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ПЕРЕГОВОРЫ ИДУТ ВСЕГДА И ВЕЗДЕ!

Мамуната Сиссе

Помощник  Генерального секретаря МКСП 

Если и можно дать простое определение исторической миссии профсоюзного движения, то это будет борьба за контроль и регулирование деятельности рынков, чтобы последние приводили к социально приемлемым результатам и обеспечивали защиту прав, интересов и стабильности трудящихся во всем мире. Подобная точка зрения была решительно поддержана XVIII Всемирным конгрессом МКСП, прошедшим в декабре 2004 года. 

В последние несколько десятков лет в распоряжении профсоюзов находятся мощные средства для улучшения условий жизни и труда людей: коллективные переговоры и социальный диалог. Несмотря на то, что работодатели все чаще заявляют о необходимости индивидуальных договорных взаимоотношений между трудящимися и работодателями, профсоюзы успешно доказали эффективность коллективных переговоров. 

Сегодня у профсоюзов есть много более совершенных каналов, процедур и методов ведения переговоров. Современные формы социального диалога требуют все более активных и сложных стратегий. Меняются и цели ведения переговоров: получают должное внимание вопросы совмещения работы и семьи; комплексный подход к вопросам гендерного равенства стал неотъемлемым компонентом современной профсоюзной политики и стратегии развития. В сферу каждодневных забот профсоюзного движения входит как распознавание тех элементов политики и управления, которые отражают существующее гендерное неравенство и усиливают его, так и разработка принципов и процедур борьбы с подобными явлениями.

Так как женщины представляют собой наиболее уязвимую социальную группу на мировом рынке труда, профсоюзы должны уделять особое внимание защите их нужд и интересов. Особенно это относится к странам Центральной и Восточной Европы, которые по-прежнему находятся на переходной стадии развития общества и экономики. Профсоюзы в странах Центральной и Восточной Европы (ЦВЕ) и Содружества независимых государств (СНГ) должны участвовать в этом процессе, реформируя для этого свою структуру, политику и стратегию. 

Настоящее Руководство, разработанное в рамках гендерного проекта МОТ / МКСП / ВКТ по коллективным переговорам, преследует четко определенные цели: повысить осведомленность профсоюзов о переговорах как о каждодневной задаче на любом уровне деятельности; подчеркнуть значение комплексного подхода к вопросам гендерного равенства при коллективных переговорах; обучить эффективным методикам ведения коллективных переговоров и ввести в программу переговоров вопросы совмещения работы и семейной жизни; дать представление о меняющемся современном рынке труда и, соответственно, о новых каналах, процедурах и методах, которыми могут пользоваться профсоюзы; объяснить необходимость сотрудничества с новыми партнерами и союзниками при решении проблем трудящихся. 

Руководство описывает различные уровни и вопросы переговоров, возможных партнеров и союзников, начиная с уровня предприятия и до всемирных организаций. Руководство содержит большой объем информации и многие идеи гендерно-ориентированного подхода к коллективным переговорам. 

Уникальность данного проекта и настоящего Руководства заключается в том, что работа над ними велась при активном сотрудничестве женских структур МКСП и ВКТ в странах Центральной и Восточной Европы и Содружества Независимых Государств, а также многих других партнеров (МКСП; ВКТ; МОТ; FGTB; FNV и т.д.). 

Данное Руководство, состоящее из четырех пособий, может использоваться как региональный комплект материалов при подготовке профсоюзных преподавателей (как женщин, так и мужчин), обучающих ведению коллективных переговоров на любом уровне. Надеемся, оно сможет помочь каждому открыть новый путь и новое видение. 

ПОРА РЕАЛИЗАЦИИ

Яп Винен 

Заместитель Генерального секретаря ВКТ 

Занимаясь историей проблемы «гендерного равенства», вряд ли кто-либо сможет обвинить международное профсоюзное движение в отсутствии разработанного курса в этой области. Напротив, у нас предостаточно добрых намерений; существует и несколько документов по реализации соответствующей политики. Тем не менее, мы не вполне удовлетворены результатами наших совместных усилий. 

Мужчины и женщины по-прежнему не представлены равным образом в наших структурах. Подобное неравенство, несомненно, присутствует и в профсоюзных группах, занимающихся коллективными переговорами с работодателями и правительством. 

К счастью, во всех профсоюзных организациях начато освоение «комплексного подхода к вопросам гендерного равенства», призванное исправить положение, связанное с низким представительством женщин в профсоюзных структурах. 

Тем не менее, необходимо стимулировать гендерный аспект во всех направлениях работы профсоюзов. 

Настоящее Руководство является замечательным примером подобной инициативы. 

Авторы Руководства не только сумели нарисовать конкретную картину современной действительности; они предлагают нам пути улучшения этой действительности. С этим их можно только поздравить! 

Теперь наш долг, долг всех людей, вовлеченных в международное профсоюзное движение, состоит в том, чтобы использовать этот замечательный инструмент для ознакомления профсоюзных работников, участвующих в переговорах, с проблематикой гендерного равенства. 

Наши учебные программы должны предоставить как можно большему числу молодых коллег по профсоюзному движению возможность развивать и совершенствовать навыки ведения коллективных переговоров и овладевать проблематикой гендерного равенства. Подобные программы должны получить высокий приоритет в наших рабочих планах. 

Время дорого... 


КОМПЛЕКСНЫЙ ПОДХОД К ВОПРОСАМ ГЕНДЕРНОГО РАВЕНСТВА В ПЕРЕГОВОРНОЙ СТРАТЕГИИ 

Как обеспечить включение комплексного подхода к вопросам гендерного равенства в переговоры?
Как сделать так, чтобы голос женщин был услышан?

Как создать на переговорах такую среду, которая была бы чувствительной к гендерным вопросам?

В этом пособии мы попытаемся объяснить, как отвечать на эти вопросы и работать над ними.

Первым шагом будет подготовка «арены» для ведения переговоров с активным участием женщин! Таким образом, когда вы спрашиваете у работников, ЧЕГО они хотят и с какими проблемами сталкиваются, не забывайте добиваться того, чтобы был услышан и голос женщин.

Вторым шагом будет разработка такой программы переговоров, которая была бы чувствительной к гендерным вопросам – для обеспечения того, чтобы поднимаемые женщинами вопросы не оставались без внимания.

Далее, работая над переговорной стратегией, подумайте о том, как можно поддержать эти предложения. Включите женщин в переговорную команду и наделите их равными с остальными членами команды правами.

После подписания коллективного договора проинформируйте об этом всех работников, а также обо всех изменениях и новых положениях, о которых вы договорились на переговорах. Проинформируйте женщин обо всех вопросах, касающихся их. 

БЛАГОДАРНОСТИ И РУКОВОДСТВО ПО ПРИМЕНЕНИЮ

Руководство «Ведение переговоров по улучшению условий жизни и труда. Комплексный подход к вопросам гендерного равенства на коллективных переговорах» было разработано в рамках проекта МОТ – МКСП – ВКТ «Ведение переговоров по улучшению условий жизни и труда – особые потребности работников с семейными обязательствами – комплексный подход к вопросам гендерного равенства», финансируемого Правительством Фландрии, Бельгия. Авторы настоящего пособия – Ясна А. Петрович (Пособия 1, 2 и 3) и Агнешка Гинарару (Пособие 4 и методология Пособий). 

В число партнеров проекта входят: МОТ (Международная организация труда), МКСП (Международная Конфедерация свободных профсоюзов), ВКТ (Всемирная Конфедерация труда), три бельгийских конфедерации профсоюзов (ABVV/FGTB; ACV/CSC и ACLVB/CGSLB) и все членские организации двух всемирных конфедераций профсоюзов в 23 странах Центральной и Восточной Европы и стран Содружества Независимых Государств
. В работе Проекта принимают участие более 40 профсоюзных женских групп из 23 стран. Все перечисленные партнеры внесли свой вклад в составление Руководства, прислав предложения и рекомендации. Мы приносим благодарность за значительный вклад следующим организациям: МОТ (Бюро МОТ в Женеве, Москве и Будапеште); ВКТ; ABVV/FGTB (Бельгия) и FNV (Нидерланды); и в особенности представителям трех профсоюзных конфедераций Литвы (LPSK, LPSS и LDF) и NSZZ «Солидарность» (Польша) за проведение пилотных учебных семинаров. Мы также особо признательны Канадскому Конгрессу профсоюзов CLC (Канада) и Центру солидарности АФТ-КПП (США) за предоставленные разработки. Кроме того, мы хотели бы выразить свою благодарность многим другим людям, в особенности многим национальным координаторам женских сетей, которые помогли нам своими замечаниями, опытом практической работы и постоянной поддержкой на протяжении всего периода разработки Руководства.

1. Цели и задачи Пособий

Руководство «Ведение переговоров по улучшению условий жизни и труда. Комплексный подход к вопросам гендерного равенства в коллективных переговорах» состоит из четырех комплектов. Руководство представляет общие сведения, практические рекомендации и контрольные списки, а также анализ конкретных ситуаций. Основные цели руководства: 

· показать, что переговоры представляют собой каждодневную задачу профсоюзов на любом уровне их деятельности 

· объяснить значение комплексного подхода к вопросам гендерного равенства на коллективных переговорах и научить его использовать 

· включить вопросы совмещения работы и семейной жизни в повестку коллективных переговоров 

· показать, как изменения в современной сфере труда требуют новых средств, процедур и методов ведения коллективных переговоров 

· объяснить, что для решения проблем трудящихся необходимо искать новых партнеров и союзников. 

Данное Пособие 4 – «Комплект материалов для профсоюзных преподавателей» – является частью большого набора учебных материалов, состоящего из четырех Пособий:

Пособие 1: Уровень предприятия

Пособие 2: За пределами предприятия: уровень сообщества, отраслевые коллективные переговоры, социальный диалог на национальном уровне 

Пособие 3: Коллективные переговоры на европейском и всемирном уровне 

Пособие 4: Стратегия и методика ведения переговоров
2. Общие советы преподавателю: как пользоваться Пособиями? 

Руководство содержит большой объем информации и много новых идей по вопросу развития гендерного подхода к коллективным переговорам на всех уровнях, начиная с уровня предприятия (Пособие 1); далее – на уровне местного сообщества, отраслевом и национальном уровнях (Пособие 2); и заканчивая европейским и всемирным уровнями (Пособие 3). Пособие 4 дополняет набор материалов, объясняя базовые понятия переговоров, необходимые практические и методические аспекты, а также стратегию и вопросы комплексного подхода к вопросам гендерного равенства в переговорном процессе. 

Руководство представляет собой своего рода «меню», поскольку для отработки всех четырех Пособий требуется по меньшей мере 10 учебных дней. Поэтому преподаватели сами должны выбирать темы, которые они считают наиболее актуальными для своей целевой группы, и создавать собственную учебную программу на основе данного Руководства с учетом потребностей участников семинара. 

2.1. Задачи Пособия 4
•  объяснить, что такое комплексный подход к вопросам гендерного равенства в коллективных переговорах 

•  показать важность предварительной подготовки к переговорам 

•  отработать подготовку стратегии
•  улучшить навыки ведения переговоров 

2.2. Структура Пособия 4
Данный комплект учебных материалов (Пособие) является частью учебного руководства, состоящего из четырех Пособий. Пособие 4 – учебное пособие, предназначенное для использования профсоюзными преподавателями на семинарах по ведению переговоров. Пособие 4 состоит из пяти основных частей: 

Часть 1: Переговоры

Часть 2: Подготовка к переговорам

Часть 3: За столом переговоров

Часть 4: Что делать, если переговоры зашли в тупик
Часть 5: После завершения переговоров 

Работу преподавателя призваны облегчить письменные материалы – Раздаточные материалы, которые можно использовать как при подготовке к семинару, так и в качестве раздаточных материалов для участников семинара. Пособие включает также большое количество практических упражнений – Заданий. Общие положения проиллюстрированы конкретными ситуациями («кейсами»). Кроме того, полезная информация содержится в Советах преподавателю по методике проведения семинаров на основе настоящего Пособия.

2.3. Подача и использование материалов 

2.3.1. Раздаточные материалы представляют собой объяснения по различным темам или контрольные списки, которые помогут вам раскрыть тему перед участниками семинара в рамках короткой презентации (15-25 мин.). Раздаточные материалы следует распространить среди участников семинара – желательно в сокращенной версии (составленной преподавателем в зависимости от нужд целевой группы). Раздаточные материалы включают конкретные примеры, иллюстрирующие общее изложение и облегчающие его понимание. Следует использовать эти примеры в презентациях или в работе семинара (см. соответствующие «Советы преподавателю»). 

Внимание! Раздаточные материалы следует распространять ПОСЛЕ того, как вы сделали презентацию и проработали тему занятия. Однако в некоторых случаях участники должны пользоваться материалами при работе в группах, что специально оговаривается в «Советах преподавателю». 

Не стесняйтесь убирать или добавлять материал в соответствии с потребностями целевой группы. 

2.3.2.  Задания – это упражнения, которые состоят из следующих компонентов: 

Цели объясняют, что участники должны узнать в результате выполнения задания. Организуя работу в группах, следует уделять большое внимание целям задания и всегда иметь план достижения этих целей.

Задачи участников объясняют, что участники должны делать при выполнении каждого упражнения. Большая часть заданий предполагает работу в группах, однако используется также индивидуальная работа, общие дискуссии, «мозговой штурм» и моделирование ситуации. 

Внимание: следует объяснить цели, задачи и порядок работы всем участникам семинара. Участники должны понимать, что и зачем они делают. 

2.3.3. Кроме того, материалы включают «Советы преподавателю» - рекомендации по организации работы над заданием. Внимательно ознакомьтесь с ними при подготовке к семинару! 

2.3.4. Отчеты групп – большинство заданий предполагает составление краткого отчета группы. Основные положения отчета должны быть представлены на лекционной доске (флипчарте) или прозрачных пленках для эпидиаскопа (проектора). Это поможет определить и четко обозначить главные положения. Если в отчете затронуто несколько вопросов, может быть целесообразно обсудить каждый вопрос отдельно. Когда группы представляют результаты своего обсуждения, ответы, как правило, будут разными. Может возникнуть несогласие по некоторым вопросам. Этот этап работы организовать непросто, поскольку как преподаватель вы должны направлять дискуссию и стимулировать ответную реакцию участников семинара. Составляйте ваш план заранее, не забывайте о целях задания!

Всегда старайтесь: 

1. Делиться опытом – участники семинара должны учиться друг у друга. Постарайтесь связать опыт участников и новые знания, полученные ими на семинаре; 

2. Узнавать отношение участников – всегда необходимо знать, как соотносится информация, полученная на семинаре, с личным опытом участников и политикой профсоюзов по данному вопросу.   

3. Объединять идеи участников в одно целое вокруг основных положений группового отчета. 

4. Решать проблемы или составлять планы – узнайте, не требуется ли дополнительное обсуждение и годится ли имеющийся у вас план (используйте для этого контрольные списки в настоящем Руководстве). 

Внимание: составление отчета группы может занять от 20 до 30 минут в зависимости от количества групп и разнообразия задач. Не забывайте сообщить участникам, что у каждой группы будет лишь 3-5 минут на представление своего отчета, и попросите составлять его четко и лаконично! Кроме того, в зависимости от числа участников и цели задания можно сократить время на представление отчета или сделать его более интересным (если все небольшие группы выполняют одну и ту же задачу), прослушав полностью отчет первой группы и попросив остальных озвучить только те моменты, которые не были затронуты в первом отчете, переходя, таким образом, к следующей группе.

Не забывайте подводить итоги дискуссии! 

2.3.5. Как работать над конкретной темой – Структура занятия очень проста: 

1. Краткое введение в тему преподавателем (около 15-25 мин.) – на этой стадии участников можно вовлечь в работу, попросив дать определение какому-либо понятию вместе с вами. При подготовке к презентациям можно воспользоваться раздаточными материалами.

Не забывайте использовать наглядные пособия (например, презентацию в PowerPoint, прозрачные пленки для проектора, плакаты и т.п.). 

Старайтесь привести короткий конкретный пример из практики вашей страны для иллюстрации положений каждого занятия. 

2. Упражнения (одно или более) – задания – должны научить участников семинара применять полученные навыки и знания на практике. Как правило, задания завершаются отчетами групп в пленарном формате (см. выше об «Отчетах групп»). 

3. Не забывайте подводить итоги по теме занятия! Рекомендации по составлению такого резюме содержатся в Советах преподавателю в материалах каждого занятия. 

4. Не забывайте поощрять работу участников – например, аплодировать после группового отчета и т.п. 

5. Не забывайте создавать атмосферу свободного общения: любые направленные на это упражнения – это не трата времени! Они помогают сплотить группу, снять напряжение и т.д. 

2.3.6. Практические замечания 
a. Перевод – важно сохранить форматирование текста. Раздаточные материалы и задания обязательно должны находиться на отдельных страницах. 

б. Распространение материалов на семинаре – каждый участник должен получить отдельный экземпляр руководства. НИ В КОЕМ СЛУЧАЕ не распространяйте руководство ПЕРЕД семинаром в виде книги! Все экземпляры должны находиться у вас (отдельные страницы, ксерокопии с одной стороны листа). В комнате для пленарной работы вам понадобится специальный стол для материалов. Разложите их по темам и раздавайте материалы по мере необходимости в соответствии с программой семинара.

в. Учебная программа – прилагается в конце подробной программы Пособия.

г. Создание атмосферы свободного общения: 

Мы настоятельно рекомендуем проводить на вводном занятии по крайней мере два упражнения, нацеленных на создание подобной атмосферы (конечно, если Пособие не используется для специализированных однодневных семинаров):

1. Представление участников: 

Раздайте всем бумагу и маркеры 

Попросите участников вспомнить ситуацию или человека, повлиявших на их решение заняться профсоюзной работой 

Объедините участников в пары 

Попросите участников рассказать своему соседу об этой ситуации или человеке, а также о своей должности в профсоюзе, опыте в сфере, обсуждаемой на семинаре, и т.п. 

Попросите каждого человека из пары по очереди изложить аудитории тот случай, о котором ему только что рассказал сосед. 

2. “Золотые правила” семинара

Подготовьте флипчарт с маркером и напишите на листе заголовок «Золотые правила». Произнесите вводные слова: «Некоторое время мы будем работать вместе, мы не знаем друг друга, поэтому чтобы облегчить нашу работу, давайте придумаем общий набор правил...» Далее попросите участников придумать набор правил, используя метод «мозгового штурма». Преподаватель должен записывать все предложения, и когда список будет закончен, зачитать их одно за другим и спросить, все ли согласны с каждым предложением (для этого можно голосовать поднятием рук). 

Что можно включить в список правил? – Вот несколько примеров: не курить в комнате для пленарной работы; быть пунктуальным; придерживаться предмета обсуждения; отключить мобильные телефоны, и т.п. 

3. Отдых во время семинара 

Во время семинара вы можете встретиться с различными проблемами, например усталостью участников семинара, потерей внимания, напряжением или разочарованием от работы в группах. Чтобы создать непринужденную атмосферу, можно предложить группе:

- спеть песню (например: попросите мужчин подготовить во время перерыва песню и спеть ее женщинам в начале следующего занятия, и наоборот) 

- создать «живую скульптуру» (разделите участников во время перерыва на две группы и попросите их создать из собственных тел что-то, выражающее идею, которая имеет отношение к профсоюзам и профсоюзному движению. Попросите участников показать эту скульптуру второй группе, которая должна угадать значение скульптуры, и наоборот.) 

- рассказать стихотворение (спросите во время перерыва, не знает ли кто-нибудь хорошее стихотворение, которое можно было бы рассказать участникам семинара), и т.п. 

д. Рекомендации по делению участников на группы 

В приведенных ниже способах мы исходим из того, что 20 человек нужно разделить на четыре небольшие группы. Если в вашем семинаре принимает участие другое число людей или вы хотите разделить их на другое количество групп, произведите соответствующие РАСЧЕТЫ! 

