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Negociacion colectiva en su propia empresa

Todo lo que puede pactar con sus trabajadores  sEE—G—-_—_—G_E

Madrid, martes 7 de mayo de 2013 vi.,f.‘,’ii '5?522'1,“.

El convenio colectivo rige las relaciones entre la empresa y sus trabajadores pero no cubre, ni de lejos, la realidad del dia a dia de una empresa.
Alfinal siempre hay que sentarse a negociar y mas ahora que el nuevo marco laboral pone el acento en la negociacion interna. Ahora los
protagonistas son la empresa y sus trabajadores y las nuevas reglas laborales surgen del acuerdo y el didlogo. Aprenda con quién debe
sentarse a negociar, qué puede negociar y como hacerlo.

Con este Seminario aprendera a entablar un marco de negociacion y colaboracion con sus trabajadores

v Lo primero: qué puede pactar, de qué modo y con qué v La firma de los acuerdos. .. ées el punto final?
criterios Después pueden venir las impugnaciones, surgir obstaculos. .. Aprendera
Desde pactos y acuerdos puntuales hasta embarcarse en un convenio de como solventarlos con éxito.

empresa propio, pasando por todos los escenarios en los que la normativa
obliga a negociar: modificaciones sustanciales, descuelgues de convenio,

EREs... v La inaplicacion del convenio: ahora mas sencillo y
aplicable a muchas materias

v H concepto “salvo pacto en contrario”, un comodin Antes se llamaba “descuelgue” y sélo permitia no aplicar subidas salariales

para su empresa contempladas en el convenio, a través de un proceso muy complejo. Ahora

se llama “inaplicacion” y sirve para dejar de aplicar multiples materias a

Muchas disposiciones del ET (y de los convenios) incluyen esa coletilla. Sepa través de un proceso més sencillo que se resuelve en Ia propia empresa

como utilizar ese margen de actuacion en mdltiples materias.

v Con quién negociar cuando no hay representantes de ~ v" Como negociar un ERE temporal o de extincion de
los trabajadores contratos
iCon los trabajadores o con los sindicatos? Elija bien sus opciones. Ya no es necesario que su empresa obtenga la autorizacién administrativa
para realizar un despido colectivo o un ERE temporal de reduccion o suspen-
S : | r sion de jornadas. Pero la negociacion continda siendo un punto critico para
v~ ¢Le interesa negociar su propio convenio de empresa? evitar que los tribunales acaben “tumbando” el ERE.
La Reforma Laboral ha dado prioridad al convenio de empresa frente al secto-
rial, lo que significa que ahora cualquier empresa—por ejemplo la suya- puede

pactar sus propias reglas laborales a la medida de sus necesidades y v" Comunicacion interna, clima Iabural, motivacion...

hablando directamente con sus trabajadores. Las otras patas de un buen proceso negociador
v Estrategia y objetivos tacticos v El win-win de toda negociacion
El faro que debe guiar todos sus procesos de negaciacion. Técnicas y estilos de negociacion, la dindmica de las reuniones, etc.

Aspectos esenciales para que todos ganen.

v La “moda” de las modificaciones sustanciales
Horarios, jornadas, funciones, reduccion de sueldos... imuchas materias

pueden ser objeto de modificacion! ¢El requisito? Negociarlo con los trabaja-
dores. Aprenda a llegar a acuerdos ventajosos para todos.

Con los mejores Ponentes, expertos en Derecho Laboral de Chavarri y Muiioz Abogados,
que le explicaran todas las claves de la nueva normativa y como la estan aplicando los tribunales.

iPlazas

| Todo lo que necesita saber, en un sola jornada de méxima intensidad formativa

" limitadas!

Reserve su plaza ahora:

914 170615

Madrid, martes 7 de mayo de 2013 e-mail: seminarios@asesoriza.com
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Extinach Lactr:

Nila legislacion ni el convenio colectivo son sufi-
cientes para cubrir el amplio espectro de
materias y casos particulares que se pueden
producir en el dia a dia de una empresa en sus
relaciones con la plantilla. Y aqui entra en juego la
negociacion colectiva, que abarca un abanico
enorme de posibilidades, desde negociar las
materias del dia a dia (vacaciones, permisos
retribuidos, medidas de conciliacion...) a
negociar su propio convenio colectivo de
empresa.

En este Seminario le contaremos todo lo que se
puede pactar con el Comité de Empresa o los
representantes de los trabajadores, con quién
hay que negociar cuando no hay representantes,
qué cautelas debe tener en cuenta, como
demostrar una voluntad negociadora por parte
de la empresa para evitar que los tribunales

tumben una medida por “mala fe” y mucho mas.

Recuerde esta fecha: martes, 7 de mayo. Una
cita imprescindible que ni usted ni su empresa
pueden perderse.

