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Одним из важнейших направлений работы любого профкома является процесс заключения коллективного договора. А так как коллективный договор является инструментом социальной защиты работников, то от позиции профкома зависит очень многое. От того, как ведутся переговоры между администрацией и профкомом, зависит наполняемость коллективного договора конкретным содержанием, усиливающим социальную защищенность работников.
Что такое переговоры?
Переговоры - это процесс, в котором участвуют две или более стороны, имеющие как общие, так и противоположные интересы. Переговоры проводятся с целью представления и обсуждения конкретных предложений, с целью   достижения   согласия   по   вопросу   распределения   средств   и   решения нематериальных проблем.

Под «сторонами» понимаются отдельные лица или группы лиц, обладающие способностью самостоятельно заключать и выполнять договоренности. 
Переговоры не имеют смысла без существования общих и конфликтующих интересов. 
Переговоры могут увенчаться успехом только при условии добровольного участия сторон, которые верят в то, что достижение договоренности в их интересах. 

Если стороны, в основном, имеют общие интересы, то необходимости вести переговоры по поводу разногласия нет. В этом случае готовность принять доводы другой стороны гораздо больше, чем тогда, когда интересы сторон значительно расходятся. Однако даже при частичном несовпадении интересов от сторон требуются хорошо обоснованные доводы, и компромисс, при котором каждой стороне приходится в чем-то уступать, является наиболее приемлемым решением. 
При полностью противоположных интересах вести переговоры также не имеет смысла, так как стороны не расположены выслушивать доводы другой стороны, и нередко все заканчивается конфликтом. 
Иногда открытое противостояние используется в качестве стратегии для достижения своих целей. Такая политика принуждения всегда ведет к проигрышной ситуации для одной из сторон, а потому применять ее имеет смысл только тогда, когда вы уверены в своей победе и готовы нести бремя испорченных отношений.

Ситуации с победителем и побежденным и 
взаимовыгодные решения.
В результате переговоров могут возникнуть две ситуации:
 ситуация с победителем и побежденным или беспроигрышная ситуация для обеих сторон. 
Первый вариант обычно имеет место, когда ресурсы, ставшие предметом борьбы, скудны и имеют большую ценность для обеих сторон.
 Чем больше получит одна сторона, тем меньше достанется другой. Нередко речь идет о деньгах, времени, работниках. Такие переговоры ведутся как бы в узком проходе: каждый шаг вперед для одной стороны означает шаг назад для другой. 
Ситуация с победителем и побежденным может возникнуть тогда, когда одна из сторон имеет преимущественное положение и может себе «позволить» проигрыш другой стороны. 
Иными словами, ухудшение отношений, конец сотрудничества, а также возможная жажда мести не играют важной роли. 
Для того чтобы избежать  таких  последствий, необходимо, взять на вооружение стратегию «взаимовыгодное решение», при которой обе стороны оказываются  в выигрыше. 
Начало переговоров, цель (цели) и «переломный момент».
Исследования показывают, что часто тот, кто играет по-крупному, добивается большего, чем тот, кто делает низкие ставки.
 Поэтому А. необходимо запрашивать цену несколько выше своего предела мечтаний (или ожиданий), однако не настолько, чтобы отпугнуть Б. абсурдными требованиями. Кроме того, А. должен определить «переломный момент», т.е. нижнюю планку своих требований, при пересечении которой он решает прервать или прекратить процесс переговоров.
 Определение «переломного момента» очень важно. Этим исключается возможность того, что в пылу переговоров, когда на горизонте замаячит компромисс, вы слишком уступите в цене. 

Этапы переговорного процесса

· Подготовка
Подготовка включает в себя:

- анализ существующих потребностей и соответствующей «валюты», как своих, так и партнера по переговорам;

- определение наборов целей, учитывая имеющуюся «валюту»;
- определение начальной цены и «переломного момента». 
Подготовке уделяется не меньше времени, чем другим этапам переговоров.
· Разведка

На этом этапе стороны пытаются выявить как пожелания другой стороны, так и скрывающиеся за ними потребности. Только определив действительные потребности, можно найти  творческое решение и «альтернативную валюту». В то же время необходимо быть искренним в отношении собственных потребностей, чтобы дать возможность другой стороне найти способ их удовлетворить. Обе стороны стараются определить возможные уступки, варианты обмена и «переломные моменты» партнера по переговорам. Чем больше информации им удастся собрать, тем выше вероятность успешного исхода переговоров.

· Завершение переговоров.

На этом этапе стороны пытаются достичь договоренности на основе внесенных предложений. Делаются последние уступки. Проверяется, насколько были удовлетворены потребности сторон. Иногда по какому-либо вопросу необходимо вернуться к более раннему этапу переговоров. Бывает, что разногласия сторон настолько велики, что лучше отказаться от заключения договора, чем подписать неудовлетворительный вариант. При достижении компромисса необходимо четко обозначить обязанности сторон, обсудив вопросы «кто?», «что?», «где?», «когда?», «почему?» и «как?».