Пазл «Открытка» 

Разрежьте 4 разных открытки на 5 кусочков каждую и перемешайте все кусочки в корзинке или шляпе. Попросите каждого участника взять ОДИН кусочек. Попросите участников восстановить картинки и разделиться на группы в соответствии с тем, к какой открытке принадлежит их кусочек. Открытки должны быть разной цветовой гаммы или с разным типом изображения – иначе выполнение задания займет слишком много времени! 

Сладости 

Приготовьте 20 конфет в разной обертке: по 5 конфет 4 видов. Перемешайте их в корзине или шляпе и попросите участников взять по ОДНОЙ конфете. 

Считалки 

Предложите участникам рассчитаться на 1, 2, 3, 4 и образуйте одну группу из тех, кто был номером «один», и т.д. 

Цветная бумага 

Приготовьте 4 набора кусочков бумаги разных цветов (четыре цвета). Перемешайте их в корзине или шляпе и попросите участников взять по ОДНОМУ кусочку. Каждый цвет означает отдельную группу. 

Картинки 

Приготовьте 20 маленьких карточек с картинками – 4 набора по 5 картинок. Картинки в каждом из наборов должны относиться к одной теме – например, 5 цветков, 5 птиц и т.п. 

е. Дополнительная подготовка: составьте список оборудования и канцелярских принадлежностей, которые понадобятся вам во время семинара (см. Программу, столбец материалов и оборудования). 

ж. Обеспечьте распределение работы между преподавателем и помощниками преподавателя. Определите их обязанности ДО семинара (более подробно см. прилагаемую Учебную программу в конце данного Пособия). 

ЧАСТЬ 1: ПЕРЕГОВОРЫ
ЗАДАНИЕ 1:  Переговоры и вы
Цели: 

- понять, что переговорный процесс происходит не только за столом переговоров между представителями профсоюза и работодателя 

- вспомнить личный опыт ежедневных переговоров
Методика: 

- индивидуальная работа 

- работа в парах
Задачи: 

1. Вспомните и запишите на листке бумаги: сколько раз вы вели переговоры за последнюю неделю? о чем? с кем?

2. Работая в парах, договоритесь с партнером о следующем: 

- «первые номера» должны договориться о цене на шарф (груши, и т.п.) на рынке 

- «вторые номера» должны договориться о покупке телевизора (холодильника, и т.п.) со своей женой / мужем. 

Время: 

Задача 1: 5 мин.

Задача 2: 5 мин. на каждый «раунд» переговоров 

	Советы преподавателю:

· Это упражнение - вводное. Оно было включено, поскольку многие люди боятся вести переговоры, полагая, что у них нет необходимых навыков, опыта и т.п. 

· Раздайте листы бумаги, если возможно, разного цвета (формат А4 или пол-листа) и объясните Задачу 1. 

· Если группа готова, разделите участников на пары (рассчитавшись на «первый-второй») и объясните Задачу 2 (как описано выше) – заметьте, что это простая «ролевая игра», в которой: 

В первом случае: «первые номера» будут покупателями на рынке, а «вторые номера» - продавцами. Во втором случае «первые номера» будут женой или мужем, которые договариваются со своим супругом или супругой. 

Время на Задачу 2: всего около 10 мин. (5 мин. на каждую ситуацию) 

Когда работа в группах закончена, спросите у участников, что они узнали из работы над данным заданием. 

Подведите итог, отметив, что у каждого человека есть опыт в области переговоров и что в процессе обучения мы постараемся использовать этот опыт и т.д. 

Общее время: 30 мин. 




РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 1: Принципы МОТ по праву на ведение коллективных переговоров 

Конвенция №98 (Право на объединение в профсоюзы и на ведение коллективных переговоров) определяет коллективные переговоры как: 

“Переговоры на добровольной основе между работодателями или организациями работодателей, с одной стороны, и организациями работников, с другой стороны, с целью регулирования условий труда путем заключения коллективных договоров”. 
Коллективные переговоры можно также определить как переговоры по условиям труда и занятости, которые ведутся между работодателем, группой работодателей или объединением работодателей, с одной стороны, и представителями организаций трудящихся, с другой стороны, в целях достижения соглашения. 

Многие важнейшие черты коллективных переговоров невозможно отразить в кратком определении или описании переговорного процесса: 

Коллективные переговоры отличаются от коллективных договоров, поскольку коллективные переговоры относятся к процессу и способу переговорного процесса, а коллективный договор – к его возможному результату. 

Коллективные переговоры не всегда приводят к коллективному договору. 

Коллективные переговоры – это метод, применяемый профсоюзами для улучшения условий занятости их членов. Цель этих переговоров – скомпенсировать неравенство положения между работодателем и работником. В тех случаях, когда переговоры приводят к заключению коллективного договора, последний не подменяет, а лишь дополняет существующие индивидуальные договоры с работодателем. Коллективный договор не устанавливает отношения между работником и работодателем; на самом деле, он определяет структуру, в рамках которой выполняется индивидуальный договор. 

Коллективные переговоры – двусторонний процесс, хотя в некоторых странах государство играет роль посредника в случаях разногласий между сторонами, а также в случаях, когда коллективные переговоры расходятся с политикой правительства. 

Конвенция №154 (О содействии коллективным переговорам), 1981, дает в Статье 2 следующее определение коллективным переговорам: 
«В целях настоящей Конвенции термин “коллективные переговоры” означает все переговоры, которые проводятся между работодателем, группой работодателей или одной или несколькими организациями работодателей, с одной стороны, и одной или несколькими организациями работников — с другой, в целях: а) определения условий труда и занятости; и/или б) регулирования отношений между работодателями и работниками; и/или в) регулирования отношений между работодателями или их организациями и организацией или организациями работников».
Конвенция №98 (Право на объединение в профсоюзы и на ведение коллективных переговоров), 1949 

Цель: защита трудящихся, которые пользуются правом на объединение; взаимное невмешательство организаций трудящихся и работодателей; стимуляция добровольных коллективных переговоров. 

Резюме: трудящимся необходима защита от антипрофсоюзной дискриминации. В особенности, они должны быть защищены от отказа в приеме на работу из-за членства в профсоюзе, а также от увольнения или любых предвзятых действий,  основанных на членстве данных трудящихся в профсоюзе или их участии в профсоюзной деятельности. 

Организации трудящихся и работодателей должны быть защищены от вмешательства противоположной стороны. Эта защита распространяется, в особенности, на действия, способствующие доминированию, контролю или финансированию работодателями или их организациями организаций трудящихся.
По мере необходимости, в рамках национальной специфики следует предпринимать шаги, необходимые для стимуляции и использования добровольных коллективных переговоров как средств регулирования условий занятости. 

Согласно Конвенциям №98, №151 и №154 и Рекомендации №91, коллективные переговоры по своему содержанию касаются условий труда и занятости и регулирования отношений между работодателями и трудящимися, а также их организациями.
Добровольный характер коллективных переговоров явным образом подчеркивается в Статье 4 Конвенции №98 и является основополагающим аспектом принципов свободы объединения. 

При подготовке Конвенции №154 было признано, что эффективность коллективных переговоров зависит от добросовестности обеих участвующих сторон; но добросовестность нельзя обеспечить законодательным путем: ее можно достичь только в результате добровольных и постоянных усилий обеих сторон. 

Сфера применения: Конвенция №98, принятая в 1949 году, не распространяется на должностных лиц, занятых в сфере государственного управления; однако Конвенция №151, принятая в 1978 году, сделала значительный шаг вперед, выдвинув важные требования к государству по развитию переговоров или других методов, которые бы позволили представителям государственных служащих принимать участие в определении условий занятости. Еще через несколько лет, в 1981 году, была принята Конвенция №154, которая содействует ведению коллективных переговоров как в частном, так и в государственном секторе (за исключением вооруженных сил и полиции). 

Более подробно, см. Пособие 1: «Краткое изложение принципов МОТ по праву на ведение коллективных переговоров» (в Части 1). 

ЗАДАНИЕ 2: Принципы МОТ по праву на ведение коллективных переговоров. Конвенции МОТ №98 и № 154 
Цели: 

- ознакомиться с содержанием Конвенций №98 и №154 

- обсудить охватываемые ими права 
Методика: 

работа в небольших группах 

Задачи: 

1. Работа в небольших группах: прочитайте Конвенции МОТ №98 и №154. 

2. При чтении подчеркните основные положения (можно делать это индивидуально, или же один участник может зачитывать текст конвенции вслух, в то время как остальные отмечают важнейшие положения) 

3. Тема для обсуждения: соблюдаются ли эти положения в вашей стране? Если нет, то почему? (Какие для этого существуют преграды?) 

4. Тема для обсуждения: каким образом ваш профсоюз может обеспечить соблюдение Конвенций МОТ? 

Не забывайте выбрать в каждой группе участника, который должен будет представить отчет группы всей аудитории (для отчета используйте флипчарт и маркеры). 

Время: 40 мин.
Материалы: 

Конвенции МОТ №98 и №154.
	Советы преподавателю:

ВНИМАНИЕ: это задание выполняется в том случае, если вы не используете Пособие 1. 

1. Раздайте текст Конвенций №98 и №154 (он содержится в Пособии «Приложения»). 

2. Разделите участников на три небольшие группы (используя разноцветные кусочки бумаги). 

3. Объясните группам задачи и напомните, что они должны уложиться в отведенное время и представить отчет по итогам обсуждения (на отчет каждой группы отводится не более 6-8 минут) 

4. Не забывайте подводить итоги, подчеркивая важность применения Конвенций МОТ как инструментов на коллективных переговорах и выделяя основные идеи в отчетах групп. 

Общее время: минимум 1 час 15 мин. 



РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 2: Переговоры и зачем они нужны? 

ЖЕЛАНИЕ ВЕСТИ ПЕРЕГОВОРЫ: Существует два пути разрешения конфликтов. Можно либо сокрушить врага и достичь всего желаемого; но можно и вести переговоры. 

Мы часто слышим, что в ситуации забастовки или локаута нет победителей. Работники теряют заработную плату, пособия, экономическую стабильность, а иногда и саму работу. Работодатель теряет продукцию, не может обеспечивать услуги в объеме и качестве, ожидаемом клиентами, нарушается непрерывность и регулярность работы компании. Но следует учитывать и других пострадавших, которые не являются непосредственными участниками конфликта. Клиенты, не получив требуемые услуги, могут обратиться в другую компанию и уже не вернуться обратно. 

Коротко говоря, забастовка или локаут в современном обществе ведет не только к большому списку потерь для всех сторон конфликта, но может нанести вред и третьим лицам. 

Эти типы самозащиты называются «уличными процессами», поскольку они происходят именно в подобных местах, а не за столом переговоров. Мы не собираемся спорить с теми, кто считает, что забастовка или локаут в некоторых случаях необходимы, и не предлагаем никакого определения «хорошим» или «плохим» трудовым отношениям. Следует лишь подчеркнуть следующее основное положение: в процессе переговоров конфликтующие стороны в подавляющем большинстве случаев могут разрешить свои споры с минимальными имущественными потерями, причем не только для себя, но и для всего общества. 

Следует выделить еще один момент: желание вести переговоры, которое является необходимым условием успешного разрешения конфликта. Для успешного исхода переговоров обе стороны должны продемонстрировать это желание, так как законодательство может лишь наложить базовое обязательство вступать в переговоры, но не может заменить добросовестное желание участников. 

ЦЕЛИ: как правило, профсоюз вступает в переговорный процесс с одной основной целью – добиться выгодного договора. Однако поскольку переговоры превратились в каждодневную деятельность профсоюзов, этот процесс может преследовать и некоторые другие цели. Переговорный процесс: 

Выгоден для обеих сторон.

Развивает взаимоотношения сторон.

Приводит к понятному договору.
Предоставляет возможность разрешать конфликты, возникающие в рамках подобного договора.

Укрепляет профсоюз.
Обе стороны, сидящие за столом переговоров, заинтересованы в первых четырех пунктах. Однако последний пункт имеет важнейшее значение для профсоюзов, так как переговорный процесс должен укреплять их структуру и навыки. Наилучшим способом этого являются каждодневные переговоры, которым совсем необязательно проходить в официальной обстановке. 

УРОВНИ: До сих пор профсоюзы, как правило, проводили переговоры на одном из трех следующих уровней:

Уровень предприятия или рабочего места (более подробно см. Пособие 1)

Национальный уровень, уровень отделения компании (более подробно см. Пособие 2)

Уровень социального диалога (более подробно см. Пособие 2)

Но все меняется, и мы получаем все новые возможности для ведения переговоров. И каждый уровень переговоров представляет для профсоюзов свои проблемы. Подход, представленный в данном Пособии – а именно, подход, основанный на подготовительной работе, анализе влияния и вовлечении управления компании – может использоваться на любом уровне. На каждом уровне профсоюз должен проанализировать несколько факторов – например, своих членов, работодателя или других участников переговоров, наиболее вероятные проблемы, которые могут возникнуть на соответствующем уровне, методы давления на данном уровне, и какая информация необходима для переговоров на этом уровне. 

ЭТАПЫ: В каждой стране существует свое собственное трудовое законодательство, которое регулирует большинство этапов процесса коллективных переговоров, но переговоры обычно идут по похожей схеме, вне зависимости от страны. Нужно помнить об этих этапах при обсуждении возможных действий профсоюзов. Существуют четыре основных этапа переговоров: 

1. Предварительный этап
2. Начальный этап
3. Этап разведки 

4. Завершающий этап
Предварительный этап, на котором профсоюз готовится к переговорам, необычайно важен. Большая часть встреч проходит на этапе разведки, когда стороны обсуждают интересующие их проблемы. Предполагается, что встречи должны привести к завершающему этапу, в ходе которого составляется договор. 

ПЛЮРАЛИЗМ: плюралистическое мировоззрение предполагает наличие в политической системе групп давления (например, религиозных групп, союзов, ассоциаций предпринимателей, политических партий), особые интересы которых учитываются правительством в рамках социального диалога с целью достижения компромисса путем взаимных уступок. Плюрализм предполагает переговоры между подобными группами, а также между ними и правительством. Таким образом, концепция плюрализма рассматривает эти группы как систему сдержек и противовесов, обеспечивающую нормальное функционирование демократического общества. Естественно, демократическое общество видит в коллективных переговорах основной путь поддержания стабильности, а свобода объединения считается непременным условием, без которого эффективное функционирование различных общественных групп было бы невозможно. 

ПРЕДСТАВИТЕЛЬНОСТЬ: Существование свободы объединения не означает автоматического признания права профсоюзов на переговоры. Это особенно относится к системам с множеством существующих профсоюзов, где в рамках системы трудовых отношений должны существовать установленные заранее объективные критерии того, когда и как профсоюзная организация должна быть признана для целей ведения коллективных переговоров. Общепринятый принцип предполагает признание наиболее представительного профсоюза, но конкретные критерии определения наибольшей представительности различаются в разных системах. В некоторых системах члены профсоюза должны составлять определенный процент работников предприятия или конкретной категории работников. Вопрос представительства может решаться на референдуме на рабочих местах, или же внешним аттестующим органом (таким как департамент труда или независимый орган, предусмотренный законодательством). Может действовать условие, согласно которому однажды уполномоченный переговорный орган не может быть сменен в течение указанного срока (например, один или два года), чтобы обеспечить стабильность переговорного процесса. 

ИСПОЛНЕНИЕ: Поддержка государственных органов по труду
Поддержка государственных органов по труду необходима для успешного процесса коллективных переговоров. Подобная поддержка предполагает: 

· обеспечение необходимой атмосферы переговоров. Например, органы должны предлагать эффективные согласительные процедуры в случае срыва переговоров, а также обеспечить необходимую правовую базу для существования самого процесса (например, регистрация договоров)
· прекращение помощи стороне, которая нарушает соглашения, заключенные в результате коллективных переговоров
· обеспечение, по мере возможности, соблюдения коллективных соглашений
· обеспечение путей разрешения конфликтов, возникающих в процессе коллективных переговоров, если подобные пути не были оговорены договаривающимися сторонами. 
ЗАДАНИЕ 3: Профсоюзные переговоры и переговоры в обычной жизни 
Цели: 

- Понимание идеи переговоров 

Методика: 

- опрос
- мозговой штурм
Задачи: 

1. Опрос.

Поднятием руки отвечайте на вопросы, которые задает преподаватель. 

2. Выработайте на пленарном занятии список отличий между профсоюзными переговорами и переговорами в обычной жизни. 

Преподаватель будет записывать ваши предложения на доске. 

Время: 20 мин. 

	Советы преподавателю:

1. До занятия с «мозговым штурмом» можно провести действия, нацеленные на создание непринужденной обстановки, попросив участников поработать всем вместе над приведенной ниже анкетой. Раздайте по экземпляру анкеты каждому участнику. 

2. Зачитывайте анкету вопрос за вопросом и попросите участников поднимать руку. Отмечайте их ответы. 

3. Подсчитывайте число ответов и записывайте его на вашем экземпляре анкеты или на флипчарте. Эта занятие позволит вам, кроме всего прочего, оценить опытность участников вашего семинара в переговорном процессе. В результате работы с анкетой вы должны получить представление об опытности участников. Однако если вам необходима более точная информация, задайте следующие вопросы, привлекающие личный опыт участников: 

- расскажите о вашем опыте участника переговорной группы 

- можете ли вы привести примеры вопросов, обсуждаемых на переговорах? Входят ли в этот список гендерные вопросы? 

4. Переходите к ЗАДАЧЕ 2: приготовьте заранее два листа бумаги – один для профсоюзных переговоров и другой для повседневных. (Можно также использовать один лист, озаглавленный «Различия».) 

5. Попросите участников привести любые идеи или предложения, которые ассоциируются у них с данными вопросами. Запишите их на приготовленном листке бумаги, а когда списки будут готовы, попросите группы указать на различия между ними (наиболее важные идеи можно обвести красным маркером). Объясните участникам, что любой трудящийся и любой член профсоюза всегда участвует в переговорном процессе. 

Общее время: 30- 40 мин.




КРАТКАЯ АНКЕТА ПО ПЕРЕГОВОРАМ
Участвовали ли вы когда-нибудь в профсоюзных переговорах? 

(Пожалуйста, обведите нужное): 

· Участвовал в предварительном опросе 

· Участвовал во встрече с членами профсоюза для обсуждения предложений или хода переговоров 

· Участвовал в информационном собрании или собрании по утверждению переговорного курса 
· Участник переговорной группы 

· Обеспечивал поддержку переговорной группе 

· Участвовал в профсоюзной конференции для обсуждения и голосования по приоритетным направлениям деятельности профсоюза 

· Участвовал в лоббировании правительства по вопросам занятости и законодательства по защите трудящихся 

· Участвовал в «предупредительных забастовках» (законная забастовка, призванная показать силу профсоюза до или во время переговоров) 

Другое: ……………………………………… 

ЧАСТЬ 2: ПОДГОТОВКА К ПЕРЕГОВОРАМ
Хорошие результаты достигаются только при хорошей подготовке. Тщательную подготовку не сможет заменить ничто. Проблемы женщин не должны автоматически включаться в повестку профсоюзов. Вначале профсоюзы должны выявить составляющие этой повестки и свои собственные интересы. Подобный процесс предполагает участие хорошо информированных, образованных и активных членов (мужчин и женщин). Кроме того, без активного участия женщин у профсоюзов, скорее всего, не будет необходимой информации, а также мотивации для того, чтобы убедить работодателя создать справедливые условия труда для женщин и всех работников с семейными обязательствами. Гендерная проблематика не включается в повестку переговоров автоматически. Следует понимать, что переговорный процесс требует серьезных усилий и тщательной подготовки. Именно поэтому данная часть Пособия посвящена тем действиям, которые должен предпринять профсоюз до начала переговоров: 
• Создание переговорной группы 

• Сбор и анализ информации 

• Разработка предложений 

• Выработка стратегии переговоров 

Каждое из этих действий должно задействовать гендерный подход и проходить при участии женщин. 