Le esperamos,

Laura Aramburu
Editora de Asesoriza

QUIEN DEBE ASISTIR

- Directores de RRHH

- Directores de Personal

- Directores de Relaciones Laborales

- Asesores Juridicos

- Gestores administrativos

- Técnicos de RRHH

- Empresarios, directores generales y
gerentes

- Y todo aquel que quiera conocer a fondo todas la
posibilidades de la negociacion colectiva dentro de
Su empresa.

HORARIO

s

09:00

Recepcién de los asistentes

Apertura del Seminario 09:15
Coffee Networking 11:30-12:00
Almuerzo 14:00 - 15:15
Fin de la jornada 18:00

Haga ya su reserva (plazas limitadas):

PROGRAMA

1. Qué puede pactar, de qué modo y con qué
criterios
* Qué significa legalmente el concepto de “nego-

ciacion colectiva” y como le afecta en la practica
a su empresa

* Qué tipo de pactos puede acordar con los re
sentantes de los trabajadores o con el Comite de

Empresa

® (ué criterios y cautelas debe tener en cuenta a la
hora de firmar un pacto o acuerdo

® (ué eficacia juridica tiene cada uno y cudndo un
tipo de acuerdo es mejor que otro

2. Qué sucede cuando en la empresa no hay
representantes de los trabajadores

® Posibilidades que tiene su empresa y cudl le
interesa més: énegociar directamente con los
traba1|adnrm o recurrir ala mediacion de un sindi-
cato? Pros y contras de cada opcion.

* Supuestos précticos: cémo negociar una modifi-
cacidn sustancial de las condiciones de trabajo,
un Expediente de Regulacién de Empleo o un
convenio propio de empresa.

3. La negociacion con los representantes de los
trabajadores y los sindicatos

* Representantes unitarios, sindicales y federacio-
nes sindicales: écudndo debe negociar con unos
o con otros?

» Qué diferencias hay en la negociacion con cada
uno de ellos.

e Como puede gestionar la negociacion aten-
diendo glllas necesidades de caso.

4, Como negociar una modificacion sustancial
de las condiciones de trabajo

» No basta con sentarse a_negociar, hay que
demostrar voluntad negociadora. Esto lo dice
textualmente una sentencia de la_Audiencia
Nacional, que tumb6 una modificacién sustan-
cial al entender que el periodo de consultas
estaba “vacio de contenido”, porque la empresa
no tenia ninguna voluntad de negociar. Le expli-
camos como debe sentarse su empresa ante la
mesa de negociacion y cémo dejar patente que
la empresa si quiere negociar.

® Pasos y cuestiones que debe tener en cuenta al
negociar tanto una modificacion individual
como colectiva.

5. Como negociar un ERE, sea de extincion de
contratos o temporal

o H f]eriodu de consultas: la clave para que el ERE
salga adelante sin contratiempos ni “sustos” para

Su empresa.

® Como tratar de llegar a un acuerdo con los repre-
sentantes, como negociar contrapartidas, por
qué es aconsejable llegar a un acuerdo. ..

iPRECIO ESPECIAL!

Solo hasta el
viernes 26 de abril

6. El descuelgue del convenio como paso
previo a la negociacion de un convenio propio

o (ué tiene que hacer si el convenio sectorial que se
Egplnca no le interesa o su aplicacién esté en
uda

® Cuando y de qué materias se puede descolgar
® Como debe redactar su acuerdo de descuelgue

o Como relacionar modificacion sustancial de condi-
ciones y descuelgue y situarse en el paso previo
para la negociacion de un convenio propio.

7. éHa llegado la hora de plantearse un
convenio de empresa propio?

o Por qué puede ser interesante para su empresa
plantearse la posibilidad de negociar un convenio
propio. Las grandes novedades en esta materia
introducidas por la Reforma Laboral.

* Todas las pautas que deberéd seguir su empresa
para negociar su propio convenio.

® Materias: todas las materias ﬁe pueden ser
objeto de negociacion dentro del convenio de
empresa (salarios y complementos, horas extras,
tumos, horarios, vacaciones...) y toda la letra
pequeiia que hay detrés de dichas materias.

® Analizaremos una propuesta de convenio: revisa-
remos un texto tipo y verificaremos su contenido
minimo y clausulas habituales.

8. Como negociar cuestiones practicas del dia
a dia: distribucion iregular de la jormada,
medidas de flexibilidad. ..

® Con o sin acuerdo con los representantes, puede
decidir de manera unilateral la distribucion iregu-
lar del 10% de la jomada (por ejemplo, ante un
pico de produccién, en épocas estacionales...).

® Como aplicar ese 10% (consejos, cautelas y bene-
ficios) y como negociar la distribucion imegular
con los representantes de los trabajadores.