ТВОРЧЕСКОЕ ВЕДЕНИЕ ПЕРЕГОВОРОВ
(Рабочая таблица)
	МОИ ЖЕЛАНИЯ


	ЧТО МНЕ МОЖЕТ ПРЕДЛОЖИТЬ ДРУГАЯ СТОРОНА

	ПРЕДПОЛАГАЕМЫЕ ЖЕЛАНИЯ ДРУГОЙ СТОРОНЫ


	ЧТО Я МОГУ ПРЕДЛОЖИТЬ ДРУГОЙ СТОРОНЕ


Тест. Стратегии ведения переговоров.

Выразите степень своего согласия со следующими утверждениями, воспользовавшись для этого шкалой от 1 до 7 и обведя в кружок соответствующую цифру.

Выполняя тест, постарайтесь быть максимально объективным.

1 Я всегда стараюсь избегать любых конфликтов. 

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

2 Я всегда стараюсь вместе с собеседником тщательно уяснить суть спорного вопроса.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

3 Я стараюсь избегать противостояния.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

4 Я всегда очень уступчив.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

5 Я стараюсь вместе найти компромиссное решение, учитывающее интересы всех сторон.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

6 Я всегда стараюсь настоять на осуществлении моих идей.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

7 Я легко признаю свои поражения.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

8 «Покорное слово гнев укрощает».

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

9 Я продолжаю обсуждение до тех пор, пока мы не достигнем согласия.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

10 Я настойчиво пытаюсь добиться своего.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

11 Я стараюсь насколько возможно избегать спорных вопросов.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

12 Я поддерживаю обмен идеями, пока не будут найдены решения всех проблем.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

13 Я не думаю, что стоит волноваться из-за каких-то возникающих разногласий.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

14 Я жестко отстаиваю свою позицию до тех пор, пока не добьюсь своего.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

15 Я не слишком серьезно отношусь к возникающим проблемам.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

16 Я стараюсь доказать свою правоту любым способом.

Полностью не согласен
1
2
3
4
5
6
7
Полностью согласен

Подсчет набранных баллов.

Подсчет баллов осуществляется следующим образом.

Внесите ваши ответы (1, 2, 3, 4, 5, 6 или 7) в указанные ниже графы. Цифры указывают на номер утверждения. Затем произведите подсчет баллов по вертикали.

10. ______

  3. ______

  7. ______

 2. ______

  6. ______

  1. ______

  4. ______

 5. ______

14. ______

11. ______

  8. ______

 9. ______

16. ______

15. ______

13. ______

12. ______

Количество баллов

     ______

      ______

      ______

      ______

Соперничество

   Избегание

Сотрудничество
 Компромисс

(Если какая-либо графа окажется незаполненной, то внесите в нее число 4). 

По какой графе вы набрали наибольшее количество баллов? 
Насколько типичной является эта стратегия для вашего поведения?

Сопоставьте набранное вами количество баллов с предложенным ниже кратким описанием каждой из стратегий ведения переговоров. Насколько точно описывает стратегия, по которой вы набрали наибольшее количество баллов, ваше поведение во время переговоров?

· Соперничество. Человек пытается отстоять свои интересы любым образом, даже за счет интересов собеседника. Эта стратегия обусловлена стремлением получить власть, и в ход идут любые средства: компетентность, занимаемое положение, финансовые санкции. Эти действия часто преподносятся как отстаивание своих элементарных прав или защита точки зрения, в которой человек «абсолютно прав».

· Сотрудничество. В ситуациях, когда стороны преследуют противоположные интересы, люди, придерживающиеся этой стратегии, обычно идут на уступки. Для них самым важным является сохранить хорошие отношения.

· Избегание. Человек старается избегать спорных вопросов, прибегая к дипломатическим формулировкам, откладывая решение сложных вопросов, постоянно возвращаясь к уже обсужденным вопросам и просто отмежевываясь от любых действий. 

· Компромисс. Человек старается найти компромиссное решение, которое максимальным образом учитывает интересы всех сторон. Человек тщательно анализирует ситуацию, чтобы определить глубинные интересы и найти альтернативные решения, удовлетворяющие всех. 

Какая стратегия ведения переговоров является наиболее типичной для вас? Обсудите ваши умозаключения с людьми, которые вас хорошо знают. 

Несомненно, ваше поведение будет зависеть от ситуации. Однако часто у человека преобладает та или иная стратегия. Насколько вы обладаете способностью выстраивать свое поведение в зависимости от обстановки? 

ПРАКТИЧЕСКИЕ РЕКОМЕНДАЦИИ И КОММЕНТАРИИ
I. РЕКОМЕНДАЦИИ ПО РАЗМЕЩЕНИЮ ПАРТНЕРОВ ПРИ ВЕДЕНИИ ПЕРЕГОВОРОВ
1. Такое расположение называется "сотрудничество" (хорошо для малознакомых партнеров)

2.  "Соперничество" и здесь неосознанно сразу делим территорию.

3.  Можно решать проблему, только если мы очень хорошо знаем друг друга

4.  Такие партнеры из обсуждения практически "выключены".