Прежде чем перейти к следующей теме, давайте убедимся, что мы четко и правильно понимаем термины «гендер» и «гендерный мейнстриминг (комплексный подход к вопросам гендерного равенства)»: 

Что такое ГЕНДЕР? 

«Гендер» означает социально заданные различия между мужчинами и женщинами. К подобным различиям могут относиться социальные роли, восприятие, стандарты поведения и ценности. 

Гендерное равенство: равные права, обязанности и возможности мужчин и женщин, юношей и девушек. Гендерное равенство – это не только «женский вопрос»; оно также касается и мужчин. Равенство означает не идентичность мужчин и женщин, а лишь независимость прав, обязанностей и возможностей мужчин и женщин от их биологического пола. 

Что такое комплексный подход к вопросам гендерного равенства? 

Это стратегия учета женских, равно как и мужских интересов и проблем как интегральной части разработки, исполнения, мониторинга и оценки курсов и программ во всех политических, экономических и социальных сферах и на любом уровне, которая обеспечивает равные выгоды мужчинам и женщинам и борется с проявлениями неравенства. Гендерное равенство является конечной целью гендерного мейнстриминга. 

Источник: Содействие гендерному равенству. 

Комплект материалов для профсоюзов; 

Пособие 1; МОТ, Женева, 2002
ЗАДАНИЕ 4: Игра «Апельсин» - важность работы в команде 
Цели: 

Понимание важности работы в команде
Тренировка навыков работы в команде 

Обучение работе в команде и принятию решений 

Методика: 

Работа в группах
Задачи: 

1. Для игроков: 

Вам дают апельсин. У вас есть 20 минут, чтобы решить всей группой, что делать с ним и затем претворить ваше решение в жизнь. 

2. Для наблюдателей:
Вы сидите на некотором расстоянии от команды игроков и наблюдаете за процессом обсуждения. Запишите ваши наблюдения – поведение игроков, роли в команде и т.д. 

По завершении игры, в рамках пленарной работы наблюдатели должны огласить свои наблюдения за «процессом работы в команде». После этого, игроки тоже выражают свое мнение. 

Время: 20 мин. (на «игру») 

	Советы преподавателю:

1. Разделите участников на небольшие группы из 5-7 игроков и 3-4 наблюдателей (в зависимости от общего числа участников). 

2. Скажите участникам, кто будет игроком, а кто наблюдателем (как описано выше). Выдайте каждой из групп апельсин и скажите: «У вас есть 20 минут на то, чтобы решить, что делать с ним, и затем претворить ваше решение в жизнь». 

3. Подводя итоги, начните обсуждение на пленарном занятии. Вначале спросите наблюдателей, а затем дайте слово игрокам. 

Общее время: около 1 часа (20 мин. на «игру» и около 30-40 мин. на замечания, наблюдения и подведение итогов) 

В завершение данного упражнения, распространите Раздаточные материалы 3 о работе в команде 



РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 3: Что значит работать в команде? 

Что такое команда?

 Группа людей, собравшихся вместе для достижения конкретной общей цели?

Люди, готовые поставить интересы группы выше своих собственных?

Что делает команду успешной?

Навыки общения и ответной реакции?

Способность работать вместе?

Поддержка руководителей?

Взаимодополняющие способности и квалификация?

Атмосфера доверия, открытости и участия?
Активное участие, энтузиазм?

Преданность целям команды?

Разделение ответственности?

Сила и поддержка?

Каковы недостатки работы в команде? 

Потеря времени?

Потеря индивидуальности?

Роли в команде 

· председатель – координатор, умеет внимательно слушать и принимать взвешенное решение 

· мотор – лидер проекта, инициативен и энергичен 

· генератор идей – хорошее воображение и знания, но не обращает внимания на детали (мечтатель) 

· аналитик – критический аналитический ум 

· разведчик ресурсов – уверенный в себе экстраверт, успешен в общении 

· работник – организатор практической стороны работы, здравомыслящий и усердный 

· компанейский человек – умеет объединять людей, приятный и неконкурентный 
· отделочник – беспокоится о расписании, завершении работы в срок, делает для этого все возможное 

Конкретные люди могут выполнять более чем одну роль. Разные роли имеют большее или меньшее значение в зависимости от ситуации. Для эффективной работы команды руководители должны обращать внимание, какие роли принимают на себя ее члены, как они взаимодействуют друг с другом. 

Аспекты командной работы 

У любой команды есть два важнейших аспекта:

•  Рабочий аспект – то, чего группа старается достичь 

• Командный аспект – внутренние взаимоотношения и динамика: качество жизни в группе
Если группа функционирует эффективно, это означает, что оба данных аспекта работают параллельно. Но мы все были в ситуациях, когда личные интересы настолько противоречивы, и так сильно доминируют над работой в группе, что никакой прогресс в работе невозможен. В некоторых случаях командный аспект становится превалирующим до такой степени, что задачи попросту забываются и команда превращается в кружок общения. Таким образом, следует помнить о балансе двух данных аспектов и стараться поддерживать его. 

Современные организации предпочитают командную работу. Совместная деятельность многих людей, стремящихся к одной и той же цели, позволяет достичь намного большего, чем могли бы достичь отдельные индивидуумы, не разделяющие одно видение. Однако зачастую профсоюзные команды разрознены географически и состоят как из добровольных, так и нанятых работников, как молодых, так и старых, и – будем откровенны – как компетентных, так и некомпетентных. Это разнообразие обусловливает как преимущества, так и проблемы в нашей работе. 

Каждый человек привносит в проект свои знания, умения и опыт. У каждого есть своя уникальная сфера компетенции, которую можно использовать различным образом в разных ситуациях. Именно поэтому так важна роль руководителя группы: в его задачу входит наиболее эффективное и регулярное использование умений каждого члена команды, а также непрестанное их развитие. 

Работа в команде и общество активного участия 

Работа в команде – это не пустая выдумка современного общества, а оптимальная модель производительности труда, успешность которой доказана всей историей человечества. Работа в команде ведет к лучшей коммуникации, открытому обмену зачастую противоположными мнениями, индивидуальному обучению и совместным знаниям, психическому здоровью, динамичности, которые в свою очередь обусловливают высокую производительность и творческую активность команды. 

Работа в команде определяет разницу между старыми, авторитарными моделями приказов и распоряжений и современной моделью коммуникации, сотрудничества и групповой творческой деятельности. Современный демократический профсоюз обязательно должен развивать все виды командной работы на всех уровнях, исходя, по крайней мере, из того непреложного факта, что двое знают намного больше, чем один. Кроме того, современный профсоюзный лидер – это не недоступный диктатор, общающийся со своими подданными исключительно через секретаря, а человек, призванный облегчить выполнение проекта, умелый посредник между членами команды. 

У работы в команде есть и другие весьма важные свойства – выработка общих целей, создание взаимодействия в команде, которое усиливало бы чувство значимости каждого члена команды. Системы сотрудничества, работа в команде и маленьких группах представляют собой варианты современного видения важности отдельного человека и его готовности нести ответственность за качество своей жизни. Работу в команде следует воспринимать не только как стиль, но как новую философию работы: это должно привести к более эффективному решению проблем и гораздо более энергичной совместной деятельности. 

Сегодня работа в команде может считаться символом нового общества – общества активных людей, общества, в котором каждый может принимать участие в разработке стратегии и принятии решений. Многочисленные психологические исследования показали, что женщины более склонны к работе в команде; таким образом, профсоюзам следует развивать методы работы в команде и применять ее в своей деятельности.
РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 4: Создание переговорной группы 

Переговорная группа представляет на переговорах не только всех членов профсоюза, но и всех остальных работников предприятия, поскольку результат переговоров влияет на ВСЕХ работников. Работодатель должен понимать, что он имеет дело не только с переговорной группой, а со всем профсоюзом и всеми работниками; для этого группа должна быть максимально представительной. В нее должны входить как лидеры, так и рядовые члены профсоюза, как мужчины, так и женщины. Группа должна работать не только за столом переговоров, но и на стадии подготовки, принимая участие в разработке переговорных предложений и стратегии, сборе информации и обмене ею, а также в утверждении достигнутых результатов. 

На многих предприятиях женщины никогда не принимали участие в переговорах. Бытует мнение, что переговоры – не место для женщин. Женщинам говорят, что у них недостаточно опыта, что они могут не выдержать психологического давления. Традиционно переговоры и подготовка к ним проходят по вечерам, конкурируя таким образом с семейными обязательствами. В результате женщины воспринимают процесс переговоров как место, где они не могут рассчитывать на уважение и понимание. Многие считают, что этот мир создан для мужчин и что таким он и останется. Однако, настало время развеять подобный миф. Женщины хорошо знакомы с преимуществами совместной работы. Женщины могут оказать значительную помощь в переговорном процессе, например, собирая информацию о членах профсоюза, внося предложения в программу переговоров, агитируя работников по ключевым вопросам, и преобразуя переговорный процесс таким образом, чтобы женщинам нашлось место за столом переговоров. Переговорные группы, включающие женщин, будут более представительными и помогут создать лучшую атмосферу в профсоюзе и на предприятии. 

ПОМНИТЕ!

Вопросы женщин – это вопросы профсоюза. Равенство не только создает лучшие условия для женщин: оно выгодно для всех работников. Например, меры по достижению баланса между трудовыми и семейными обязательствами приносят пользу всем трудящимся. Кроме того, равенство обеспечивает уважение, а уважение ведет к чувству достоинства и солидарности на предприятии. Солидарность же, в свою очередь, означает силу профсоюза. 
Кроме того, если профсоюз открыто проводит политику равноправия, женщины активнее вступают в профсоюз и поддерживают его курс.

Поскольку профсоюз должен представлять интересы всех трудящихся, необходимо, чтобы его членство отражало все категории работников предприятия (ср. Пособие 1: Паспорт компании). Профсоюзы должны прислушиваться к нуждам и пожеланиям всех групп трудящихся, даже если те не являются членами профсоюза!
Кто входит в переговорную группу? 

При создании группы, следует помнить о следующих вопросах: 

Являются ли члены группы 

• избранными профсоюзными лидерами или назначенными представителями работников? • активистами, опытными членами или новичками? 

• уважаемыми работниками и активистами или позерами? 

• людьми, увлеченными своей задачей, или лишь тянущими лямку? 

• «крепкими орешками» или людьми покладистыми? (или и теми, и другими?) 

• мужчинами, женщинами, представителями меньшинств, инвалидами, молодежью? 

Вкратце: переговорная группа должна представлять все категории работников предприятия. Если же это невозможно, небольшая переговорная группа должна работать при поддержке большей группы, в которой представлены все категории трудящихся. Для этого необходимо собрать информацию о женщинах, представителях меньшинств и т.п. на предприятии и использовать ее при создании представительной переговорной группы.
Чем занимается переговорная группа? Каковы ее обязанности? 

• принимает участие в работе на всех стадиях подготовки и проведения переговоров 

• собирает и анализирует информацию перед переговорами 

• собирает информацию о членах профсоюза, формальными и неформальными способами 

• разрабатывает предложения и общую стратегию переговоров 

• ведет подробный протокол на переговорах 

• ведет обмен информацией с членами профсоюза (включая консультации) 

• проводит предварительное утверждение результатов переговоров 

• участвует в процессе ратификации 

Чем следует владеть переговорной группе? 

• правилами переговорного процесса (и традиционными правилами и методами ведения переговоров на конкретном предприятии на данном уровне)
• базовыми навыками ведения переговоров (следует помнить о различии между войной и переговорами) 

• курсом, целями и стратегией профсоюза (основанными на нуждах ВСЕХ работников). (А также, способами использования поддержки профсоюза и его членов на предприятии в случаях, когда переговоры заходят в тупик).

Не существует «правильной» структуры переговорной группы. При формировании группы каждый профсоюз должен руководствоваться конкретными нуждами и возможностями. Кроме того, структура зависит от тех вопросов, которые выносятся на переговоры. Например, группа для ежедневных переговоров будет отличаться от группы, целью которой является разработка нового коллективного договора. Тем не менее, учет изложенных выше пунктов позволит в большинстве случаев создать хорошо организованную и компетентную переговорную группу. 

Чтобы группа была активной и компетентной, ее члены должны пройти процесс обучения до начала переговоров. Обучение не обязательно должно проходить в официальной обстановке и может осуществляться опытными переговорщиками в том случае, если общие черты, цели и стратегии переговоров разъяснены всем членам группы, так что они могут функционировать как единое целое. Важно, чтобы ВСЕ члены группы принимали участие в процессе обучения. Профсоюзные лидеры часто считают, что им не нужно обучение – ведь у них есть опыт. Однако это неверно, так как подобный подход ослабляет функционирование группы как целого! 

Полезно устроить инсценировку переговоров, поскольку она может дать много информации об их возможном исходе, а также дать членам группы представление об их роли на переговорах и той ситуации, в которой они скоро окажутся. 

Время действовать!

Выбор оптимальной переговорной группы имеет решающее значение для успешного исхода переговоров. Члены группы должны отражать все категории трудящихся, представленные в профсоюзе, все их интересы и нужды. Члены группы должны обладать хорошими навыками переговоров и четко понимать интересы трудящихся. Активные, хорошо выражающие свои мысли женщины обязательно внесут огромный вклад в работу любой переговорной группы. 

Без реального участия женщин профсоюзы, скорее всего, не получат всей необходимой информации; у них будет отсутствовать мотивация убеждать работодателей предоставить справедливые условия труда женщинам и всем работникам с семейными обязательствами.
Подобная ситуация укрепит женщин в мысли о том, что миром правят мужчины, и ослабит их желание участвовать в политике профсоюза. 

Многие организации придерживаются конкретных правил при включении женщин в переговорную группу, например, в зависимости от процента или численности женщин на предприятии. На некоторых предприятиях в группу должны входить глава комитета или отдела по равным правам (или по делам женщин), или любая женщина-член исполнительного комитета профсоюзной организации. Подобная политика, обеспечивающая непременное участие женщин в работе переговорной группы, более эффективна, чем включение женщин только в тех случаях, когда речь на коллективных переговорах идет о вопросах, непосредственно касающихся женщин. Комплексный подход к вопросам гендерного равенства означает, что интересы женщин должны быть включены в программу любых переговоров: о них нельзя забывать при обсуждении более «серьезных» вопросов, таких как заработная плата.
КАНАДА – Подготовка к переговорам - рекомендации
1. Проведите Анализ: равенство в коллективном договоре.

Пакет, разработанный CAW/TCA для использования национальными представителями, представителями по равным возможностям, членами переговорных групп. 

Анализ равенства прав при коллективных переговорах – это инструмент для оценки соглашений на стадии подготовки к переговорам и разработки переговорных приоритетов, который позволяет выявить сильные и слабые стороны вашего коллективного договора. При оценке вашего соглашения должны быть отражены следующие аспекты: 

- готовность (или ее отсутствие) компании учитывать вопросы равноправия при переговорах в прошлом или настоящем 

- настойчивость профсоюза при выдвижении вопросов равноправия на переговорах в прошлом 

- влиятельность профсоюза 

- категории трудящихся

- проблемы и конфликты, которые подняли данные вопросы 

2. Проведите Анализ конфликтов. 
Рассмотрите конфликты, накопившиеся со времени последних переговоров. Есть ли среди них конфликты, затрагивающие конкретные права человека? На какие положения коллективного договора они ссылаются? Указывают ли они на какие-либо конкретные проблемы? Позволяют ли формулировки в коллективном договоре разрешить эти проблемы? Понимают ли эти проблемы члены профсоюза, вовлеченные в данные конфликты? Спросите у них, если у вас нет полной уверенности. 
Существуют ли конфликты, которые прямо не затрагивают права человека, но указывают на регулярный характер определенных проблем – например, обращение с работниками, находящимися на больничном листе, возвращение на рабочее место после декретного отпуска, проблемы с получением отгулов по болезни родственника и т.д.? 

Проведите анализ арбитража для конфликтов, которые разбирались в арбитраже в рамках последнего коллективного договора. 

3. Проведите анализ равных возможностей на рабочем месте. Является ли ваше предприятие представительным с точки зрения общества в целом (в отношении пола, расы, возраста, ограничения дееспособности, религии, сексуальной ориентации)? В случае большой текучести кадров, кто именно покидает компанию и почему? Заметили ли работники какие-либо препятствия для определенных групп на предприятии? Были ли подобные препятствия отмечены конкретными общественными группами? 

Существуют ли какие-либо меры по корректировке приема на работу и участия в деятельности компании всех общественных групп, предотвращая и/или искореняя таким образом дискриминацию и враждебное отношение? 

Области анализа: прием на работу; профориентация и распределение; обзор производительности и его методика; обучение и повышение квалификации (профессиональное и в сфере борьбы с дискриминацией); повышение в должности и перевод на другую должность; дисциплина и увольнение; методы управленческой политики и практики, противодействующие дискриминации. 

4. Переговоры о равных возможностях. Как на принципиальном уровне, так и на уровне официальных документов следует вести переговоры о равных возможностях на предприятии, либо внося поправки в существующие положения, либо добавляя новые: 

- приверженность идее равных возможностей на предприятии 

- анализ отношения и поведения на предприятии (существующими или новыми комитетами) 

- консультации и опрос мнения трудящихся 

- план реализации 

- система слежения за прогрессом реализации 

ЛИТВА: Женщины могут вносить предложения для переговоров 

На последнем Конгрессе LTU «Solidarumas» были приняты поправки в Устав профсоюза по созданию женских комитетов на предприятиях в рамках профсоюзной структуры. Поправки позволяют женщинам вносить предложения в процессе коллективных переговоров и выражать свое мнение по аспектам законодательства, которые потенциально затрагивают женщин. 

ЗАДАНИЕ 5: Переговорная группа
Цели: 

- Выявить качества хорошего переговорщика 

Методика: 

“мозговой штурм” (письменно) 

Задания: 

1. Обсудите на пленарном занятии качества и навыки хорошего переговорщика. 

2. Возьмите для этого маркер и запишите предложения на флипчарте под следующими заголовками: 1. “Хороший переговорщик…” и 2. “Плохой переговорщик…” 

Время: 30 мин.
Советы преподавателю:

1. Представьте данное задание как резюме своего рассказа (около 15-20 мин.) о «Создании переговорной группы». 

2. Возьмите маркер и подготовьте два листа бумаги, подписанные “Хороший переговорщик…” и “Плохой переговорщик…”. 

Попросите участников записать на одном листе качества и навыки хорошего переговорщика, на другой – плохого переговорщика. 

3. Положите оба листа нас стол, легко доступный для всех участников, и попросите их подходить к столу и записывать свои предложения (приготовьте несколько маркеров). 

4. Подведите итоги задания, зачитав предложения всем участникам и составив «окончательную версию». Не забудьте, что женщины должны принимать участие в задании.

РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 5: Сбор и анализ информации 

Невозможно преувеличить значение точной информации при подготовке к коллективным переговорам. Большинство переговорщиков согласятся, что «то, что вы делаете до переговоров, больше влияет на их результат, чем то, что вы можете сделать на самих переговорах». 

Рассмотрим виды информации, которая необходима для начала переговоров. Помните, главная мысль проста: для успешных переговоров нужна информация. Чем существеннее эта информация для переговоров, тем лучше. Нам нужна информация об относительной силе профсоюза и работодателя. Нам нужна юридическая информация. В особенности нам нужна информация по финансовому аспекту переговоров. Необходимо задать себе два вопроса: Какая информация нужна? Где можно получить ее? 