* Cuestiones practicas del dia a dia: como negociar
en materia de vacaciones, permisos, medidas de
conciliacién, sistemas de productividad. ..

9. Una vez que se ha negociado, épuede su
empresa estar tranquila?

® (Pueden ’rnE;gnar los trabajadores decisiones o

acuerdos a ue llegado su empresa con
los representan?es dm Irgjador&s? 2

 {Qué sucede si en la empresa hay varios sindica-
tos con de decision y unos pactan con la
empresa un acuerdo en alguna materia sobre la
que hay otros sindicatos que no estdn conformes?

10. La negociacion colectiva en los tribunales

 Sentencias més representativas de los tribunales
en materia de negociacion colectiva: de qué
l:ueden Servir a su empresa para conocer qué
imites existen a la hora de negociar, qué se
admite como valido y xé se consi
por abusivo o por fraudulento

como nulo

11. Sus preguntas (feedback) con los Ponentes

Tfno: 914 170 615 Fax: 914 170 054 e-mail: seminarios@asesoriza.com
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POR QUE NO PUEDE PERDERSELO...

1 Porgue hay miltiples circunstancias que

obligan a su empresa a sentarse a
negociar con los representantes de los tra-
bajadores, desde cuestiones practicas del
dia a dia (por ejemplo, pactar vacaciones,
permisos, medidas de conciliacion...) a
otras de mayor calado como un ERE o una
modificacion sustancial. Por eso, es critico
que su empresa conozca todas las posibili-
dades de la negociacion colectiva y tenga
muy claro que puede pactar, de qué modo
y con qué criterio.

Porque el Seminario tiene el sello de la

editorial Asesoriza - Global P. Espana:
publicaciones increiblemente practicas, a
la vez que rigurosas y enfocadas desde el
punto de vista del empresario. Miles de
suscriptores avalan nuestra forma de pro-
porcionar informacién y soluciones a las
empresas.

Porque hemos seleccionado el mejor

plantel de expertos: el despacho
Chévarri y Mufioz abogados. Nuestros
Ponentes tienen amplia experiencia en
litigios laborales, negociacion colectiva y en
asesorar a empresas como la suya. Ahora
se ponen a su disposicion para que usted
pueda aplicar en su empresa todo lo que
ellos saben.

4 En definitiva, porque hemos disefado
este Seminario para que usted le saque
el maximo partido.

CARPETA DE DOCUMENTACION, UN VALOR ANADIDO

Uno de los aspectos mejor valorados en las encuestas de satisfaccion realizadas a los asistentes a

nuestros seminarios es la documentacion entregada. En ella encontraré las ponencias, la (itima norma-
tiva aplicable y, ademas, una seleccion de las sentencias mds recientes y més representativas dictadas
por los tribunales (para que su empresa tenga una

como la estan aplicando los juzgados).

Esta documentacién, ademés de proporciondrsela en soporte pape! para facilitarle el seguimiento de las
ponencias durante el Seminario, se la enviaremos también por e-mail el dia después del Seminario.

" muy clara no sélo de lo que dice la ley sino de

Al finalizar la jomada, los asistentes podrén recoger su Diploma de Asistencia

CHAVARRI Y MUNO?Z

PONENTES
‘ Ignacio Hidalgo Espinosa
4 m Director del area laboral de Chévarri y Mufioz Abogados y profesor de la
g Universidad a Distancia de Madrid.

Maria Gélvez Espinar
Asaciada Senior del area laboral de Chavarri y Muiioz Abogados.

(&1

Moderador: Ignacio Hidalgo Espinosa

LO QUE DICEN LOS ASISTENTES

* . . = = “ . "
El 97%* de los asistentes a los Seminarios de Asesoriza se mostraron muy satisfechos
de su participacion y lo calificaron como una experiencia formativa de gran aprovechamiento
para su empresa.

Destacar la cercania de los ponentes, muchos de ellos incluso resolviendo dudas
en la comida y el desayuno

* Me ha llamado la atencion que estos temas laborales puedan explicarse de forma
tan amena, préctica y, sobre todo, enfocados en la empresa

_ La carpeta de documentacién me ha parecido una guia tremendamente Util para
seguir las ponencias y tener muy claro en qué norma, sentencia o resolucion tengo
que basarme a la hora de tomar decisiones en mi empresa

* Encuesta realizada al final de la sesion

POR QUE ESTE SEMINARIO (Y NO OTRO)

Porque esta orientado a resultados, diseiado milimétricamente para conseguir el
maximo aprendizaje y que su empresa salga con todas sus dudas resueltas. Sera
una jornada intensiva de la que saldra conociendo como aplicar todos los mecanis-
mos y herramientas que le ofrece la negociacion colectiva.

Los asistentes a este
Seminario tienen un

descuento
del 30%

para viajes en tren.
Mas informacion al dorso.