5. Закрытая конфронтация, нужно постоянно контролировать ею действия.
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II. НЕВЕРБАЛЬНАЯ ЧАСТЬ ПЕРЕГОВОРОВ

Совершенно необходимо владеть всей гаммой навыков, из которых складывается деловое общение. Исследования показывают, что до 90% информации при общении передается невербально, то есть не с помощью слов, а иными средствами. Вместе с мимикой и жестикуляцией важную информацию о реакции собеседника дает положение тела. 
Например.
	Эмоции собеседника
	Телодвижение

	Ощущение душевного комфорта
	Расслабленность отдельных частей тела, руки и ног и не скрещены

	Ощущение опасности
	Руки подняты вверх

	Оборонительные тенденции
	"Борцовская стойка", руки, ноги скрещены

	Желание сблизиться
	Тело наклонено вперед

	Желание отдалиться
	Собеседник отодвигается, отворачивается

	Депрессия, подавленность
	Собеседник сутулится, голова, плечи опущены

	Экспансивные желания, высокомерие
	Голова поднята, шея прямая, корпус выпрямлен или отклонен назад


Для наглядности хотелось бы предложить таблицу "Как трактовать невербальное поведение", разработанную Дж. Миллером и К. Боргеном.
	Поведение
	Трактовка
	Вывод

	Руки сцеплены на груди
	Оборонительная позиция
	Переговоры не завершать

	Легкое постукивание по столу
	Нетерпение
	Переговоры следует закончить

	Молитвенно сложенные ладони, пальцы слегка расставлены
	Чувство превосходства, собеседник считает, что он хитрее
	Удостовериться, что нет подвоха, возможно, переговоры прекратить

	Собеседник потирает глаза
	Недоверие
	Подумать

	Грызет ногти
	Неуверенность, страх
	Условия принимает, но неудовлетворен

	Легкий наклон головы
	Спокойствие, удовлетворение
	Переговоры можно закончить


III. ВОЗМОЖНОСТЬ ОТСЛЕЖИВАНИЯ РЕАКЦИИ ПАРТНЕРА ПО ПЕРЕГОВОРАМ, ПО ЗРАЧКАМ

Огромное значение при невербальном общении имеют глаза - "больше слов порою взгляды говорят". Если люди, прошедшие обучение по курсу "деловое общение", могут скрывать свои эмоции или, по крайней мере, контролировать свои позы и телодвижения, то скрыть движение своих зрачков невозможно. Они непроизвольно сужаются или расширяются и самым честнейшим образом передают информацию о Вашей реакции на предложения партнера по
переговорам. Прекрасным примером могут служить успехи знаменитых игроков в покер Внимательно следя за глазами партнеров и умея использовать полученную информацию о картах соперников. Если карта отменная, зрачки заметно расширяются, при блефовании же, напротив, характерно сужение зрачков То есть, получая желаемое, зрачки увеличиваются, наше недовольство выражается сужением зрачков. Следите за зрачками партнера! Держите контакт глазами.
Предлагаем Вашему вниманию Таблицу взглядов.

	Взгляд и сопутствующие движения
	Трактовка
	Вывод

	Подъем головы и взгляд вверх или наклон головы с сосредоточенным выражением
	Подожди, минуту подумаю
	Контакт

	Движение головой и насупленные брови
	Не понял, повтори
	Усиление контакта

	Улыбка, возможно легкий наклон головы
	Понимаю, мне нечего добавить
	Поддержание контакта

	Долгий неподвижный взгляд в глаза собеседнику
	Хочу подчинить себе
	Действовать по обстановке

	Взгляд в сторону
	Пренебрежение
	Уход от контакта

	Взгляд в пол
	Страх и желание убежать
	Уход от контакта


Невербальное общение ценно тем, что оно проявляется независимо от Вашего желания, бессознательно и самопроизвольно. Если свои слова можно контролировать, взвешивать, то "утечка" скрываемых чувств и эмоций происходит    помимо    наших    желаний.    И    при    общении помогает   нам   убедиться   в   правдивости   сказанного   или, напротив, усомниться в полученной информации.

Правила ведения речи.

Заметим, что уместный выбор громкости, темпа и четкости произношения в зависимости от того, с кем и для чего мы говорим, имеет прямое отношение к культуре общения

Кроме перечисленного, важно иметь в виду, что можно говорить творчески, производя собственный текст, а можно, как упоминалось, воспроизводить в проговаривании чужой текст. Если же лектор, докладчик говорит "по бумажке", не отступая от написанного, это всегда оценивается слушателями отрицательно.

О культуре дискуссии надо говорить особо. Нередко приходится наблюдать такой публичный спор, в котором каждый из говорящих хочет прежде всего высказать, выразить себя, свою точку зрения, совершенно не прислушиваясь к партнеру и не принимая его позиции, при этом доходя и до агрессивных речевых приемов.

ЗАКЛЮЧЕНИЕ

Согласие должно цениться больше победы, а противник становится партнером. Различия должны играть роль взаимного обогащения и взаимного дополнения. Надо создавать механизм общения людей от высших уровней до рядовых граждан и главное - обучаться общению и навыкам решения спорных проблем
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