A. ЧТО НЕОБХОДИМО ЗНАТЬ ДО ПЕРЕГОВОРОВ 
О профсоюзе и его членах 

1. Подробная информация о членах профсоюза

2. Общее и финансовое положение профсоюза 

3. Свежая информация о заработной плате, пособиях, стаже, занимаемых должностях (требование законодательства во многих странах) членов профсоюза 

4. Готовность и способность членов поддерживать профсоюзную организацию, принимать участие в забастовках 

5. Что члены профсоюза, как мужчины, так и женщины, хотели бы достичь в результате переговоров 

Перед переговорами профсоюз обычно проводит опрос своих членов, чтобы определить, какие изменения следовало бы внести в договоры с их точки зрения. Предпочтительнее было бы опросить ВСЕХ работников, поскольку коллективные переговоры должны принести пользу всем трудящимся. Хорошие отношения со всеми работниками помогают укрепить имидж профсоюза и могут принести пользу в плане привлечения большего числа работников в профсоюз. 

Составлять опросник следует тщательно и продуманно после проведения предварительного анализа, когда профсоюз уже имеет представление о том, какого типа вопросы следует включить в повестку переговоров. 

ПОМНИТЕ!
Традиционный метод опроса может не принести желаемого результата с женщинами-членами профсоюза. Профсоюзы должны проявлять гибкость, чтобы узнать мнение женщин и обеспечить их полноценное участие в переговорах (например, профсоюз может проводить специальные заседания представителей женщин каждого отдела или подразделения; кроме того, можно добавить в опросник несколько пунктов, которые позволят получить большое количество информации и более четко определить нужды всех групп трудящихся).

Опросник позволяет также определить характеристики членов профсоюза: соотношение мужчин и женщин, их средний возраст, стаж, число иждивенцев; число инвалидов; число людей, относимых к меньшинствам на основе внешнего вида; распределение трудящихся по типу выполняемой работы; особые нужды членов. Демографическая информация поможет вам оценить значение предлагаемой повестки и предоставит вам неопровержимые аргументы.
О работодателе
1. полная финансовая информация (если это возможно, поскольку в некоторых случаях подобная информация недоступна или попросту не нужна) 

2. положение в отрасли, положение в обществе 

3. конкуренты (и их коллективные договоры) 

4. планы на будущее
5. лица в управлении компанией
6. поставщики, клиенты
7. действующий или предыдущие коллективные договоры 

Обдумайте, какая именно информация действительно необходима для данных переговоров. Возможно, некоторые данные вы сможете получить сами – в результате опроса (и использовать их в качестве аргументов). 

Политическая и социально-экономическая ситуация в стране 

законодательство по коллективным переговорам 

ратифицированные конвенции МОТ и другие обязательные международные соглашения (где применимо) 

тенденции в экономике, экономический прогноз 

средняя заработная плата, пособия, условия 

крупнейшие работодатели, их заработная плата, пособия, условия 

коллективные договоры в вашей отрасли или секторе 

инфляция и ее тенденции 

уровень безработицы и его тенденции 

региональные и национальные данные по заработной плате 

минимальные требования законодательства по заработной плате, пособиям, условиям труда 

запреты / законодательство о забастовках 

юридические требования по предварительным официальным уведомлениям 

потенциальные союзники работодателя и профсоюза на национальном и региональном уровнях 

потенциальные союзники работодателя и профсоюза в правительстве 

Анализ прошлых договоров и собранной информации 

Мы обсудили важность информации и пути ее получения. Когда информация получена, ее следует проанализировать, и понять: 

· Что члены профсоюза хотели бы видеть в коллективном договоре, каковы их ожидания? 

· Обеспечивает ли предшествующий договор равные возможности для женщин? 
· Защищает ли он работников с семейными обязательствами? 

· Каковы финансовые возможности работодателя? 

· Есть ли у нас союзники? 

· Каким образом можно оказать давление на работодателя, если возникнут трудности? 

Б. ГДЕ СОБИРАТЬ ИНФОРМАЦИЮ: 

У профсоюза есть много источников информации, и хотя доступность информации отличается  в различных странах, большую часть данных можно найти – если знать, где искать. К стандартным источникам информации относятся: 

1. Опрос членов профсоюза 

2. Постоянное неформальное общение с членами 

3. Профсоюзные собрания 

4. Так называемые «ящики для вопросов» (их можно размещать на рабочих местах для сбора замечаний / проблем / интересующих работников вопросов и т.д.) 

5. Ежегодные отчеты работодателя 

6. Финансовые и статистические отчеты работодателя 

7. Отраслевые журналы 

8. Финансовые газеты и журналы 

9. Налоговые декларации работодателя и управляющего состава предприятия 

10. Судебные разбирательства с участием работодателя 

11. Внутренняя документация работодателя 

12. Международные и национальные НПО 

13. Данные, доступные для представителей работников в соответствии с законодательством 

14. Семья, родственники, друзья и т.д. 

15. Интернет
16. Национальный комитет по статистике
17. Другие источники
Хорошие переговорщики не дожидаются самих переговоров, чтобы начать сбор информации. Они постоянно собирают сведения по всем работодателям, с которыми они ведут переговоры, и когда им попадается на глаза заметка или любые другие данные о конкретном работодателе или конкретной отрасли, эта информация помещается в картотеку и затем используется при необходимости. Разработайте удобную для вас систему хранения и сортировки данных и вносите в нее информацию по мере ее поступления. 

В. ПОМНИТЕ О ЗАКОНОДАТЕЛЬНЫХ НОРМАХ ДЛЯ КОЛЛЕКТИВНЫХ ПЕРЕГОВОРОВ В ВАШЕЙ СТРАНЕ
ПОЛЬША: Обработка данных о членстве на всех уровнях профсоюза 

NSZZ “Солидарность” начала процесс стандартизованного и регулярного сбора информации от своих членских организаций на всех уровнях. Этот проект основан на решении Национальной комиссии (высшего органа на срок между двумя конгрессами). В соответствии с решением профсоюзных лидеров были разработаны и разосланы анкеты, такие как подробная анкета личных данных профсоюзных лидеров всех уровней, общая региональная анкета и общая анкета предприятия. 

Общая анкета предприятия включает следующие вопросы: 

1) название компании, адрес профсоюза (телефон, электронный адрес) 

2) общее число работников и их пол 

3) занятые члены профсоюза (и их пол) 

4) незанятые члены профсоюза (и их пол)  

5) пенсионеры (и их пол) 

6) название отрасли 

7) наличие в профсоюзной организации уязвимых групп (молодежь, женщины, инвалиды) 

Разумеется, предполагается, что Комиссии предприятий будут собирать более подробную информацию для внутреннего пользования: подобная анкета представляет собой лишь необходимый минимум данных, который в дальнейшем передается в территориальную структуру (региональную комиссию) и далее в штаб-квартиру профсоюза для обработки и анализа. Информация собирается дважды в год – в июне и декабре. 

ВЕНГРИЯ: Женщины проводят исследования по коллективным переговорам 

В 2002 году Комитет по делам женщин MSZOSZ принял решение о проведении исследований об учете интересов женщин и молодежи при заключении коллективных договоров. Комитет по делам женщин разработал анкету из 24 вопросов, которая была разослана во все членские организации MSZOSZ. Было получено 89 заполненных анкет. Необходимо отметить, что анкеты заполнялись в крупнейших членских организациях профсоюза. 

Исследования показали, что в 80% случаев женщины и молодежь принимали участие в коллективных переговорах и входили в состав переговорных групп. Однако председатели комитета по делам женщин лишь изредка получали приглашение принять постоянное участие в работе профсоюзной переговорной группы. 

Исследования показали, что интересы женщин и молодежи учитывались в коллективных договорах в 65% случаев. 

К сожалению, лишь 42% социальных партнеров учитывали необходимость равных возможностей. В тех случаях, когда вопрос равных возможностей все-таки обсуждался, основными темами были: 

· занятость инвалидов
· условия труда (для мужчин и женщин)
· условия женского труда (в химической отрасли) 

· возвращение из декретного отпуска матерей с маленьким ребенком (детьми) (в текстильной отрасли) 

· равная оплата труда (в текстильной отрасли) 

· специальные средства на обучение / повышение квалификации матерей, возвращающихся из декретного отпуска (государственная железнодорожная компания) 

· специальное агентство для молодых матерей, возвращающихся из декретного отпуска (государственная железнодорожная компания) 

Проанализированные коллективные договоры затрагивали следующие проблемы женщин и молодежи:
· запрет на использование женщин и молодых работников на определенных типах работ 

· льготы по рабочему времени, дополнительное время отпусков (сельское хозяйство) 

· ограничения на сверхурочную работу женщин (коммерческий и финансовый сектор) 

· пособия на обучение и образование для молодых работников (в большинстве отраслей) 

· декретные отпуска, финансовая поддержка деторождения; 

· помощь молодым работникам при покупке первого жилья; общежития (металлургическая промышленность) 

· практика на головном предприятии компании заграницей (металлургическая промышленность) 

· надбавки к заработной плате матерей в течение 30 дней со времени возвращения из декретного отпуска, если они не достигли полной работоспособности (швейная промышленность) 

· обязательный выходной день в воскресенье (на некоторых предприятиях в коммерческом секторе) 

· запрет на увольнение в течение одного года после декретного отпуска (государственные железные дороги) 

· институт наставников для молодых работников (государственная железнодорожная компания) 

· двухдневный отпуск отцу при рождении ребенка (металлургическая промышленность)
· обеспечение молодых работников общежитиями и беспроцентными кредитами на образование 

· гранты для молодых работников, оплаченный отпуск на образование (металлургическая и горнодобывающая промышленность) 

· снижение разницы в окладе для работников, возвращающихся на рабочее место (матерей) 

Исследование проводилось и по многим другим вопросам, и приведенные выше данные представляют собой лишь выборку из его результатов. Выводы исследования неутешительны; однако оно помогло Комитету по делам женщин выявить существующие проблемы и их области. Основываясь на этих данных, Комитет может разработать план действий в сфере коллективных переговоров: как показал анализ, в этой области предстоит сделать еще очень много. 

ЛАТВИЯ: анкетирование в LBAS 

Многие лидеры членских организаций LBAS на уровне отрасли или предприятия - женщины, даже в так называемых «мужских» отраслях, например нефтедобывающих компаниях «Ventspils Nafta» и Statoil. Таким образом, согласно ежегодной профсоюзной статистике женщины, как правило, очень хорошо представлены в переговорных группах. Каждые два года Совет по гендерному равенству LBAS разрабатывает анкету для заполнения работающими женщинами. Анкета распространяется всем женщинам-членам профсоюза для сбора информации об их нуждах и интересах. Раз в четыре года Совет по гендерному равенству проводит конференцию, чтобы разработать приоритеты в женской политике (последняя подобная конференция прошла 8 марта 2004 года).

Советы преподавателю:

Подготовьте этот раздел в соответствии с вашим национальным законодательством по коллективным переговорам. Более подробно см. Пособие 1 – Раздаточный материал 3: Контрольный список 

ЗАДАНИЕ 6: Значение информации для переговоров
Цели: 

- Лучше ознакомиться с этим важным аспектом процесса подготовки к переговорам 

- Понять, какая информация необходима и где можно ее собрать 

Методика: 

- работа в группах 

Задачи: 

1. Обсудите один из данных вопросов в рамках небольшой группы (исходя из вашего личного опыта и объяснений преподавателя): 

Группа 1: Какого рода информация по вашей компании необходима для подготовки к переговорам? (составьте список) Где ее можно собрать? (составьте список) 

Группа 2: Какие данные о членах профсоюза следует хранить? Почему? (составьте список) 

Группа 3: Каким образом можно узнать о пожеланиях членов профсоюза? Как вы будете собирать их предложения / информацию? (уделите особое внимание малозащищенным группам) (составьте список)
Группа 4: Как должен выглядеть «предпереговорный опросник»? Составьте список вопросов / тем, которые должны в нем присутствовать. 

2. Не забудьте выбрать докладчика для пленарного занятия. Представьте свой доклад на доске. 
Время: 35 мин. 

	Советы преподавателю:

После вашего вступления (20-25 минут) на основе Раздаточного материала 5: 

1. Разделите участников на 4 небольшие группы (например, при помощи 4 видов конфет – каждый участник берет одну конфету из шляпы или корзинки и таким образом попадает в определенную группу). 

2. Дайте каждой группе ОДНУ задачу, поскольку время ограничено (35, максимум 40 минут на работу в группах) 

3. Пройдите по группам и проверьте, все ли четко понимают задание. Напомните о необходимости составить отчет и скажите, что у каждой группы будет на это около 6-8 минут! 

4. Не забудьте подвести итоги задания. 

5. После представления всех отчетов, попросите участников поделиться случаями из практики, когда они НЕ БЫЛИ хорошо готовы к переговорам. 

Общее время: не менее 1 ч. 30 мин. 




РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 6: Выработка предложений и стратегии ведения переговоров 

Ход переговоров предсказать невозможно. Этого и не требуется: цель переговоров и состоит в разработке договора, которого изначально не существовало. Начиная переговоры, никто не знает, как будет выглядеть этот договор. 

При наличии адекватной информации переговорщики могут разработать план и стратегию переговоров, которые помогут им двигаться к цели – выгодному договору. Рассмотрим ключевые стадии разработки переговорной стратегии: 

1. ОПРЕДЕЛЕНИЕ ЦЕЛЕЙ 

Четко ли вы представляете то, чего добиваетесь? Понятно ли это членам профсоюза? Каковы минимальные требования? Какова ваша переговорная альтернатива? Определите минимальные и оптимальные цели переговоров. 

2. РАЗРАБОТКА ПРОГРАММЫ
Предложения могут поступать из самых разных источников, включая опросы членов профсоюза, профсоюзные собрания, анализ прошлых договоров, проблемных областей, а также коллективных переговоров на аналогичных предприятиях. Разрабатывая программу переговоров, профсоюзы принимают важные решения. Профсоюзы должны представлять интересы всех своих членов и разработать такую программу, которая оптимально представляла бы цель переговоров и имела максимальный шанс на успех. 

Традиционно, вопросы в повестке переговоров делятся на денежные и неденежные (например: денежные – 5% увеличение заработной платы; неденежные – гибкий рабочий график). Для большей ясности программы вопросы могут делиться и по тому, какую роль они играют в жизни работников на рабочем месте и за его пределами. Но основе этого критерия можно выделить следующие группы: 

Защита прав
В первую группу входят вопросы защиты прав на предприятии. Подобные вопросы регулярно возникают в рамках деятельности работника на предприятии и связаны с выполнением работы. При подготовке к переговорам по данной проблеме посмотрите, какие разделы договора не функционируют надлежащим образом. В какой области возникают конфликты? Где трудящиеся хотели бы увидеть изменения к лучшему?
Баланс между работой и семьей 

Вторая группа вопросов касается отношений между работой и нашей частной жизнью. В обычном случае сюда относятся различного рода отпуска. Подобные условия договора позволяют нам проводить время с семьей, а также предоставляют полностью оплаченные отпуска в критических семейных ситуациях. 
Оплата сверхурочной работы, работы по вызову и на подстраховке также относятся к данной категории, поскольку подобные положения ограничивают возможность работодателя отбирать без какой-либо компенсации время, которое мы могли бы проводить с семьей. Премиальные за ночные и вечерние смены являются компенсацией за сбои, которые они вносят в нашу частную жизнь. Но этого недостаточно! Как насчет жилья, как насчет детских садов и т.д.?
Малозащищенные работники 

Малозащищенные работники – женщины, инвалиды, этнические меньшинства, незарегистрированные работники и т.п. Все категории, подвергающиеся дискриминации.

Традиционные основные вопросы 

Так называемые «основные вопросы» коллективного договора – заработная плата, рабочее время, смены, дополнительные программы по здравоохранению и пенсионному обеспечению, пособия, премии, условия найма, увольнение, выходные пособия, техника безопасности и т.д. Переговоры по данным вопросам имеют огромное значение для нашей жизни. Они определяют, какое жилье можно себе позволить, на какой машине ездить, можно ли оплатить лечение ребенка у зубного и грозит ли нам бедность в старости. 

Вопросы условий труда и жизни 

Целью переговоров является улучшение условий труда и жизни. Таким образом, нужно переговоры вести по таким «малосущественным» вопросам, как оценка нашего труда по достоинству, удовлетворенность работой, уважение и достоинство. В некоторых случаях положительные сдвиги в этой области – и соответственно, в сфере трудовых отношений на предприятии – оказывают огромное влияние на производственные условия. Профсоюзы часто забывают об этой проблематике или считают ее второстепенной. Это неверно, в особенности сейчас, когда глобальный и высокомобильный рынок труда часто пренебрегает гуманитарными аспектами. Перед профсоюзами открывается целое поле переговорных вопросов, решения по которым будут по достоинству оценены всеми трудящимися. Кроме того, деятельность в гуманитарной сфере улучшит имидж профсоюза и приведет в него новых (мотивированных) членов! Однако следует иметь в виду, что сформулировать решения по подобным вопросам в коллективном договоре крайне трудно. 

Ознакомление с данной проблематикой важно и по еще одной причине. Существуют различия в трудовой деятельности мужчин и женщин, и значит, новые условия, достигнутые на переговорах, по-разному повлияют на одних и на других. В некоторых случаях необходимо включать в программу переговоров предложения по вопросам, касающимся конкретно женщин. Следует четко понимать эти вопросы и обсуждать их на встречах в профсоюзе, равно как и за столом переговоров. 
3. РАССТАНОВКА ПРИОРИТЕТОВ 

Предложения, внесенные в программу переговоров, имеют различную ценность. Как расставить приоритеты? По каким критериям? Что будет наиболее важным? При расстановке приоритетов, помните о следующем: 

Пожелания членов профсоюза и их поддержка 
Насколько трудно добиться выполнения данного условия
Насколько трудно организовать поддержку по данному вопросу
Эффект успешного решения данного вопроса для профсоюза и его членов
Члены профсоюза должны принимать участие в расстановке приоритетов для всех поступивших предложений, в том числе предложений по равным возможностям для мужчин и женщин. На данной стадии необходимо проследить, чтобы предложения по гендерным вопросам не попали в один раздел с общими требованиями профсоюза. Эти предложения должны быть четко сформулированы, поскольку женщины часто составляют более половины работников предприятия и обладают равными с мужчинами правами на включение своих вопросов в повестку переговоров. 

Включить вопрос в повестку переговоров зачастую труднее, чем договориться с работодателем. Членам переговорной группы нередко приходится лавировать между противоречащими требованиями различных категорий работников, и иногда приходится принимать неприятные решения – именно поэтому так важно, чтобы все трудящиеся были представлены в переговорной группе. 

	Контрольный список

Контрольный список для расстановки приоритетов в требованиях женщин и вопросах равенства возможностей мужчин и женщин при составлении повестки переговоров 

Помните: 

· принципы политики компании, поддерживающие женщин, часто помогают и мужчинам; 

· службы и учреждения, поддерживающие женщин (например, детские сады), приносят пользу не только матерям, но и отцам, а также детям, семьям и обществу в целом; 

· все предложения, направленные на поддержку женщин, косвенным образом влияют на качество жизни семей и общества в целом; 

· многие предложения, направленные на поддержку всех членов профсоюза, приносят пользу и женщинам. Более высокая оплата труда, лучшая техника безопасности, лучшее освещение на рабочем месте – все подобные меры приносят прямую выгоду и мужчинам, и женщинам. 




4. ДОКУМЕНТИРОВАНИЕ ПРЕДЛОЖЕНИЙ 

Подготовив список предложений и расставив приоритеты, составьте его окончательную версию и распространите всем членам профсоюза на проверку и утверждение. Необходимо разъяснить всем членам, что представляют собой предложения по вопросам женщин и гендерному равенству и в чем их суть. Подобное образование является частью процесса комплексного подхода к вопросам гендерного равенства. Иногда женщинам приходится лоббировать профсоюз, чтобы их предложения были включены в повестку переговоров. 

Как правило, профсоюзы представляют свои предложения управлению компании в письменном виде перед началом переговоров или во время первой встречи. Обычно соответствующий документ содержит список предложений и не представляет собой проект окончательного коллективного договора с конкретными формулировками. Тем не менее, с самого начала профсоюз должен обдумывать реальные формулировки, которые он хотел бы видеть в коллективном договоре. При этом необходимо обращать внимание, отражают ли эти формулировки гендерные различия и затрагивают ли они гендерную проблематику. 

