
      
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Taller  NEGOCIACIÓN  
DE UN CONVENIO DE EMPRESA 

 
 

Aspectos legales y estrategias de negociación 
 

 

 
La potenciación del Convenio Colectivo de Empresa en la última 

eforma laboral hará surgir necesidades de afrontar la negociación de 
ucho   c

r
m s convenios colectivos de este ámbito de aplica ión. 
 

La  respuesta  profesional  a  las  exigencias  que  un  buen  servicio 
demanda requiere desenvolverse perfectamente en los dos pilares que 
sustentan este tipo de negociaciones:  

 
Todos   r   l D aboral, m     1)  los aspectos elacionados con e erecho L  de for a 

que se observen escrupulosamente las disposiciones legales.  
     2)  Las  habilidades  necesarias  para  afrontar  el  proceso  de 
negociación que generen valor en las dos partes. 
 
 
 
 
 
 



 
C
 
ON LA ASISTENCIA AL TALLER APRENDERÁ A:  

• e la Observar todas las implicaciones que en materia laboral exig
io colectivo de empresa 

• gal a partir de la última reforma.  
negociación de un conven

• 
Tener una actualización le

• 
Prepararse para negociar 

gia. 
• ición contraria 
Construir una estrate

• 
Interpretación de la pos

 
Uso de los descansos 
Reformular posiciones 

 Finalizar una negociación 
•
•
 

 
C
 
ONTENIDOS: 

1. l CE onvenio Colectivo de Empresa en el Derecho Laboral 

presa: formal e 
 consulta. 

 

  ‐ Las diferentes posibilidades de negociación en la em
informal: acuerdos y convenios de empresa. Periodos de

e
 

  ‐ Los acuerdos de inaplicación d l convenio: 82.3 ET. 
 

rencia   ‐  La  negociación  del  convenio  de  empresa:  contenido  y  prefe
aplicativa. 

resa. 
 

  ‐ Los sujetos legitimados para negociar el convenio de emp
 

  ‐ Procedimiento de negociación del convenio de empresa. 
 

  ‐  Otras  cuestiones  sobre  negociación  del  convenio  de  empresa 
(duración, etc.). 
 

 El  supuesto específico de  los períodos de consulta y  la negociación 
n  s mismos. 
  ‐
e lo
   

2. un ociaciones entre las partesF damentos en los que se basan las neg  
 

‐ Comunicación. Emoción y Percepción. 
 

 3. Est  éxito rategias y tácticas para negociar con  
 

‐ La importancia de la preparación.
raria. 

 
 

‐ Interpretar la posición cont
 

‐ Intercambiar información. 
es. 

 

‐ Reformulando posicion
 

‐ Pedir y dar sin tocar el “sitio físico”. 
dad; El PMA. 

 

‐ Las Técnicas: la Razón; El Poder; La Creativi
 

   ‐ Preparación para el Final de la negociación. 



 
P
 
ONENTES:  

*D. Carlos L. Alfonso Mellado, Catedrático de Derecho del Trabajo y de  la 
Seguridad Social. 
 

*D. Carlos Hernández Flores, Graduado Social, Licenciado  en Ciencias del 
Trabajo y Consultor de RRHH.  
 

*Dª.  Carmen  Pleite  Broseta,  Graduado  Social,  Licenciada  en  Ciencias  del 
Trabajo, Presidenta de la Asociación Empresarial de Oficinas y Despachos de la 
Comunidad Valenciana y Socia de Carrau Corporación. 
 
 
 
M OLOGÍA: 
 
  Los  conocimientos  y  habilidades  de  este  taller  se  transmitirán  de 
forma  eminentemente  práctica,  mediante  el  aprendizaje  a  través  de  las 
xperiencias.  Sirviéndose  de  casos  prácticos  y  de  la  negociación  de  un 
onvenio de empresa que realizaran los asistentes. 

ETOD

e
c
 
 
 
 
FECHAS :   re y 4 de Diciembre de 2012. 20, 22, 27, 29 de Noviemb
 
HORARIO:  de 16´30 a 19´30 horas  (15 horas lectivas). 
 
LUGAR DE CELEBRACIÓN:  Salón de Actos del Colegio. 
 
CUOTA:  110€ colegiados // No colegiados 250€ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

BOLETÍN DE INSCRIPCIÓN 
 

TALLER NEGOCIACIÓN DE UN CONVENIO DE EMPRESA 
20, 22, 27, 29 de Noviembre y 4 de Diciembre de 201

_____________________________ 

2 
 

Nombre y Apellidos _____________________

N.I.F. _____________________________________ 

Domicilio ________________________________________________________ 

Población ______________________________________C.P. _____________ 

Teléfonos ___________________________ // _________________________ 

e.mail  ____________________________________________________________ 

 

FIRMA

Graduado Soc. col. D/Dª. ____________________________________________ 

EMPRESA ____________________________________________________________ 
 

INSCRIPCIÓN 
 

Se  realizará  en  el  Colegio,  por  fax (963515744),  por  correo  electrónico 
ursos1@cograsova.es

 
c     o  a  través  del  boletín  electrónico  que  aparece  en  la 
ág. web p www.cograsova.es  
 
FORMA DE PAGO 
 

□  Personalmente en el Colegio. 
 

□  Ingresaré  en cuenta de referencia, adjuntando el  resguardo por fax 
(963515744):  BANESTO: 0030 / 3072 / 21 / 0002920271, a nombre de 

 Institución. e
 

□
 

sta
  (solo colegiados) Autorizo cargo en mi cuenta bancaria. 

SE  ENTREGARÁ  DIPLOMA  DE ASISTENCIA 
con asistencia mínima del 80 % 

 
Se devolverán los derechos de inscripción a toda cancelación recibida por escrito hasta las 
48 h. antes del comienzo de la sesión. Pasado este tiempo no se admitirán cancelaciones. 
El Excmo. Colegio Of. de Graduados Sociales de Valencia se reserva el derecho de anular el 
curso por falta de quórum mínimo necesario para su celebración. 
 

Le  informamos  que  la  cumplimentación  de  todos  los  datos  personales  facilitados  en  el  formulario  es 
necesaria para poder  inscribirlo en esta acción  formativa. Los  datos  serán  tratados  confidencialmente e 
incluidos en ficheros de las entidades destinatarias, con la finalidad de gestionar las acciones de formación.
Usted podrá dirigirse por escrito a sus direcciones para s
opos dos: 

olicitar  la consulta, modificación, cancelación y 
ición posterior al tratamiento de los datos facilita

e G- Excmo. Colegio d raduados Sociales de Valencia: C/Grabador  Esteve, 4, 1ª,  ‐ Valencia – 46004, a 
la atención de “Servicio de Protección de Datos”. 

Así mismo, usted  ...... (*) autoriza de manera expresa que los datos sean conservados y utilizados por las 

mailto:cursos1@cograsova.es
mailto:cursos1@cograsova.es
http://www.cograsova.es/


ent erar  de  su 
nt
idades  anteriores  para  ofrecerle  otros  cursos,  servicios  o  productos  que  puedan  consid
erés. 

*) Escribir “no” en caso de no ofrecer su consentimiento para el tratamiento con esa finalidad.  
i
(
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