Haga ya su reserva (plazas limitadas):

Tfno: 914 170 615 Fax: 914 170 054 e-mail: seminarios@asesoriza.com




S2ASesoriza Seminarios CHAVARRI Y MUNOZ

Negociacion colectiva en su propia empresa
Todo lo que puede pactar con sus trabajadores wciiois 1G0E

antes del viernes

26 de abril +IVA

iPRECIO ESPECIAL!

Ficha practica del Seminario Precios:
Tarifa general:..........coioiiciii s 690 euros + IVA
HMDargﬁﬁ:?Qtjt?ﬂn-]é;‘é?[)d[]e(gf)r;ﬁ'erzu incluido) Tarifa VIP para Suscriptores de publicaciones Asesoriza........... 590 euros + IVA

Descuento por varios Asistentes:
HEA H % ¥ ¥ % F , . .
Hotel Melia Castilla 2 6 més personas de una misma empresa: 30% de descuento aplicable

C/ Capitan Haya, 43 : :
28020 Madrid desde el primer asistente.

Pago-facil:
2 Hotel Meli4 Castilla <€ Cuzco

Fraccione su pago sin recargo. Llamenos al 914 170 615

BOLETIN DE RESERVA E INSCRIPCION

Rellene este formulario y envielo al fax: 914 170 054

Nombre y Apellidos: |

|
Empresa: | | CIF/NIF: | |
Direccion: | | C. Postal: | |
Poblacion: | | Provincia: | |
Teléfono: | | Fax:| | e-mail: | |

Otros Asistentes de la misma empresa:

Nombre y Apellidos: | | Nombre y Apellidos: | |

e-mail: | | e-mail: | |

Formas de pago:

Una vez que recibamos su reserva, le enviaremos a su correo electronico la factura correspondiente a su inscripcion.
En ella encontraré las diferentes formas de pago que puede elegir: transferencia, domiciliacion bancaria, cheque o
tarjeta VISA. Su inscripcion quedara formalizada en el momento que realice el pago.

Informacion adicional

Descuento del 30% para viajes en tren: RENFE pone a disposicion de los asistentes a este Seminario un descuento especial del 30%
en trenes de Alta Velocidad-Larga distancia, Alta Velocidad-Media Distancia, Media Distancia Convencional y Cercanias. Beneficiese de renfe
este descuento solicitando el “Documento de Asistencia” al confirmar su plaza y preséntelo en cualquier punto de venta RENFE al adquirir
el billete.

Condiciones especiales de alojamiento: El hotel Melia Castilla ofrece a los Asistentes a este Seminario unas condiciones especiales en el v
alojamiento en el hotel. Para informarse y realizar la reserva dirijase al departamento de Reservas a través del teléfono 902 106 552 6 en el e-mail MELIA
reservas(@hotelmeliacastilla.com , indicando que es asistente al seminario de Asesoriza “Negociacion Colectiva”. T—

(Garantia de cancelacidn: Si por cualquier motivo usted no pudiera asistir al Seminario, se le emitira un bono por el total del importe pagado, que podra aplicar
en futuros seminarios o en cualquiera de las publicaciones Asesoriza. Si el Seminario no llegara a celebrarse se le devolvera integramente el importe que hubiera

pagado.
Tfno: 914 170 615 Fax: 914 170 054
o O Global Publishers|Espafia * e-mail: seminarios@asesoriza.com
i Wirgn oc C/ Capitan Haya, 35, 28020 T

Proteccion de Datos: Conforme a la Ley Organica 15/1999 , de Proteccion de Datos de Caracter Personal, y la Ley 34/2002 de Servicios de la Sociedad de la Informacidn, le informamos que los datos solici-
tados pasarén a formar parte de un fichero denominado “CLIENTES Y/0 PROVEEDORES®, titularidad de Global Publishers Espaiia, S.L, con domicilio en C/ Capitdn Haya, 35, 28020, Madrid con el fin de ges-
tionar la relacion cliente-proveedor. Al enviamos el boletin de suscripcion, usted nos autoriza de manera expresa para enviarle informacidn -incluso finalizada nuestra relacion comercial- sobre productos y
servicios de interés para usted editados por Global Publishers Espana, tanto por e-mail, fax o cualquier otro medio electronico o fisico, presente o futuro. Global Publishers Espafia como responsable del tra-

tamiento, le garantiza que sus datos nunca van ser cedidos a terceros. lMarque la casilla si no desea recibir envios comerciales. En cualguier momento podra ejercitar su derecho de acceso, rectificacion,
cancelacion y oposicion al tratamiento de sus datos mediante una comunicacién por escrito, adjuntando fotocopia de su DNI, a la siguiente direccion: C/ Capitan Haya, 35, 28020 Madrid. Tfno: 914 170
615. Fax: 914 170 054. e-mail: baja@global-es.net
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