Правильная формулировка имеет огромное значение для того, чтобы избежать недоразумений и неприятных сюрпризов. Ниже приводятся некоторые советы: 

Основные правила формулирования положений договора 

1. Формулировки должны быть как можно более ясными и простыми. 

2. Избегайте допущений и «условных» выражений. Нижеприведенные обороты с трудом поддаются интерпретации и часто ведут к проблемам, поскольку другая сторона может толковать их совершенно другим образом: 

· В целом 

· Насколько возможно
· Обычно 

· Вовремя

· Разумный 

· Надлежащий
· Достаточный
· Информировать и советоваться 

Используйте более конкретные и подробные формулировки. Например, вместо фразы «в целом» перечислите все существенные в данном случае условия. Вместо «вовремя» укажите определенный срок. 

3. Согласуйте определения. Обе стороны не обязательно одинаково понимают такие слова, как «работник», «конфликт», «достаточный». 

4. Продумайте, как формулировки соотносятся с различными категориями членов профсоюза (уязвимые работники: женщины, молодые и пожилые работники, инвалиды); отражают ли формулировки гендерные различия? Продумайте следствия и подтексты формулировок, обсудите их с членами профсоюза и переговорной группой. 

5. На переговорах у вас всегда должна быть с собой ваша версия формулировок в письменном виде. Если положения договора были составлены работодателем или другой стороной, предложите свою собственную версию и договоритесь о формулировке, которая устраивала бы обе стороны. 

6. В качестве примера используйте другие коллективные договоры. Почти любая ситуация уже имела место в прошлом, а значит хорошие формулировки могут найтись в других договорах, заключенных другими профсоюзами. 

7. Формулировки должны четко определять обязанности сторон. Например, положение, в соответствии с которым «работодатель приложит усилия, чтобы за шесть недель предупредить профсоюз об увольнении каких-либо работников» на деле не обязывает работодателя выполнить упомянутые действия. Следует писать «работодатель должен предупредить...» 

5. ЗАТРАТНОСТЬ ПРЕДЛОЖЕНИЙ
Знаете ли вы, какие средства необходимы для реализации ваших предложений? Анализ затратности должен производиться для любых предложений, имеющих финансовый эквивалент, например по увеличению заработной платы или отпуска. Профсоюз должен знать, какие средства требуются от работодателя. В противном случае профсоюзу приходится верить расчетам руководства компании. С помощью списка приоритетов рассчитайте минимальную и максимальную стоимость предложений. Пользуйтесь доводом, что некоторые гендерные вопросы, такие как рабочий график и неполная занятость, требуют малых или вовсе нулевых затрат. 

6. НАЛИЧИЕ АЛЬТЕРНАТИВЫ КАЖДОМУ ПРЕДЛОЖЕНИЮ 

На переговорах необходима гибкость и готовность к маневру. Будьте готовы к тому, что в проект предложений придется внести изменения, и заранее подготовьте альтернативу – проведите «мозговой штурм» или инсценировку переговоров. Соберите информацию о положении, в котором находится противоположная сторона, и продумайте ее возможные аргументы. 

7. ОПРЕДЕЛЕНИЕ МИНИМАЛЬНЫХ ТРЕБОВАНИЙ 

Крайне важный вопрос – каковы минимальные требования профсоюза по каждому из предложений? Всякая переговорная группа должна четко представлять себе минимальные требования до начала переговоров. Как правило, минимальные требования определяются как уровень, который будет воспринят как удовлетворительный членами профсоюза. Данный уровень устанавливается в результате консультаций с членами, но он, естественно, также зависит от финансовых возможностей работодателя и влиятельности профсоюза. 

Профсоюз определяет минимальные требования в соответствии с ожиданиями трудящихся. Помните, что по ходу переговоров и по мере прояснения реальной ситуации уровень ожиданий может измениться. Тем не менее, если профсоюз был хорошо подготовлен к переговорам, минимальные требования не должны претерпеть серьезных изменений, для чего нужны крайне веские причины. 

Работая над проектом предложений, вы в действительности создаете базовый план и стратегию переговоров. Одного варианта стратегии недостаточно – чтобы избежать ловушек, необходимо располагать альтернативными стратегиями. 

ЛИТВА: Стратегия и влияние профсоюзов на переговорах

Текстильная компания в Каунасе

Женские комитеты LTU "Solidarumas" на уровне предприятий могут вносить предложения, касающиеся коллективных переговоров. В этой области уже достигнуты некоторые успехи. Так, женщины на некоторых предприятиях получили право на летний отпуск. Началом процесса послужило решение работодателей о том, что в летнее время необходимо повысить объемы производства, а потому работники должны работать по 9-10 часов в день. В этот период им не позволялось брать отпуск, так что семьи потеряли возможность проводить летние каникулы с детьми. Чтобы разрешить эту проблему, литовский профсоюз "Solidarumas" организовал сбор подписей среди женщин, пострадавших в результате такого решения. Они потребовали права на 14-дневный летний отпуск (составляющий половину ежегодного отпуска, полагающегося работникам в Литве). Было собрано более 250 подписей, что составило четверть всех работников, и работодатели были вынуждены пойти на переговоры. В результате переговоров было принято решение о том, что женщины, нуждающиеся в летнем отпуске, могут получить его без всякого противодействия со стороны работодателя.

ВЕНГРИЯ: Коллективные договоры и "женские вопросы"

В 2000 году Комитет по делам женщин MSZOSZ составил предварительный список рекомендаций для коллективных переговоров:

· работники, замещающие женщин, уходящих в декретный отпуск, должны приниматься на работу только на основе срочного контракта;

· увольнение работниц, вышедших из декретного отпуска, должно производиться только с уведомлением за 90 дней;

· способ и регулярность возобновления контракта с женщинами, находящимися в декретном отпуске, должны быть фиксированы;

· родители, имеющие малолетних детей, должны иметь право на один день неоплачиваемого отпуска на каждого ребенка ежемесячно;

· отцам должен предоставляться декретный отпуск (5 дней после рождения ребенка для ухода за супругой и младенцем);

· на предприятии должны быть оговорены условия ежегодного медосмотра; работникам, имеющим детей младше 10 лет, а также иждивенцев, должно предоставляться право на неполную занятость и соответствующие льготы (отпуск, талоны на питание и т.д.)

· право на получение образования в течение всей жизни должно находить конкретное законодательное подтверждение в коллективных договорах: необходимо предоставление свободного времени, необходимого для занятий, обязательный академический отпуск, а также покрытие работодателем по крайней мере части затрат на обучение; 
· установка видеокамер на рабочих местах с целью сбора информации нарушает право на неприкосновенность частной жизни;

· профсоюзный комитет и производственный совет должны создать примирительную комиссию для рассмотрения конфликтов в области равных возможностей (мужчины и женщины должны быть представлены пропорционально числу работников обоих полов);

В ходе коллективных переговоров необходимо пропорциональное представительство женщин в оргкомитете.

ВЕЛИКОБРИТАНИЯ: Коалиция родителей и социальных работников

Комиссией по равным возможностям Британского Конгресса профсоюзов была сформирована "Коалиция родителей и социальных работников" в целях улучшения положения работников с семейными обязательствами. Комиссия приглашает каждого внести свой вклад, и в число членов Коалиции входят организации, представляющие родителей, лиц, оплачиваемых социальных работников, а также пенсионеров и инвалидов.

Их цели заключаются в следующем:

· матерям, отцам и социальным работникам предоставляется возможность выбора, сочетать ли свои обязанности с оплачиваемой работой, а также поддержка вне зависимости от принятого решения,

· более гибкий рабочий график для всех родителей и социальных работников на любой работе,

· сокращение внеурочной работы, с целью устранить давление и дать возможность работать с нормальной производительностью,

· более доступные и качественные детские учреждения,

· более эффективная поддержка социальных работников, пенсионеров и инвалидов,

· более эффективное правовое оформление для родителей и социальных работников,

· пенсионные схемы, учитывающие время, проведенное в качестве социального работника.

В настоящее время в Коалицию входят 33 организации, в числе которых: Fathers Direct, Альянс инвалидов, Работодатели для социальных работников, Альянс матерей, Mother@Work, Национальный институт семьи и родителей, Семьи с одним родителем, Конгресс профсоюзов и т.д.

ЗАДАНИЕ 7: Разработка программы переговоров
Цели: 

- Понимание важности хорошо подготовленной программы переговоров  

- Обсуждение возможных сфер переговоров (разработка программы)

Методика: 

А: “мозговой штурм”

Б: работа в группах

Задания: 

А. На пленарном занятии разработайте (на основе вашего личного опыта и вводного доклада преподавателя) методом «мозгового штурма» список компонентов или шагов, которые должны присутствовать в хорошей переговорной стратегии или плане. 

Б. Важной частью стратегии является хорошо подготовленная программа переговоров, учитывающая гендерные вопросы, а также доводы в пользу выдвигаемых предложений. Работая в группе:

1. Составьте проект программы переговоров по ОДНОЙ из следующих сфер, уделяя особое внимание гендерным вопросам: 

Группа 1: Защита прав 

Группа 2: Баланс между работой и семьей 

Группа 3: Уязвимые категории трудящихся 

Группа 4: Так называемые «вопросы качества жизни и труда»
Более подробно см. соответствующую часть Раздаточного материала 6.
2. Подготовьте аргументы для обоснования «гендерного аспекта» вашей программы переговоров. Не забудьте выбрать докладчика, который представит результаты обсуждения на пленарном занятии. Составьте отчет, используя проекционные листы. 
Время:

A: 15 мин. 

Б: 40 мин. 

	Советы преподавателю:

1. Начните это задание с пленарной работы после кратких вводных слов о разработке стратегии (на основе Раздаточного материала 6). Попросите участников составить (методом «мозгового штурма») список компонентов или шагов, которые должны присутствовать в хорошей переговорной стратегии или плане (Задача А). Попросите одного из участников записать все идеи на флипчарте и подведите итоги задания, перечислив все необходимые компоненты (не пропустите ничего важного и вычеркните все несущественное).

2. Приготовьте заранее короткие списки (приблизительно из трех пунктов) для Задачи Б, чтобы избежать непонимания. Раздайте их в качестве примеров участникам в конце пленарного занятия.

3. Объясните, что поскольку программа переговоров представляет собой важный элемент переговорной стратегии, ей следует уделять внимание и время. Далее объясните Задачу Б и сообщите участникам, что у них есть около 40 минут на работу в группах. Напомните о необходимости представить отчет (раздайте чистые проекционные листы и специальные маркеры) и сообщите, что на отчет отводится около 7-8 минут!

4. Наконец, разделите участников на четыре небольшие группы (например, при помощи разноцветных бумажных квадратиков – каждый участник берет ОДИН квадратик, и все участники с квадратиком одного цвета попадают в одну группу). 

5. Распространите «Раздаточный материал 6» (для сравнения и консультации)

6. После представления отчетов оцените каждую программу (по возможности, при участии групп) – отмечайте особо, какое внимание в повестках уделяется гендерным вопросам. 

Подведите итоги занятия, вкратце повторив новые сведения.

Общее время: около 2 часов

Мозговой штурм: 20 мин.

Работа в группах: 45 мин.

Отчеты и подведение итогов: 45 мин. 


ЧАСТЬ 3: ЗА СТОЛОМ ПЕРЕГОВОРОВ

РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 7: За столом переговоров

В этом разделе мы рассмотрим ряд вопросов, непосредственно относящихся к процессу переговоров:

Этапы ведения переговоров

Навыки, необходимые для ведения переговоров

Основные правила ведения переговоров

Возможные пути достижения соглашения

2.1. Этапы ведения переговоров

На предварительном этапе мы пытаемся определить «климат» предстоящих переговоров. Мы должны обсудить основные принципы встреч и, главное, добиться равного статуса и авторитетности для участников переговоров со стороны профсоюзов. 

На ознакомительном этапе мы представляем наши предложения, знакомимся с предложениями другой стороны и пытаемся «понять», какие вопросы являются наиболее важными. На этом этапе важно быть открытыми и задавать вопросы, чтобы обе стороны хорошо поняли предложения и позиции друг друга.

Большая часть переговоров приходится на рабочий этап, который занимает больше всего времени. Это главная стадия процесса переговоров, на которой стороны обсуждают различные вопросы, меняют свою точку зрения, выступают со встречными предложениями, пробуют новые идеи и ищут решения проблем. 

После этого, если все идет хорошо, мы переходим к завершающему этапу, на котором мы достигаем соглашения, по крайней мере, по принципиальным вопросам, фиксируем в письменном виде результаты нашего соглашения и уточняем ряд вопросов относительно соглашения. На этом этапе либо переговорный процесс успешно завершен и у нас есть предварительное или принципиальное соглашение, либо мы признаем, что переговоры зашли в тупик. 

2.2. Навыки, необходимые для ведения переговоров

В ходе переговоров нам необходимо наладить успешный диалог с другой стороной. Возможно, это произойдет не сразу. На самом деле, достижение диалога – это длительный процесс, требующий времени. Кроме того, тот факт, что вы хотите вести диалог, не означает, что того же хочет и другая сторона. Однако, более вероятно, что другая сторона примет участие в диалоге, если вы обеспечите атмосферу, необходимую для диалога. 

Как определяется успешный диалог? 

· Он основан на взаимопонимании. Это не означает, что нам нужно соглашаться с другой стороной, но мы должны понимать их. Точно так же они должны понимать нашу позицию, даже если они с нами не согласны.  

· В нем нет места критике. Мы не должны сразу же оспаривать точку зрения другой стороны. Позднее нам, вероятно, придется это сделать, но сначала необходимо выслушать и понять.

· Диалогу свойственны открытость, уважение, заинтересованность и любопытство. Мы пытаемся поставить себя на место другой стороны и ожидаем от них такого же отношения.   

Активное слушание: 

Для успешного диалога необходимо быть одновременно хорошим оратором и хорошим слушателем. Быть хорошим слушателем намного труднее.

Вот несколько простых способов стать хорошим слушателем:

1. Представьте себя на месте другой стороны, чтобы понять, что они говорят и что они чувствуют.
2. Выражайте свое понимание и согласие невербальными средствами:
· тоном голоса
· выражением лица
· жестами
· взглядом
· позой
3. Повторяйте про себя наиболее важные мысли и чувства.

4. Не прерывайте, не предлагайте свои советы и не вносите предложения. Не приводите аналогичные примеры из собственного опыта. 

5. Сохраняйте нейтральную позицию. Не начинайте сразу критиковать собеседника.

6. Научитесь задавать частные вопросы, начинающиеся с «почему», «что», «кого»…

Советы и примеры прямого и непрямого общения за столом переговоров. 

Самые опытные участники переговоров знают, что многое за столом переговоров не говорится прямо. Давайте посмотрим на несколько примеров прямого и непрямого общения:

· Если вопрос имеет большое значение, нам необходимо твердо выразить свою точку зрения. Мы говорим прямо и настойчиво и смотрим собеседнику прямо в глаза.

Напротив, если вопрос для нас не так важен, мы даем другой стороне понять это тем, что говорим менее четко или настойчиво, смотрим в сторону.

· Если мы хотим отклонить предложение другой стороны и для нас очень важно, чтобы они отказались от него, мы очень настойчиво говорим, что ни в коем случае не можем принять это предложение, смотрим собеседнику прямо в глаза, не улыбаемся. 

Напротив, если мы говорим «Нет», имея в виду «Может быть», мы менее настойчивы, смотрим в сторону, допускаем возможность дальнейшего обсуждения. 

· Если мы готовы отказаться от предложения, чтобы способствовать ходу переговоров, нам не нужно говорить, что мы от него отказываемся. Мы просто можем прекратить обсуждать это предложение и больше не поднимать этот вопрос. 

· Если мы хотим, чтобы другая сторона отказалась от предложения, мы можем не обращать внимание, всякий раз, когда они поднимают этот вопрос, отказываться обсуждать внесенные изменения, пропускать его в обсуждениях.

Многое за столом переговоров сообщается в невербальной форме, поэтому хороший участник переговоров не только слушает, но и наблюдает за поведением другой стороны. Участникам переговорной группы, особенно если у них пока мало опыта, может быть очень полезно уделить немного времени ДО переговоров и попрактиковаться в составлении предложения и поиске встречных аргументов. Потренируйтесь: например, пусть один из членов вашей группы станет другой стороной и «на деле» проверит, насколько хороши ваши доводы. 

За столом переговоров очень важно не только ЧТО вы скажете, но и КАК вы это скажете!
Правила для участников переговорной группы:

· Все участники переговоров со стороны профсоюзов должны знать и понимать «правила» поведения за столом переговоров.

· Иногда профсоюзы будут выбирать одного говорящего, который будет выражать нашу точку зрения, а остальные участники будут высказывать свое мнение, только если их об этом попросит докладчик. В других случаях, все участники смогут свободно высказывать свое мнение.

· Каждая переговорная группа должна определить свои собственные правила относительно того, кто и когда будет говорить.

· Участники переговоров никогда не должны противоречить друг другу или спорить друг с другом за столом переговоров.

· Между членами группы нередко могут возникнуть разногласия, однако, их не следует высказывать за столом переговоров. При необходимости попросите сделать перерыв и решите возникшие разногласия. 

· Если профсоюз показывает за столом, что внутри него существуют разногласия по определенному вопросу, это ослабляет его позицию и обычно приводит к тому, что другая сторона перестает серьезно воспринимать эту позицию.

· Никогда не ходите на встречи (даже самые неофициальные) в одиночку.  

ПОМНИТЕ!

Не забудьте убедиться, что у всех участников переговоров, и мужчин, и женщин, равный статус и что у женщин есть достаточно возможностей выразить свои требования и высказать свою точку зрения за столом переговоров. Убедитесь также, что ВСЕ члены группы полностью поддерживают ваши требования относительно равенства полов. Выделите время на то, чтобы обсудить это друг с другом. Если другая сторона почувствует, что у вас есть разногласия по ряду вопросов, считайте, что вы проиграли. 

ЗАДАНИЕ 8: «Два круга» - навыки общения
Цели: 
Потренироваться в:

· Быстром определении темы

· Подготовке речи в условиях ограниченного времени

· Произнесении речи

Методика: 
Работа в парах 

Задачи: 
1. Подготовьте речь (за 5 минут) в защиту:

№ 1: включения в ваш коллективный договор вопроса о детских учреждениях

№ 2: включения в ваш коллективный договор пункта о равной заработной плате.  

2. Произнесите двухминутную речь перед вашим партнером по работе в парах.

Время: 30 минут

	Советы преподавателю:

1. Разделите участников на две группы (на счет первый, второй) и попросите их оставаться в аудитории. 

2. Участники (работая по одному) в течение 5 минут должны подготовить двухминутную речь в защиту:

№ 1: включения в ваш коллективный договор вопроса о детских учреждениях

№ 2: включения в ваш коллективный договор пункта о равной заработной плате.  
3. Попросите участников поставить стулья так, чтобы образовалось два круга: участники №1 должны составлять «внутренний» круг лицом к участникам №2, которые должны составлять «внешний» круг (участники сидят на стульях лицом друг к другу). 

4. По сигналу преподавателя все участники из группы №1 одновременно произносят свои двухминутные речи (участникам №2).

5. После этого пары меняются ролями, и группа №2 произносит речь перед группой №1. 

6. Теперь группа №1 без подготовки произносит речь на тему, изначально предложенную группе №2.

7. А группа №2 без подготовки произносит речь на тему группы №1. 

Спросите участников: какие выводы они сделали в ходе выполнения этого задания?

Общее время:: 30-40 минут 




РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 8: Контрольный список: Некоторые советы участникам переговоров

Каждый участник переговоров со временем извлекает для себя собственные правила, которые всегда нужно иметь в виду. Приведенный нами список неполный, возможно, вы захотите добавить к нему и ваши собственные наблюдения.

