljningsteam och har ett personligt ansvar for forséljningsprocessen,
att forsaljningen avser komplexa I6sningar uppgaende till mycket stora belopp
samt att forsaljningsprocessen pagar under lang tid.

Enligt Arbetsdomstolens mening framstar krav pa fyra — sex ars farsk erfarenhet
av bearbetning av storre kunder i egenskap av saljare samt ett dokumenterat gott
forséljningsresultat inte som obefogade krav for en befattning som séljare med
de arbetsuppgifter som galler fér en Client Executive. Det som mojligen kan
ifrdgasattas ar bolagets krav pa att erfarenheten ska vara helt farsk. Bolagets
pastaende om att erfarenhet av forsaljningsarbete, som ligger langre tillbaka i
tiden, inte kan jamstéllas med farsk erfarenhet eftersom forséljningsarbetet har
forandrats under 2000-talet, kan Arbetsdomstolen emellertid inte bortse ifran.
Arbetsdomstolen finner darfor att det maste anses ha varit befogat av bolaget att
stalla krav pa att den, som skulle erhalla anstallningen som Client Executive,
hade fyra — sex ars farsk erfarenhet av bearbetning av stérre kunder i egenskap
av séljare samt ett dokumenterat gott forséaljningsresultat.

Av utredningen framgar att H.K. inte uppfyllde kravet pa fyra — sex ars farsk
erfarenhet av bearbetning av storre kunder i egenskap av saljare.
Arbetsdomstolen gor den bedomningen att denna brist inte var av sadant slag att
den hade kunnat avhjalpas under en rimlig inskolningstid.
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Det nu aktuella kravet kan emellertid inte jamstallas med ett formellt behérig-
hetskrav. Darfor maste fragan stallas om H.K:s 6vriga samlade erfarenhet av
forsaljningsarbete kan kompensera for denna brist pa sadant satt att han dnda kan
anses ha haft tillrackliga kvalifikationer for att pa ett tillfredsstallande sétt
fullgora de arbetsuppgifter som aligger en Client Executive (jfr till exempel

AD 1986 nr 58).

Forbundet har anfort foljande. H.K. kan inte anses ha saknat tillrackliga
kvalifikationer enbart pa den grunden att han under tiden hos bolaget inte haft
ansvar for ett eget séljkonto. Det viktiga &r vilka faktiska arbetsuppgifter som
H.K. har utfort. De séljprocesser som han var delaktig i under tiden hos bolaget
avsag stora, komplexa lésningar och han arbetade med ett konsultativt
forsaljningssatt gentemot kunden. De faktiska arbetsuppgifter som han utforde i
sin egenskap av resultatomradeschef, affarskonsult och branschansvarig var till
stor del desamma som den ansvarige séljaren utférde. Eftersom H.K. under sin
anstallning utférde samma slags arbetsuppgifter som en Client Executive gor,
maste han anses ha tillrackliga kvalifikationer for anstallningen som Client
Executive.

Bolaget har pastatt att forséljningsprocesserna under forsta delen av 2000-talet
annu inte hade karaktaren av konsultativt forséljningssatt samt att en saljares
arbetsuppgifter vasentligt skiljer sig fran till exempel en affarskonsults eller en
branschansvarigs. Enligt bolaget var H.K:s uppgift att utgéra séljstod till de
séljare som var ansvariga for saljkontona men inte att sjalv ha forsélj-
ningsansvar.

Arbetsdomstolen gor foljande beddmning.

H.K. har visserligen under en stor del av sitt yrkesverksamma liv fram till ar
1997 varit séljare och darvid ocksa haft ansvar for eget séljkonto inom IT- och
telekombranschen. Han har darutéver, under sin tid hos bolaget, varit involverad
i séljprocesser i egenskap av resultatomradeschef, affarskonsult och
branschansvarig.

Oavsett om de forséljningsprocesser, som H.K. varit delaktig i under sin tid hos
bolaget, skett genom ett sa kallat konsultativt forséljningssatt eller inte, finner
Arbetsdomstolen emellertid genom utredningen visat att de arbetsuppgifter, som
H.K:s huvudsakliga erfarenheter hanfor sig till, var saljstddjande arbetsuppgifter
och inte sjalvstandigt arbete med eget ansvar for den typ av
forsaljningsprocesser som det nu ar fraga om.

Vid en samlad beddmning finner Arbetsdomstolen att bolaget har visat att H.K.
saknar tillrackliga kvalifikationer for anstéllningen som Client Executive. Trots
att H.K. besitter lang och gedigen erfarenhet, kan denna inte jamstallas med de

krav pa erfarenhet som bolaget stéller pa sokande till anstallningen som Client

Executive.

Arbetsdomstolen saknar ddrmed anledning att beddma arbetsgivarparternas
pastaenden om brister avseende dokumenterat gott saljresultat och personliga
egenskaper.
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Sammanfattande bedémning

Det anforda innebdr att bolaget inte brutit mot reglerna om foretradesratt till
ateranstallning i 25 § anstéllningsskyddslagen och att férbundets talan darmed
ska avslas.

Rattegangskostnader

Arbetsdomstolens stéllningstagande innebar att férbundet ar forlorande part.
Forbundet ska darfor ersatta arbetsgivarparterna for deras rattegangskostnader.
Om beloppet rader inte tvist.

Domslut

1. Arbetsdomstolen avslar Unionens talan.

2. Arbetsdomstolen forpliktar Unionen att ersatta IT & Telekomféretagen inom
Almega och TeliaSonera Sverige Aktiebolag for deras rattegangskostnader
med 208 750 kronor avseende ombudsarvode jamte ranta enligt 6 § rantela-
gen fran dagen for denna dom till dess betalning sker.

Ledaméter: Karin Renman, Dag Ekman, Berndt Molin, Bengt Huldt, Hakan
Torngren, Lennart Olovsson och Bo Almgren. Enhélligt.

Sekreterare: Malin Broman Lindfors