1. Никогда не перебивайте участников своей группы и не противоречьте им (в случае если вам необходимо сообщить участникам вашей группы или докладчику о какой-либо проблеме, напишите ей/ему записку или попросите сделать перерыв).

2. Никогда не ходите на встречи в одиночку. В переговорах должны участвовать не менее двух представителей. 

3. Готовьтесь к худшему, надейтесь на лучшее. Вся ваша стратегия ведения переговоров должна быть тщательно спланирована от начала до конца. Будьте гибкими, но знайте, каким должен быть результат.

4. Ваша задача - добиться соглашения и создать профсоюз. Совершенных договоров не бывает. Идти на компромисс неприятно, но лучше иметь прочную основу для создания профсоюза, чем ничего.

5. Поддерживайте связь с членами вашего профсоюза, чтобы убедиться, что ваша позиция отражает потребности и желания всех категорий членов профсоюза.

6. Знайте законы и порядки в вашем регионе. Требуется ли уведомление о проведении забастовки? Существуют ли сроки? Закон не всегда на вашей стороне, а если вы плохо его знаете, он легко может стать вашим врагом. 

7. Тщательно подбирайте слова. Ваши слова должны выражать ваши истинные намерения. Избегайте таких выражений, как «наше самое последнее предложение» или «речь идет о забастовке», если только вы на самом деле не имеете это в виду и готовы пожертвовать для этого своей репутацией участника переговоров. 

8. Ведите переговоры добросовестно. Однако помните, что добросовестное ведение переговоров не означает, что вы должны соглашаться с невыгодными для вас предложениями. У вас всегда есть право сказать «нет». 
9. Имейте в виду, что другая сторона должна сохранить лицо, чтобы оставаться последовательными. Покажите им, что вы тоже должны сохранить лицо.

10. Уточняйте условия соглашения, чтобы избежать недоразумений в дальнейшем. 

11. Не забывайте, что договор не имеет никакой ценности, если он не может быть воплощен в жизнь. Старайтесь предусмотреть возможные проблемы в связи с каждым вопросом и определите, может ли ваша позиция быть реализована. 

12. В случае возможности забастовки, начните готовиться заранее. Будьте настолько готовы, чтобы работодатель не захотел проверять вашу решимость. Помните, что хорошо подготовленную забастовку, вероятно, никогда не понадобится реализовывать в действительности.
13. Концентрируйтесь на интересах, а не на точках зрения. За противоположными точками зрения всегда скрывается как конфликт интересов, так и много общих и совместимых интересов. Будьте открытыми и ищите взаимовыгодные решения. 

14. Будьте строги с проблемами, а не с людьми. Твердо защищайте интересы членов вашего профсоюза и не бойтесь выражать искренние эмоции. Донесите до руководства всю глубину чувства членов вашего профсоюза.

15. Дайте другой стороне выпустить пар. Самый эффективный способ преодолеть гнев и обиды  - это дать людям высказать свои чувства. Иногда лучше всего, пока другая сторона выпускает пар, внимательно слушать, не отвечая на нападки. 

16. Всегда ведите переговоры добросовестно, но будьте готовы к всевозможным уловкам. Вы не должны ни смиряться с ними, ни отвечать в том же духе. Лучше всего открыто поднять вопрос об используемой тактике. Часто этого бывает достаточно, чтобы предотвратить возникновение подобной ситуации в будущем. Не давайте запугать себя угрозами. 
17. Не улыбайтесь, будьте серьезны, поскольку обсуждаются серьезные вопросы.

18. Не будьте слишком авторитарны. 
19. Ведите записи обо всех контактах с другой стороной. 

20. Избегайте любых контактов (например, разговоров по телефону, обмена электронной почтой, случайных встреч и т.д.), связанных с переговорами, если вы в одиночестве. Если это невозможно, немедленно сообщите другим членам группы. 

Советы преподавателю:

Подготовьте небольшой «раздаточный материал» по процедурам, предусмотренным в законодательстве вашей страны относительно начала коллективных переговоров.

Представьте эти сведения во время изучения раздела «Этапы переговоров» - предварительный этап. 

ЗАДАНИЕ 9: Советы участникам переговоров 

Цели: 
Помочь вам: 

Предложить практические советы участникам переговоров

Методика: 

- Индивидуальная работа

Задачи: 
1. Прочитайте предложенный список. Отметьте пять наиболее важных пунктов.

2. Отметьте выбранные вами пункты на флипчарте.

3. Подумайте, какие еще советы, по вашему мнению, могут быть полезны при ведении переговоров, и поделитесь вашими выводами с группой. 

Время: 30 минут. 

	Советы преподавателю:

1. Раздайте приведенный выше список (Некоторые советы участникам переговоров).

2.  Объясните задание. 

3. Дайте участникам 6 минут на то, чтобы прочитать текст и выбрать 5 правил, которые они считают наиболее важными.

4. Выпишите на доске в столбик номера пунктов. Оставьте достаточно места рядом с номерами, чтобы участники могли указать свои ответы.

5. Когда участники будут готовы, попросите их подойти к доске и наклеить выданные им наклейки рядом с выбранными ими пунктами (вместо наклеек вы просто можете попросить участников помечать выбранные пункты маркером).

6. Сосчитайте ответы и представьте окончательный результат, начиная с самых «популярных» правил.

7. В конце спросите участников, могут ли они предложить какие-нибудь еще советы/правила для участников переговоров, которые не вошли в этот список. (Попросите одного из участников записать дополнительные советы на флипчарте). 

Общее время: около 30 минут 



ЗАДАНИЕ 10: За столом переговоров
Цели: 
· Тренировка навыков, необходимых для ведения переговоров.

Методика: 
· Работа в группах

· Ролевая игра

Задачи: 
1. Прочитайте и обдумайте описание воображаемой ситуации.

2. Представьте вашу ситуацию в лицах в аудитории.

Время: 1 час 

	Советы преподавателю:

1. Объясните участникам задание.

2. Разделите участников на 2 группы, предложив им на выбор два описания. (Для этого подготовьте два набора карточек с приведенными ниже описаниями ситуации, сложите их в корзину/шляпу, и предложите каждому участнику вытянуть карточку).

ПРИМЕЧАНИЕ: Если в вашей группе больше 20 участников, возможно, вам стоит разделить их на три группы. В этом случае подготовьте еще один пример на основе вашего опыта. 

3. Объясните сроки выполнения задания: около 1 часа на подготовку и около 10 минут (не больше 15!) на каждую сценку.

4. После каждой сценки попросите участников прокомментировать, спросите, какие выводы они сделали. Дайте свою оценку. 
Общее время: около 2 часов




КРАТКИЕ ОПИСАНИЯ СИТУАЦИЙ ДЛЯ ЗАДАНИЯ 10 

Группа 1 Сексуальные домогательства на рабочем месте
Сведения о компании: 

· текстильная промышленность

· 350 работников (80% женщины)

· уровень членства в профсоюзе: 60% (два профсоюза)

· экономическое положении компании хорошее, но в связи с конкуренцией существует необходимость снизить расходы.

В вашей компании ведутся переговоры по новому коллективному договору. Профсоюз и работодатель уже достигли соглашения по ряду вопросов в новом коллективном договоре. Теперь они переходят к обсуждению вопроса СЕКСУАЛЬНЫХ ДОМОГАТЕЛЬСТВ на рабочем месте, поскольку это следующий пункт в повестке переговоров. 

Задачи: 

а. Прочитайте описание и распределите роли в вашей группе: представители профсоюза, представители работодателя, а также роли внутри каждой группы.

б. Подготовьте план переговоров по вопросам сексуальных домогательств (подумайте, что должно быть включено в коллективный договор – определение, процедуры подачи жалоб, и т.д.).

в. Подготовьте доводы в защиту вашей точки зрения.

г. Приготовьтесь разыграть «сценку» перед другой группой. 

Группа 2 Детские дошкольные учреждения
Сведения о компании:

· Пищевая промышленность

· 550 сотрудников (45% женщины)

· Всего у сотрудников: 206 детей дошкольного возраста, 175 детей в возрасте от 6 до 12 лет.

· Уровень членства в профсоюзе: 48% (один профсоюз)

· Прежде в компании существовал детский сад/ясли, однако впоследствии он был закрыт

· Экономическое положение компании хорошее

Коллективный договор, существующий в вашей компании, все еще действителен, но профсоюзы хотели бы добавить пункты относительно совмещения работы и семьи. Вы уже начали переговоры. Теперь должна состояться вторая встреча, на которой вы перейдете непосредственно к вопросу о детских дошкольных учреждениях в компании. 

Задачи: 

а. Прочитайте описание и распределите роли в вашей группе: представители профсоюза, представители работодателя, а также роли внутри каждой группы.

б. Подготовьте план переговоров по вопросам детских дошкольных учреждений (подумайте: хотите ли вы открыть детский сад при компании?)

в. Подготовьте доводы в защиту вашей точки зрения.

г. Приготовьтесь разыграть «сценку» перед другой группой. 

ЧАСТЬ 4: ТУПИК

РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 9: Что делать, если переговоры зашли в тупик 

Переговоры заходят в тупик, если одна или обе стороны твердо решают, что дальнейшие шаги к достижению соглашения невозможны. Надо отметить, что часто только одна из сторон считает, что переговоры зашли в тупик. 

Исторически обычным выходом из подобной ситуации была победа одной стороны над другой. Оружием трудового конфликта традиционно была забастовка, организованная профсоюзом. Поскольку общество все чаще негативно воспринимает подобный способ борьбы, сейчас больше внимания уделяется мирному разрешению спора. 

При ведении переговоров наша цель – достичь соглашения. Однако это происходит не всегда. Если переговоры заходят в тупик, что может сделать профсоюз?

а. искать новых союзников

б. привлечь экспертов

в. оказывать давление (с помощью СМИ)

г. рассмотреть возможность примирения и посредничества

д. организовать забастовку

е. внести изменения в повестку дня переговоров
Поиск новых союзников

Возможно, что достичь соглашения с работодателем удастся не по всем вопросам. Поэтому оглянитесь вокруг и подумайте, какие вопросы, стоящие на повестке дня, вы можете обсудить с «внешними» союзниками, например, местными властями (местный транспорт, детские сады, уход за пожилыми и т.д.). Возможно, вам удастся найти другое объединение работодателей или общие интересы с неправительственными организациями?

Привлечение экспертов 

При необходимости привлеките экспертов из экспертных групп, чтобы получить больше доводов по вопросам, относительно которых вы ведете переговоры. Убедитесь, что в вашем профсоюзе существует список экспертов, которые готовы участвовать в разрешении конфликтов при переговорах.  

Давление 

Третьим возможным методом может быть оказание дополнительного давления на другую сторону, чтобы заставить ее изменить свою точку зрения в сторону приемлемой для профсоюзов. Мы исходим из того, что профсоюз хорошо подготовлен и знает, как оказывать давление  в обществе, на рабочем месте, в работе с местными партиями, СМИ, потребителями и т.д.

И, конечно, профсоюз должен быть в состоянии оказывать давление на работодателя или другую сторону. Часто это невозможно. Если это невозможно, поскольку у профсоюза нет средств или потому что профсоюз решил, что это будет нецелесообразно, не угрожайте принятием мер. Нереализованная угроза ослабит позицию профсоюзов в будущем. 

Большая часть подготовительной работы перед переговорами была выполнена специально для того, чтобы при необходимости профсоюз мог стратегически (разумно, эффективно) оказывать давление на работодателя, чтобы заставить его изменить свою позицию. Выбранный профсоюзом метод давления зависит от:

· того, что профсоюз узнал о работодателе и его бизнесе

· уровня поддержки со стороны членов
· уровня поддержки со стороны общественности
И, конечно, профсоюзу не нужно ждать до тех пор, пока переговоры не зашли в тупик, прежде чем начинать оказывать давление. Всякий раз, когда профсоюз сталкивается с проблемой, полезно напомнить работодателю или другому участнику переговоров, что отсутствие соглашения приведет к пикетам, бойкоту, антирекламе и другим подходящим способам давления. Главное правило здесь начать с небольшого давления и увеличивать давление, а значит и ущерб, наносимый работодателю, только в том случае, если небольшое давление не дает результатов. Однако, повторяем, заранее определите возможности профсоюза. 

3.4 Примирение и посредничество 

Примирение и посредничество отчасти похожи и считаются «мягкими» методами, поскольку они предполагают небольшое внешнее давление для разрешения конфликта.

Примирение заключается в том, что нейтральная сторона, не принимающая участия в переговорах, предлагает свои услуги сторонам, буквально предоставляя им нейтральную территорию для встречи и разрешения разногласий. При примирении третья сторона играет относительно активную роль в формальном улаживании конфликта, но обычно не вникает в фактические разногласия между сторонами.  

При посредничестве нейтральная третья сторона более активно участвует в выводе переговоров из тупика и достижении соглашения. Обычно посредник, как и при примирении, не может навязать сторонам решение. Он/они только может предложить компромиссные решения и/или альтернативные подходы к разрешению вопросов. Если эти предложения не устраивают стороны, они могут отказаться от них. 

При посредничестве спорящие стороны объединяются в тесные группы и каждая команда имеет формальное руководство. Посредник может встречаться со всеми сторонами вместе или с каждой по отдельности. Часто посредник неформально встречается с одной из сторон на закрытом совещании. С аналитической точки зрения посредничество предполагает участие третьей стороны в двухстороннем процессе переговоров. 

В некоторых странах существуют формальные институты примирения и посредничества, которые часто используются в тех случаях, когда переговоры заходят в тупик. Во многих случаях законодательство определяет использование  услуг посредника как обязательное условие перед тем, как профсоюз может организовать забастовку. 

Профсоюзу очень важно понять, что именно входит в понятие посредничества. Поскольку посредничество является продолжением процесса переговоров, добиться с помощью посредничества того, чего не удалось добиться с помощью давления или в ходе переговоров, обычно невозможно. Посредник занимает нейтральную позицию и не заинтересован в том, как именно будет разрешен конфликт. Он не ставит перед собой задачу добиться соглашения на наиболее выгодных для профсоюза условиях, а просто стремится добиться соглашения на любых условиях.

Привлечение посредника не означает, что профсоюз может или должен прекратить оказывать давление. Во многих случаях именно давление приводит работодателя или другую сторону за стол переговоров с посредником или профсоюзом. Посредничество может быть очень полезным для достижения соглашения, однако только в том случае, если обе стороны понимают процесс, осознают его возможности и согласны действовать добросовестно. 

3.5 Забастовка 

Обычно забастовка – это крайняя мера, и если профсоюз начинает забастовку, это означает, что процесс переговоров полностью провалился и профсоюз полагается исключительно на силу, чтобы достичь соглашения. Однако в некоторых случаях профсоюз может объявить предупредительную однодневную или двухчасовую забастовку, просто чтобы надавить на работодателя. 

Подробности организации забастовки зависят от многих факторов, включая трудовое законодательство конкретной страны, однако, прежде всего от возможности профсоюза выиграть забастовку. Успешная забастовка определяется целым рядом составляющих, однако самой важной из них является предварительная подготовка. Профсоюз должен готовиться к возможной забастовке с самого начала любых переговоров, понимать, реальна ли возможность забастовки, а также быть в состоянии сообщить работодателю о подготовке и готовности начать забастовку. 

Данное руководство не является руководством по подготовке к забастовке, поэтому у нас нет возможности рассмотреть все вопросы, которые профсоюз должен учесть перед началом забастовки. Как и при планировании любого давления, вся информация, собранная профсоюзом до и во время переговоров, должна быть использована для того, чтобы ответить на вопрос, будет ли забастовка хорошим выходом. Однако, в отношении забастовок необходимо помнить простую истину, что хорошо подготовленную забастовку обычно не требуется начинать. У большинства профсоюзов существуют собственные процедуры организации забастовки. Имейте в виду возможные опасности, например, в случае незаконной забастовки забастовщики не получают заработную плату. Возможен также отрицательный отклик в СМИ. 

3.6 Изменения  повестки дня/требования

Вместо требования, связанного с существенными финансовыми затратами, рассмотрите возможные альтернативы и постарайтесь внести предложение, требующее меньших расходов, но способное улучшить условия труда. Подумайте об уже упоминавшихся «вопросах качества жизни и труда» (иначе говоря, психологическом климате на рабочем месте, в частности, достоинстве и уважении, и т.д.). Разумеется, изменения в повестке дня возможны только в том случае, если стороны хорошо подготовлены к переговорам и имеют альтернативную программу или альтернативную стратегию. 

РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 10: Использование СМИ, если переговоры зашли в тупик 

Для того чтобы сдвинуть переговоры с мертвой точки, можно использовать СМИ и различные публичные мероприятия. Для этого вам необходимо подготовить, например, пресс-релизы и разослать их в различные газеты, профсоюзную прессу, на телевидение и радио. Ниже приводятся практические советы о том, как написать пресс-релиз и подготовить пресс-конференцию.  

1. КАК НАПИСАТЬ ПРЕСС-РЕЛИЗ
Зачем: 

1. Объявление/приглашение на мероприятие или событие (встречу и т.д.)

2. Сообщение о произошедших событиях

3. Объявление о мероприятии/инициативе профсоюза

4. Общие сведения по данному вопросу

5. Заявление по данному мероприятию/вопросу

Что: 

1. Что происходит?

2. Кто это организует?

3. Где это происходит?

4. Когда это происходит?

5. Зачем это происходит?

6. Точка зрения
ОСНОВНЫЕ ПРАВИЛА НАПИСАНИЯ пресс-релиза:
1. Всегда пользуйтесь бланком организации (на котором должны быть видны узнаваемые символы конфедерации профсоюзов, в которую входит организация). 

2. Укажите в верхней части страницы полное имя ответственного сотрудника и контактный телефон.

3. В правом углу укажите, что это «публичное заявление» или «пресс-релиз».

4. Текст должен быть отформатирован, а шрифт достаточно крупным.

5. Пресс-релиз должен быть не больше двух страниц, а лучше всего занимать одну страницу.

6. Избегайте длинных предложений, пишите короткими абзацами.

7. Всегда указывайте на пресс-релизе дату и место.

8. Придумайте ясный и броский заголовок.

9. Приведите в первом абзаце основные факты и аргументы (не забудьте о главном: кто, что, где, когда, почему). 

10. Приведите цитату из заявления президента/секретаря/координатора по делам женщин.

11. Поставьте подпись представителя, секретаря или оставьте текст без подписи. 

12. Проверьте орфографию и пунктуацию и отредактируйте текст.

13. Отправьте пресс-релиз по факсу на имя конкретного журналиста (если имя журналиста неизвестно, отправьте факс в конкретную рубрику, но никогда не оставляйте имя адресата незаполненным). 

14.  Если вы посылаете пресс-релиз на имя журналиста, отправьте копию редактору.

15. Учитывайте сроки подачи материалов (время отправки номера в печать и т.д.), если речь идет не об информационном агентстве. 

16. Имейте в виду, что, по мнению экспертов, наиболее удачными днями для новостей являются понедельник, среда и четверг (пятница, например, не подходит для организации встреч и сообщения новостей).

17. Для каждой акции, кампании или мероприятия подготовьте меморандум с перечнем необходимых действий для связей с общественностью. 

2. ПРЕСС-КОНФЕРЕНЦИЯ – РЯД СОВЕТОВ

1. Привлеките внимание журналистов к вашей встрече (звонки по телефону перед мероприятием, предварительное уведомление, консультации).

2. Разошлите четкие и броские приглашения (укажите всю информацию, включая время и место пресс-конференции, повод, тему, докладчиков, ответственное лицо, контактные телефоны и т.д.).

3. Разошлите приглашения не позднее чем за 3-4 дня до пресс-конференции.

4. За два дня до конференции начните подтверждать участие репортеров, сообщите дополнительную информацию, повысьте уровень заинтересованности.

5. Проводите конференцию в доступном месте, рядом с пресс-центром, недалеко от журналистов. 

6. Реалистично оценивайте количество журналистов.  

7. Забронируйте относительно небольшой зал, чтобы помещение казалось полным/заполненным/забитым (некоторые журналисты должны стоять).

8. Лучше всего проводить пресс-конференцию в 11 часов. Никогда не проводите пресс-конференцию до 10 утра или после обеда (все мероприятия после 13 часов теряют свою эффективность).

9. Выделите сотрудника, который будет приветствовать журналистов и раздавать им справочные материалы.

10. Подготовьте справочные материалы для пресс-конференции (общие материалы, материалы по данному мероприятию, фотографии).

11. Предложите журналистам напитки и легкие закуски, а после конференции можно организовать шведский стол или обед.

12. Всегда приглашайте других членов вашей организации присутствовать на пресс-конференции.

13. Количество фактических участников пресс-конференции должно быть небольшим – не более трех докладчиков и, при необходимости, один докладчик может быть мужчиной, а при возможности один представлять молодежь. 

14.  Постарайтесь включить в число докладчиков лицо, которое может привлечь журналистов (например, профсоюзный лидер, который был арестован, как можно более известное лицо).

15. Проведите с докладчиками краткое совещание перед пресс-конференцией (создайте условия пресс-конференции, предположите возможные вопросы и т.д.) и убедитесь, что докладчики находятся в зале как минимум за пять минут до начала конференции.

16. Убедитесь, что докладчики хорошо освещены и находятся на правильно выбранном фоне (листовки, флаги, слоган, логотип организации и т.д.).

17. Главный докладчик должен говорить не более 10 минут, а два других не более 5 минут каждый (всего не более 30 минут).

18. Пресс-конференция обычно состоит из двух частей: представление ситуации/мероприятия (не более 30 минут) и вопросы журналистов (около 20 минут).

19. Между первой и второй частью полезно раздать листовки, фотографии или видео- и аудиозаписи.

20. Сотрудник, отвечающий за связи с общественностью, должен быть доступен для общения с репортерами перед, во время и после пресс-конференции.

21. Репортеры должны иметь доступ ко всему необходимому оборудованию и средствам связи (телефону, электронной почте, факсу, блокнотам, ручкам, бумаге и т.д.).

22. Никогда не задерживайте начало пресс-конференции больше чем на 5 минут, даже если приехали еще не все журналисты.

23. После пресс-конференции будьте готовы делать заявления, соглашаться на интервью, позировать для фотографов и т.д.

24. После пресс-конференции подготовьте сообщение, включая цитаты из выступлений докладчиков, и немедленно отправьте его по факсу журналистам и редакторам СМИ, которые не присутствовали на пресс-конференции, под заголовком «ОТЧЕТ О ПРЕСС-КОНФЕРЕНЦИИ».

25. Позвоните на радио и предложите сделать заявление по телефону.

26. На следующий день после пресс-конференции свяжитесь с репортерами и поблагодарите их за напечатанные материалы (независимо от того, что вы думаете об этих материалах).

27. Немедленно дайте опровержение/исправьте ошибки  в статьях, опубликованных в газетах и журналах. 

28.  Подготовьте вырезки из прессы (другими словами «альбом» вырезок из газет) и разошлите их всем участникам пресс-конференции и всем заинтересованным лицам. 

29. Следите за информацией, публикуемой в СМИ, и подготавливайте соответствующие эксклюзивные заявления. 

30. Также проведите брифинг для узкого круга журналистов. 

ЗАДАНИЕ 11: Что делать, если переговоры зашли в тупик?
Цели: 
· Больше узнать и обсудить возможные способы сдвинуть переговоры с мертвой точки

Методика: 
· Работа в группах
Задачи: 
1. Работая в малых группах:

Подумайте о достоинствах и недостатках каждого из способов выведения переговоров из тупика и поделитесь вашим мнением с другими. 

Можете ли вы предложить другие возможные способы сдвинуть переговоры с мертвой точки?

Не забудьте выбрать участника, который будет представлять вашу группу  в аудитории. Запишите основные моменты вашего доклада маркерами на слайдах. 

Время: 30 минут 

	Советы преподавателю:

1. После краткого введения в проблему (на основе Раздаточного материала 9) раздайте этот материал участникам.

2. Объясните задание и попросите участников подумать о достоинствах и недостатках каждого из способов сдвинуть переговоры с мертвой точки. Попросите их подумать о других возможных решениях или привести примеры из своего опыта. 

3. Разделите участников на три небольшие группы, напомните им о том, сколько у них есть времени (30 минут), и форме представления отчета (слайды/маркеры); напомните участникам, что каждая группа должна будет представить свой отчет в течение 5-6 минут. Подведите итоги, подчеркнув/повторив наиболее важные вопросы, поднятые во время обсуждения. 

Общее время: около 1 часа 



ЗАДАНИЕ 12: Использование СМИ
Цели: 
· Научиться организовывать связи с общественностью

· Научиться использовать СМИ

Методика: 
Работа в группах 

Задачи: 

1. Работая в небольших группах, согласно советам в Раздаточном материале 10:

Группа 1: напишите короткий пресс-релиз по проблемам/вопросам ваших коллективных переговоров, которые вы хотели бы донести до сведения общественности (или по которым вам бы хотелось получить поддержку общественности).

Группа 2: подготовьте и проведите пресс-конференцию по проблемам/вопросам ваших коллективных переговоров, которые вы хотели бы донести до сведения общественности (или получить поддержку общественности).

2. Составьте проект отчета, который будет представлен в аудитории.

Время: 35 минут. 

	Советы преподавателю:

1. После введения в принципы написания пресс-релиза и подготовки пресс-конференции расскажите о задании, объясните задачи.

2. Когда задание будет понятно всем участникам, разделите их на две рабочие группы на счет первый-второй (напомните, сколько у них есть времени: 35 минут).

3. По возвращении в аудиторию попросите группы представить свои отчеты. Оцените отчеты, укажите их достоинства и недостатки (согласно Раздаточному материалу 10). (Привлеките участников к процессу оценки). 

Время: 1 час 30 минут (включая отчеты и оценку)




ЧАСТЬ 5: ПОСЛЕ ЗАВЕРШЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ

РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 11: После окончания переговоров

Действия после окончания переговоров имеют принципиальное значение, поскольку иначе права работников могут так и остаться только на бумаге. Профсоюзы и работодатели должны обеспечить обширную информационную поддержку прав и привилегий работников согласно новому соглашению. Это особенно касается вопросов равенства полов, а также прав семейных работников, поскольку включение гендерных вопросов в коллективные переговоры не может изменить ситуацию, если об этом неизвестно работникам. 

Кроме того, очень важно обеспечить механизмы выполнения и контроля над соблюдением соглашения, а также сбора и распространения информации о влиянии и результатах применения соглашения на практике. Наблюдения  и статистика, собранные в ходе подобного процесса, могут быть использованы для анализа того, какие положения должны быть пересмотрены и отредактированы для достижения большей эффективности, а также, чтобы определить возможные приоритетные вопросы для следующего раунда переговоров. 

1. ОДОБРЕНИЕ СОГЛАШЕНИЯ 

В странах, находящихся на переходной стадии, одобрение соглашения часто не является юридически закрепленной процедурой. В большинстве случаев формальное одобрение соглашения как необходимое условие для его выполнения не требуется. Иногда требуется только одобрение соглашения участниками переговорной группы, иногда необходимо одобрение руководства профсоюза. Безусловно, очень важно знать, какие требования существуют в вашей стране. 

Однако независимо от юридических тонкостей, очень важно, чтобы соглашение, достигнутое в коллективных переговорах, было признано законным большинством членов профсоюза. Для того, чтобы добиться понимания и признания соглашения членами профсоюза и работниками, всем профсоюзам необходимо следовать ряду простых правил. 

2. ПРЕИМУЩЕСТВА СОГЛАШЕНИЯ 

Разъяснение соглашения 

Это может быть сделано как устно на профсоюзном собрании или собраниях, так и письменно с помощью конспекта нового соглашения с указанием наиболее важных изменений. На собрании необходимо предусмотреть достаточно времени для вопросов и обсуждения. Лучше всего о том, как было достигнуто соглашение, почему оно хорошее и так далее, могут рассказать участники переговорной группы. 

Популяризация соглашения среди работников

Переговоры являются главным видом деятельности профсоюза и требуют много времени, энергии и средств, особенно потому, что заниматься этим приходится каждый день. Чтобы все эти усилия не были потрачены зря, после окончания переговоров профсоюзы должны  подготовить план популяризации соглашения, а также распространения информации о соглашении среди лидеров профсоюза, членов и всех работников. Это ключевая часть процесса создания поддержки для профсоюза, которая подготавливает основу для следующих переговоров.

Профсоюзы нередко недостаточно говорят об улучшениях, которых им удалось добиться для работников, что является важной частью их деятельности. Поэтому сообщайте о ваших результатах и убедитесь, что все группы работников имеют достаточно информации, для чего, возможно, стоит организовать специальные собрания для женщин или пожилых работников. Например, если вы добились улучшений для женщин, встретьтесь с ними и расскажите им об этом, объясните, что эти изменения будут для них значить, что они получат и т.д. Подобная деятельность в более долгосрочной перспективе может помочь расширить членство в профсоюзе.

Два ключевых вопроса, которые нужно иметь в виду:

· Как профсоюз будет распространять информацию о соглашении?

· Как профсоюз будет обучать своих лидеров и активистов изменениям и положениям нового соглашения?

3. РЕАЛИЗАЦИЯ СОГЛАШЕНИЯ 
Коллективный договор может быть полезен членам профсоюза и будет способствовать созданию профсоюза, только если мы сможем выполнять его на практике. Большая часть повседневной работы профсоюзов обычно связана с обеспечением выполнения коллективных договоров. Существуют два способа реализации профсоюзами коллективного договора: с помощью закона и собственными силами. 

Стратегии реализации:

1. Реализация договора с помощью закона: 

В большинстве стран подписанный коллективный договор считается юридическим договором между подписавшими его сторонами и подлежит принудительному выполнению в судебном порядке. Конечно, в различных странах существуют различные законы и методы реализации договоров, особенно в области трудовых соглашений. И, что еще более важно, страны по-разному следят за соблюдением этих законов. Все профсоюзы должны знать и уметь использовать законы, существующие в своих странах относительно выполнения трудовых договоров (обратитесь к законодательству своей страны за дальнейшей информацией). 

2. Процедура разрешения конфликта 

ВАЖНО!
Ключевое значение имеет определение процедуры разрешения конфликтов, которая обеспечивала бы достаточно ресурсов и возможностей для справедливого и эффективного рассмотрения всех случаев нарушения коллективного договора. Процедура разрешения конфликтов (которая может включать примирение, арбитраж, обращение в трудовой трибунал и т.д.) должна быть пригодна для рассмотрения таких сложных вопросов, как сексуальные домогательства, дискриминация, отказ в отпуске по уходу за членами семьи, несправедливые увольнения и т.д. Для этого необходима формальная гарантия насколько возможно полной конфиденциальности для истца. Без подобных гарантий многие сотрудники, особенно женщины, предъявляющие претензии по гендерным вопросам, могут не решиться высказать свои жалобы из страха последующей изоляции со стороны коллег, упреков и т.д. Сообщая сотрудникам об их правах согласно коллективному договору, мы должны одновременно с этим сообщать им о соответствующих методах рассмотрения жалоб и заверить их, что соблюдение конфиденциальности будет нашей первостепенной задачей. 

Процедуры рассмотрения жалоб, записанные в договоре, определяют ряд шагов, направленных на решение проблемы. Обычно процесс начинается с ряда встреч между профсоюзом и работодателем в течение установленного времени с целью решить проблему. Если встречи оказываются безрезультатными, договор требует представить проблему на рассмотрение третейского судьи, чье решение является окончательным и подлежит выполнению обеими сторонами. (За дальнейшей информацией по этому вопросу обратитесь к законодательству своей страны).

3. Давление на работодателя. 

Точно так же как профсоюз может оказывать давление на работодателя, чтобы достигнуть соглашения, профсоюз может продолжать оказывать давление, чтобы заставить работодателя выполнять соглашение. Для реализации соглашения использовались прекращение работы, общественное или политическое давление, массовые протесты, пикеты и другие методы. Каждая тактика, разумеется, должна применяться стратегически с учетом информации о работодателе, которой располагает профсоюз, а ее цель должна быть ясно определена: лучше всего, если давление или профсоюзная акция связаны с конкретным требованием. Как только работодатель соглашается с этим требованием и подчиняется требованиям договора, давление прекращается. 

Последующие действия 

Что можно сделать с коллективным договором:

а. поместить в архив

б. запротоколировать

в. опубликовать

г. разместить на вашей веб-странице

д. проанализировать и опубликовать комментарии

е. оценить и опубликовать вашу оценку

ж. контролировать его соблюдение

з. при необходимости провести дополнительные переговоры по отдельным вопросам 

и. продолжат работать над ним!

Нидерланды: Контроль над гендерными вопросами

Всегда очень трудно проверить, действительно ли планы работать над гендерными вопросами реализуются на практике. Прийти к соглашению – это не то же самое, что вести переговоры. Самый крупный голландский профсоюз FNV-Bondgenoten разработал систему проверки того, как «гендерные» вопросы учитываются в общей политике профсоюзов. В эту систему включены 486 коллективных договоров, и она охватывает почти 3 миллиона работников в промышленности, сфере услуг, розничной торговле, транспорте и сельском хозяйстве. 

В общий обзор вошли такие вопросы как неполная занятость, детские учреждения, домогательства и совмещение работы и семьи. 

Каждый год представители профсоюза сообщают о результатах своих переговоров. Таким образом, стало возможно обсуждать изменения в различных секторах.

Все данные размещены на веб-сайте профсоюза и доступны всем, независимо от членства в профсоюзе. 

ЗАДАНИЕ 13: Что делать после завершения переговоров
Цели:

· Осознать необходимость дальнейших действий после завершения переговоров, особенно необходимость распространения информации о новом договоре среди членов профсоюза
· Рассмотреть различные виды дальнейших действий

Методика: 

· Работа в парах

· Обсуждение
Задачи: 

1. Работая в парах, выберите по одному заданию и расскажите вашему партнеру о своих предложениях:

Участник А: Как вы обеспечите распространение информации о новом договоре среди всех членов вашего профсоюза?  (Как вы обратитесь к каждому из них? Как вы будете распространять информацию?)

Участник Б: Какие у вас есть предложения относительно дальнейших действий? (Что вы должны делать после подписания коллективного договора?)

2. Участник «А» записывает и представляет предложения участника «Б» и наоборот. 

Когда оба участника готовы, каждый из них подходит к флипчарту в аудитории и записывает по ОДНОМУ предложению другого участника. 

Время: 25 минут
	Советы преподавателю:

1. После краткого введения (15-20 минут, на основе Раздаточного материала 11) попросите участников разбиться на пары и обсудить ЗАДАЧУ №1 (в аудитории). Объясните порядок организации работы!

2. Выделите на это 15 минут.

3. Подготовьте две доски и напишите на одной «Распространение информации среди членов», а на другой «Последующие действия». 

4. Попросите участников «Б» подойти к первой доске и написать ОДНУ из идей/предложений участника «А». Затем попросите участников «А» подойти к доске, названной «Последующие действия» и написать ОДНО предложение участника «Б». 

Когда участники будут готовы, зачитайте оба списка предложений.

Организуйте короткое обсуждение; спросите, есть ли у кого-нибудь другие предложения/идеи?

Подведите итоги, подчеркнув наиболее интересные идеи/предложения.

Общее время: 50 минут

5 минут – объяснение задания

15 минут – работа в парах

10 минут – запись предложений на досках (по результатам работы в парах)

20 минут – обсуждение и подведение итогов 




РАЗДАТОЧНЫЙ МАТЕРИАЛ 12: Контрольный список: Подведение итогов 

Комплексный подход к вопросам гендерного равенства в коллективных переговорах
1. ОТБОР УЧАСТНИКОВ  ПЕРЕГОВОРОВ

УКАЗАНИЯ: 

· Придерживайтесь политики включения женщин в число участников переговоров, чтобы они могли играть ключевую роль в формулировке требований и анализе предлагаемых условий коллективного договора на предмет дискриминации:

ПОМНИТЕ!

Женщины привыкли совмещать и уравновешивать жесткие требования семьи и работы. Многие инвалиды и представители меньшинств привыкли быть активистами, борясь за свои права, и могут стать хорошими участниками переговоров, которые не готовы смириться с отрицательным ответом.

· Включайте женщин в число участников, не только когда обсуждаемые вопросы касаются женщин;

· Обучайте женщин-членов профсоюза эффективно участвовать в переговорах и поднимать гендерные вопросы;

· Убедитесь, что мужчин-участников переговоров также волнуют гендерные вопросы:

ПОМНИТЕ!

Очень эффективной тактикой может быть назначить мужчину выступать в защиту равенства полов или по вопросам, касающимся женщин. 

2. РАЗРАБОТАЙТЕ ПРОГРАММУ ПЕРЕГОВОРОВ ОТНОСИТЕЛЬНО РАВЕНСТВА ПОЛОВ

Отдавая преимущество вопросам равенства полов и требованиям женщин в программе переговоров

ПОМНИТЕ!

· Политика компании, направленная на поддержку женщин, часто полезна и мужчинам;

· Условия, которые, на первый взгляд, больше всего нужны женщинам, например, детские дошкольные учреждения, приносят пользу и матерям, и отцам, и детям, и семьям, и обществу;

· Предложения, которые поддерживают женщин, в конечном итоге имеют благоприятный эффект для семей и общества;

· Многие предложения, которые поддерживают всех членов профсоюза, имеют непосредственные положительные последствия для женщин;

· Более высокая заработная плата, повышенные меры безопасности, улучшенное освещение и т.д. необходимы и мужчинам, и женщинам.

· Проект коллективного договора должен быть представлен на одобрение всех членов. Очень важно сообщить всем членам о том, как в договоре гарантируется равенство полов и решаются проблемы женщин и что это означает. Женщинам-членам профсоюза возможно придется лоббировать принятие этих положений среди своих коллег. 

3. БУДЬТЕ ХОРОШО ПОДГОТОВЛЕНЫ К ПЕРЕГОВОРАМ

Что должны предпринять профсоюзы:

· Хорошо подготовиться, в частности собрать все факты и статистику о положении женщин и мужчин на предприятии. Например, если профсоюзы собираются вести переговоры о равной оплате труда, у них должны быть все данные о количестве работников в различных должностных категориях, а также о различиях в оплате труда между женщинами и мужчинами. Они также должны собрать информацию других профсоюзов, предприятий и т.д. для сравнения, чтобы подкрепить свои доводы. 

· Убедитесь, что общая стратегия ведения переговоров предполагает сотрудничество с группами, борющимися за равенство.

· Используйте национальные и международные информационные сети, чтобы собирать и обмениваться информацией  для подготовки своей позиции в переговорах. Пользуйтесь информационными технологиями для обмена информацией.

· Решите, как можно использовать коллективные переговоры для того, чтобы расширить или закрепить существующие права. Законодательство страны, возможно, уже  гарантирует отдельные права в ряде вопросов равенства полов, однако эти права могут не соблюдаться или не реализовываться. Поэтому профсоюзы должны рассмотреть, как они могут включить эти положения законодательства в коллективные договоры так, чтобы добиться более эффективного и достижимого соблюдения этих прав;

· Подготовьте аргументы, чтобы доказать работодателям и членам профсоюза, что бороться за равенство полов не только правильно, но и целесообразно. Нужно ясно продемонстрировать положительный эффект включения положений о равенстве полов в коллективный договор не только в экономическом отношении, но и в связи с такими организационными факторами, как:

· прогрессивная и положительная репутация компании;

· более эффективное использование кадровых ресурсов;

· увеличение производительности;

· улучшенный боевой дух сотрудников и преданность компании;

· сокращение текучести кадров;

· сокращение количества отгулов, и т.д.

· Определите и расставьте в порядке важности требования, которые вы будете выставлять в ходе переговоров. Для этого может потребоваться оценка относительных расходов и выгод от конкретных требований или положений коллективного договора. Это может оказаться очень полезным для профсоюзов, поскольку работодатель может быть более расположен принять предложение, если можно показать, что данная привилегия для работников требует относительно небольших расходов по сравнению с существенными реальными организационными преимуществами, которые она может дать, как, например, рост производительности. 

ПОМНИТЕ!

В случае тяжелого экономического положения профсоюзы могут решить отдать предпочтение способам обеспечения равенства, не связанным с заработной платой и требующим меньших расходов. Они могут решить настаивать на общем положении о равных возможностях, на устранении дискриминации против семейных работников, особенно в отношении отпуска по уходу за ребенком для отца, что почти не потребует расходов или затронет только небольшую часть сотрудников, но при этом существенно улучшит имидж компании. 

Переговоры о равенстве полов могут быть выгодны работодателям

Аргументы, которые помогут убедить работодателей на переговорах, что соблюдать равенство полов на предприятии не только правильно, но и выгодно: 

· при наборе новых сотрудников  политика равных возможностей привлечет больше квалифицированных женщин, она также позволит сохранить в компании квалифицированных сотрудников-женщин, которые в противном случае могут покинуть компанию;

· политика равноправия при наборе новых сотрудников, повышении  и обучении сотрудников позволит компании наилучшим образом использовать свои кадровые ресурсы и повысить производительность;

· гибкий график работы, возможности отпуска по уходу за членами семьи и другие положения, направленные на поддержку семьи, могут сократить количество отгулов и даже текучесть кадров;

· безопасные условия труда будут иметь благоприятные последствия и для мужчин, и для женщин, обеспечат здоровых и производительных работников и помогут сократить расходы на медицинскую страховку, а также компенсации, выплачиваемые при несчастных случаях;

· равенство полов может повысить преданность и лояльность сотрудников компании;

· в случае тяжелого экономического положения добиться равенства полов может быть проще и дешевле, чем добиться других экономических преимуществ;

· равенство полов и отсутствие дискриминации будет способствовать прогрессивному имиджу компании, все больше компаний сегодня гордятся тем, что они предоставляют равные возможности всем своим сотрудникам;

· в условиях сегодняшней мировой экономики, когда потребители все больше внимания уделяют условиям труда, при которых произведен товар, преданность идеям равенства полов и этики на рабочем месте может существенно улучшить репутацию компании. 

4. ЗА СТОЛОМ ПЕРЕГОВОРОВ 

УКАЗАНИЯ: 

Чтобы эффективно включить гендерные вопросы в коллективные переговоры, профсоюзы должны:

1. Способствовать активному участию женщин в переговорах;

2. Установить законность участников переговоров женского пола и помочь им громче высказывать свое мнение за столом переговоров с помощью:

· соответствующего обучения не только  по вопросам ведения переговоров, но и по проблемам равноправия полов;

· предоставления им возможности собрать с помощью опросов, встреч, бесед и т.д. сведений о проблемах, волнующих членов профсоюзов, и получить  их поддержку по гендерным вопросам;

· предоставления им доступа к сетям сотрудничества для обмена информацией и данными и получения поддержки;

· демонстрации поддержки женщинам-участникам переговоров, руководителям и рядовым членам со стороны мужчин-руководителей профсоюза; 

3. Обеспечить равный статус всех участников переговоров, как мужчин, так и женщин, как квалифицированных представителей профсоюзов за столом переговоров; 

4. Обеспечить женщинам-участникам переговоров широкие возможности представить свои требования и высказать свою точку зрения за столом переговоров;

5. Обеспечить полную поддержку требований равноправия полов всеми членами переговорной группы, как мужчинами, так и женщинами. 
ПОМНИТЕ!

«Разделяй и властвуй» - это одна из старейших тактик борьбы. Не поддавайтесь на нее. 

6. Изучите коллективные договоры, чтобы убедиться, что предлагаемые положения не ведут к дискриминации; 

7. Помните о гендерных вопросах при формулировке положений коллективного договора.
8.  Убедитесь, что у переговорной группы есть все сведения и доводы, чтобы убедить руководство в пользе включения положений о равноправии полов в коллективный договор;
9. Укажите в коллективном договоре средства и механизмы эффективного выполнения и контроля над соблюдением положений о равноправии полов;

Не поддавайтесь соблазну представить вопросы равноправия полов как второстепенные рядом с другими проблемами. Переговоры о равноправии полов могут принести одинаковую пользу и мужчинам, и женщинам. 

5. ДАЛЬНЕЙШИЕ ДЕЙСТВИЯ ПОСЛЕ ПЕРЕГОВОРОВ.

УКАЗАНИЯ: 

1. Обязательно регулярно сообщайте всем сотрудникам о новой политике, правах и привилегиях, которых вам удалось добиться в ходе переговоров (включая временных работников и работников нетипичных форм занятости). Подобную информацию можно распространять различными способами: с помощью объявлений на предприятии, публикаций на понятном языке в бюллетенях, на семинарах, в ходе встреч в обеденный перерыв, ролевых игр и так далее;
2. Определите методы регулярного контроля над соблюдением и общим эффектом политики, прав и привилегий, достигнутых на коллективных переговорах. Для этого эффективными могут быть специально созданные контролирующие/исследовательские комиссии, в которые должны входить и женщины-члены профсоюза.
3. Определите процедуры рассмотрения жалоб, применяемые в случаях нарушения трудового договора, дискриминации или сексуальных домогательств;
4. Сообщите всем работникам о соответствующих методах  обработки жалоб и заверьте их, что все жалобы получат конфиденциальное и справедливое рассмотрение.
5. Увеличьте участие женщин в коллективных переговорах, расширив их участие в контролирующих комиссиях и комитетах по рассмотрению жалоб. Кроме того, в присутствии женщин работникам может быть проще поднимать перед профсоюзом или компанией вопрос о дискриминации или сексуальных домогательствах;
6. Постоянно собирайте статистику. Постоянно следите за количеством принятых на работу, повышенных и уволенных мужчин и женщин, а также количеством сотрудников в каждой категории, уровнем заработной платы и программами развития кадров. Отдельное внимание уделяйте соблюдению положения о равной оплате труда, собирая данные о заработной плате;
7. Всегда заглядывайте вперед. Определите, какие положения могут быть улучшены или пересмотрены с целью повышения их эффективности. Эти вопросы могут быть подняты на следующем раунде коллективных переговоров. 
8. Распространяйте информацию о работе, выполненной профсоюзами от имени женщин, в рамках стратегии по привлечению новых членов. Профсоюзам очень важно распространять информацию о целях переговоров и стратегиях, которые они использовали или будут использовать, чтобы добиться их. 
6. КОНТРОЛЬ НАД СОБЛЮДЕНИЕМ СОГЛАШЕНИЙ О РАВНОПРАВИИ ПОЛОВ

В большинстве случаев контролируется соблюдение всего коллективного договора. Однако в некоторых случаях осуществляется особый контроль за соблюдением положений о равноправии полов, результаты которого сообщаются внешнему или вышестоящему органу. Например:

Бельгия: отчет о мерах, направленных на обеспечение равенства, должен быть ежегодно представлен в Совет Предприятия;

Франция: отчет в Высший совет по профессиональному равенству;

Финляндия: Центральная организация профсоюзов Финляндии (SAK) совместно с другими социальными партнерами составляет совместный отчет об эффективности политики равенства;

Италия: Отдел равных возможностей Всеобщей конфедерации труда Италии (CGIL) контролирует реализацию политики равенства с помощью сбора и распространения информации и согласования действий с другими отделами, профсоюзами, женскими организациями и т.д.   

7. ФАКТОРЫ, КОТОРЫЕ МОГУТ СПОСОБСТВОВАТЬ УСПЕХУ ИЛИ ПРОВАЛУ ПЕРЕГОВОРОВ ПО РАВНОПРАВИЮ ПОЛОВ

В ходе исследования был выделен ряд факторов, которые могут способствовать или препятствовать переговорам по равноправию полов:
К факторам, связанным с профсоюзами, относятся: 

· в какой степени в профсоюзе прислушиваются к мнению женщин, включая долю женщин среди членов и их участие в деятельности профсоюза;

· в какой степени женщины имеют влияние в профсоюзе и в какой степени руководители профсоюза (и женщины, и мужчины) заботятся о соблюдении равноправия;

· значение, уделяемое в профсоюзе переговорам по вопросам равноправия;

существование и характер соответствующей политики и структур.

К факторам, связанным с работодателями (на уровне компании), относятся: 

· рынок труда и конъюнктура;

· состав рабочей силы (включая долю женщин);

· фактический и желаемый образ работодателя;

· стиль и культура руководства;

· характер и роль ключевых личностей в организации, включая вопросы собственности и контроля.

К факторам, связанным с характером и структурой коллективных переговоров в организации, относятся: 

· в какой степени профсоюз признан работодателем;

· качество переговоров;

· характер, влияние и настроение участников переговоров;

· структура программы переговоров;

· связи между структурами, направленными на обеспечение равенства в организации-работодателе или профсоюзе, с одной стороны, и структурами по ведению переговоров с другой, а также отношения между различными участниками переговоров. 

По материалам: Bercusson, B. and L. Dickens. 1998. Equal Opportunities and Collective Bargaining in Europe Defining the Issues. Dublin: European Foundation for the Improvement of Living and Working Conditions, с.40.

ПРИЛОЖЕНИЕ 1: Полная учебная программа на основе Пособия 4

СТРАТЕГИЯ И МЕТОДИКА ВЕДЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ

ВЕДЕНИЕ ПЕРЕГОВОРОВ ОБ УЛУЧШЕНИИ УСЛОВИЙ ЖИЗНИ И ТРУДА. Комплексный подход к вопросам гендерного равенства В КОЛЛЕКТИВНЫХ ПЕРЕГОВОРАХ.

ДЕНЬ 1 

	Время
	Содержание занятия
	Прод.
	Методика
	Материалы
	Оборудование,

канцелярские товары и т.д.
	Преподаватель 

(основной)

	9.00-9.30
	Введение; приветствие; представление целей семинара; программа; организационные подробности
	30 минут
	Презентация
	
	Оверхед-проектор (эпидиаскоп) + слайды с программой и целями семинара
	

	9.30-10.00
	Представление участников
	30 минут
	Например, работа в парах, а затем представление
	
	
	

	10.00-10.30
	«Золотые правила  профсоюзного семинара»
	30 минут
	Мозговой штурм
	
	Флипчарт + маркеры
	

	10.30-

11.00
	Перерыв
	30 минут
	
	
	
	

	11.00-11.30
	Задание 1: Переговоры и вы
	30 минут
	Индивидуальная работа; работа в парах
	Задание 1
	
	

	11.30-11.50
	Принципы МОТ по праву на ведение коллективных переговоров 


	20 минут
	Презентация
	РМ 1; Слайды на основе РМ 1; Конвенции МОТ 98 и 154.
	Оверхед-проектор
	

	11.50-13.05
	Задание 2: Принципы МОТ по праву на ведение коллективных переговоров
	1 час 15 минут
	Работа в группах
	Задание 2; Конвенции МОТ 98 и 154.
	Флипчарт; маркеры
	

	13.05-14.30
	Обед
	1 час 25 минут
	
	
	
	

	14.30-14.50
	Переговоры и зачем они нужны?
	20 минут
	Вводная презентация
	РМ 2; Слайды на основе РМ 2.
	Оверхед-проектор
	

	14.50-15.20
	Задание 3: Профсоюзные переговоры и переговоры в обычной жизни
	30 минут
	Анкетирование
Мозговой штурм
	Задание 3; анкета
	Флипчарт; маркеры
	

	15.20-16.20
	ПОДГОТОВКА К ПЕРЕГОВОРАМ

Задание 4: Игра «Апельсин»-важность работы в команде
	1 час
	Работа в группах
	Задание 4
	3-4 апельсина
	

	16.20-16.50
	Перерыв
	30 минут
	
	
	
	

	16.50-17.10
	Что значит работать в команде?
	20 минут
	Презентация
	РМ 3; слайды на основе РМ 3
	Оверхед-проектор
	

	17.10-17.30
	Создание переговорной группы
	20 минут
	Презентация
	РМ 4; слайды на основе РМ 4
	Оверхед-проектор
	

	17.30-18.00
	Задание 5: Переговорная группа
	30 минут
	Мозговой штурм
	Задание 5
	Флипчарт; маркеры
	


ДЕНЬ 2 

	Время
	Содержание занятия
	Время
	Методика
	Материалы
	Оборудование,

канцелярские товары и т.д.
	Преподаватель 

(основной)

	9.00-9.25
	Сбор и анализ информации
	20 минут
	Презентация 
	РМ 5; слайды на основе РМ 5
	Оверхед-проектор
	

	9.25-11.00
	Задание 6: Важность информации для ведения переговоров
	1 час 30 минут
	Работа в группах
	Задание 6
	Флипчарт; маркеры; четыре сорта конфет; шляпа/корзина
	

	11.00-11.30
	Перерыв
	30 минут
	
	
	
	

	11.30-12.00
	Выработка предложений и стратегия ведения переговоров
	30 минут
	Презентация
	РМ 6; слайды на основе РМ 6
	Оверхед-проектор
	

	12.00-13.00
	Задание 7: Разработка программы переговоров
	1 час (всего 2 часа)
	Мозговой штурм; обсуждение; работа в группах
	Задание 7
	Карточки (3-4 набора); чистые слайды; маркеры; оверхед-проектор
	

	13.00-14.30
	Обед
	1 час 30 минут
	
	
	
	

	14.30-15.30
	Задание 7: продолжение
	1 час
	
	
	
	

	15.30-15.50
	ЗА СТОЛОМ ПЕРЕГОВОРОВ

Этапы ведения переговоров

Навыки, необходимые для ведения переговоров
	20 минут
	Презентация
	РМ 7; слайды на основе РМ 7
	Оверхед-проектор
	

	15.50-16.30
	Задание 8: «Два круга»- навыки общения
	40 минут
	Работа в парах
	Задание 8
	
	

	16.30-17.00
	Перерыв
	30 минут
	
	
	
	

	17.00-17.15
	Некоторые советы участникам переговоров
	15 минут
	Презентация
	РМ 8; слайды на основе РМ 8
	Оверхед-проектор
	

	17.15-17.55
	Задание 9: Советы участникам переговоров
	40 минут
	Индивидуальная работа
	Задание 9
	Флипчарт; маркеры; круглые наклейки
	


ДЕНЬ 3 

	Время
	Содержание занятия
	Прод.
	Методика
	Материалы
	Оборудование,

канцелярские товары и т.д.
	Преподаватель
(основной)

	9.00-11.00
	Задание 10: За столом переговоров
	2 часа
	Ролевая игра
	Задание 10; анализ примеров
	Шляпа/корзина; свободное место для «представлений»
	

	11.00-11.30
	Перерыв
	30 минут
	
	
	
	

	11.30-11.50
	Что делать, если переговоры зашли в тупик?
	20 минут
	Презентация
	РМ 9; слайды на основе РМ 9
	Оверхед-проектор
	

	11.50-13.20
	Задание 11: Что делать, если переговоры зашли в тупик?
	1 час 30 минут
	Работа в группах
	Задание 11
	слайды, маркеры, оверхед-проектор
	

	13.20-14.30
	Обед
	1 час 10 минут
	
	
	
	

	14.30-14.50
	Переговоры зашли тупик: использование СМИ
	20 минут
	Презентация
	РМ 10; слайды на основе РМ 10
	Оверхед-проектор
	

	14.50-16.20
	Задание 12: Использование СМИ
	1 час 30 минут
	Обсуждение; работа в группах
	Задание 12
	Флипчарт; маркеры
	

	16.20-16.40
	Перерыв
	20 минут
	
	
	
	

	15.40-17.00
	ПОСЛЕ ЗАВЕРШЕНИЯ ПЕРЕГОВОРОВ

Действия после завершения переговоров
	20 минут
	Презентация
	РМ 11; слайды на основе РМ 11
	Оверхед-проектор
	

	17.00-17.50
	Задание 13: Что делать после завершения переговоров
	50 минут
	Работа в группах; обсуждение
	Задание 13
	Флипчарт; маркеры
	

	17.50-18.10
	Подведение итогов: комплексный подход к вопросам гендерного равенства в коллективные переговоры
	20 минут
	Презентация
	РМ 12; слайды на основе РМ 12
	Оверхед-проектор
	

	18.10-18.30
	Закрытие и оценка результатов семинара
	20 минут
	Обсуждение
	Формы оценки
	
	


Пояснения:
Время – общая продолжительность учебного модуля

Методика – методика обучения, используемая в данном модуле

Материалы – учебные пособия (раздаточные материалы, задания, описания примеров, справочные материалы и т.д.)

Оборудование и канцелярские товары – список технического оборудования; канцелярских товаров, используемых в данном модуле. 

Преподаватель – укажите имя преподавателя, который делает презентацию/объясняет задание и т.д. (отвечающий за данную тему, задание и т.д.)

РМ 1 – Раздаточный материал №1

ПРИМЕЧАНИЕ: вместо слайдов и оверхед-проектора вы можете подготовить презентацию в PowerPoint (помните, что для этого вам понадобится обеспечить наличие специального оборудования!)
ПРИЛОЖЕНИЕ 2: ОБРАЗЕЦ ФОРМЫ ОЦЕНКИ СЕМИНАРА

Обведите, пожалуйста, ОДИН ответ (1 – самая низкая отметка, 5 – самая высокая отметка)

1. Были ли достигнуты цели семинара? 

1……………2…………….3…………….4………………5 

2. Как бы вы оценили содержание семинара?

1……………2…………….3…………….4………………5 

3. Как бы вы оценили общий уровень семинара? 

1……………2…………….3…………….4………………5 

4. Насколько понятными и полезными были учебные пособия? 

a/ Задания 

1……………2…………….3…………….4………………5 

б/ Раздаточные материалы 

1……………2…………….3…………….4………………5 

1. Как бы вы оценили МЕТОДИКУ обучения, использованную на семинаре?

1……………2…………….3…………….4………………5 

2. Насколько полезны были презентации, сделанные преподавателем(-лями)?

1……………2…………….3…………….4………………5 

3. Оцените, пожалуйста, уровень ПРЕПОДАВАНИЯ:

1……………2…………….3…………….4………………5 

4. Оцените, пожалуйста, актуальность данного семинара для вашей профсоюзной работы:

1……………2…………….3…………….4………………5 

5. Недостатки семинара:

………………………………………………………………............. 

………………………………………………………………............. 

………………………………………………………………............. 

6. Достоинства семинара:

………………………………………………………………............. 

………………………………………………………………............. 

………………………………………………………………............. 

7. Организация семинара (проживание, питание, помещение, и т.д.)

1……………2…………….3…………….4………………5 

8. Напишите, пожалуйста, другие замечания относительно семинара:

………………………………………………………………............. 

………………………………………………………………............. 

………………………………………………………………............. 

СПАСИБО!

ОГЛАВЛЕНИЕ
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7БЛАГОДАРНОСТИ И РУКОВОДСТВО ПО ПРИМЕНЕНИЮ
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44ВЕЛИКОБРИТАНИЯ: Коалиция родителей и социальных работников


45ЗАДАНИЕ 7: Разработка программы переговоров


47ЧАСТЬ 3: ЗА СТОЛОМ ПЕРЕГОВОРОВ
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� В оригинале используется название "новые независимые государства" (NIS, Newly Independent States). Под этим понятием в международном сообществе понимаются страны бывшего СССР, за исключением Балтии. Поскольку в этих странах общеупотребимо понятие «Содружество Независимых Государств (СНГ)», применение последнего термина представляется более целесообразным.
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