/ TEHNICI DE NEGOCIERE

SEMNIFICATII

Definitii

Negocierea, se poate aprecia, este un mod de a gandi, o atitudine, un
comportament, o stiintd, o filosofie. 1n literatura de specialitate gdsim o serie de
definitii ale negocierii:

a) un ansamblu de tehnici utilizate de cel putin doi parteneri pentru a ajunge la
un consens;

b) un dialog intre doi sau mai multi parteneri in scopul atingerii unui punct de
vedere comun asupra unei probleme aflate in discutie;

c) suma discutiilor purtate intre doi sau mai multi parteneri in legatura cu un
deziderat economic comun, cum ar fi: tranzactiile comerciale, cooperarea
economicd, acordarea reciproca de facilitati fiscale sau comerciale, aderarea la
diferite institutii sau organizatii etc.

d) o forma de colaborare intre doua sau mai multe parti, in scopul ajungerii la o
intelegere care poate fi consemnata intr-un tratat, acord etc.

e) un proces competitiv desfasurat pe baza dialogului participantilor la negociere,
inscopul realizarii uneiintelegeri conformintereselor comune ale partilor.

NOTIUNI DE BAZA

Interesele - interesul reprezintd manifestarea unor trebuinte, conform abordarii
piramidale alui Maslow. Tipurile de interese sunt:

a) comune, adica acele interese care sunt manifestate de ambele parti, existenta
lor facand posibild negocierea;

b) specifice — apartin doar uneia dintre partisi nu apartin celeilalte;

c) negociabile — au la baza caracteristici economice, politice etc., fie ale
organizatiei, fie ale individuluisi apartin diferitelor medii socio-culturale;

d) reale — urmeaza a fi armonizate in timpul tratativelorsi difera de interesele
declarateinfazainitialda de negociere.

Strategia de negociere reprezinta ansamblul deciziilor directionate care urmeaza a fi
luate in scopul atingerii obiectivelor-tinta, intr-un spatiu vectorial
multidimensional (tehnic, economic, institutional, ecologic, social, politic,
tehnologic, cultural etc.).

Pozitia de negociere reprezinta suma tuturor intereselor fiecarei parti.

Pozitia declarata initial este caracterizata prin afisarea anumitor interese in scopul
credriiunuispatiu de negociere dorit (mai mare sau mai mic).

Spatiul de negociere este obtinut prin exagerarea constienta a propriilor interese.

Plaja de negociere este zona delimitata de obiectivele maximale si minimale ale
negocierii si difera de la un partenerlaaltul.

Zonadeinteres comun reprezintd zona deintersectie a celor doua plaje de negociere.

Puterea de negociere reprezinta totalitatea mijloacelor pe care negociatorul le poate
utiliza intr-un context dat, pentru a obtine rezultate cat mai apropiate de
intereselereale, de pozitia reala in negociere.

Factorii de influentare ai puterii de negociere sunt: mediul de negociere spatialsi temporal;
mixul potential de strategii, tacticisi tehnici de negociere; aptitudinile negociatorului;
marimea partenerilor de negociere; gradul de cunoastere a pietei; viteza si capacitatea
de reactie a partilor; existenta aliatilor strategici si de conjuncturd; experientasi

personalitatea negociatorului; capabilitatea de arisca etc.
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MODELE STRUCTURALE ALE PROGESULUI DE NEGOCIERE

Modelul elaborat de Mircea Malita, potrivit caruia negocierea are trei faze:

Modelul elaborat de Gavin Kennedy, care a identificat patru faze principale, sianume:

Modelul elaborat de Winkler, care a propus un algoritm care cuprinde urmatorii pasi:

~

1) Prenegocierea sau faza de pregitire a negocierii.ln aceastd etapd sunt
concepute dosarele de negociere pe baza analizei sistematice a informatiilor
posibile.

2) Negocierea propriu-zisa care se refera la formasi fondul intelegerii, la abordarea
in detaliu a unor probleme speciale pe baza unor argumentesi contra-
argumente, a unor concesii reciproce si a textuluifinal al contractului.

3) Postnegocierea poate fi cea mai importanta faza, intrucat se refera la
indeplinirea tuturor clauzelorintelegerii — vezi contractul.

pregatirea, dezbaterea, propunerea si tranzactia.

Propunerea se regaseste in cadrul plajelor de negociere si este acceptatd numai
daca se afla in zona interesului comun. Atat conditia, catsi oferta trebuie sa fie vag
formulate pentru a se mentine in continuare spatiul de manevra. De regula, o
propunere alcatuita numai dintr-o oferta este echivalenta cu o concesie unilaterala
si, probabil, va determina cereri suplimentare, in timp ce o propunere alcatuita
numai dintr-o cerere poate fi privitd ca ofensa adusa celeilalte parti, din cauza
absenteioricdarei compensatii.

Tranzactia exprima fara echivoc clauzele din contractul final.

culegerea informatiilor, analiza situatiei, evaluarea puterii de negociere, stabilirea
obiectivelor, dezvoltarea strategiei, anticiparea necesitatilor partenerului,
exploatarea necesitatilor partenerului, deschiderea discutiilor, dialogul,
adaptarea obiectivelor, jocuri tactice, identificarea zonei de interes comun,
incheierea negocierii, elaborarea documentelor.

o /
COMUNICAREA IN CADRUL PROCESULUI DE NEGOCIERE
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simboluri, semne si semnale ce poarta, la plecare, semnificatia ce li se atribuie la sosire.

Comunicarea exista in masura n care se emit si receptioneaza stimuli senzoriali,

Realizarea procesului de comunicare presupune:

Credibilitatea. Comunicarea incepe intr-un climat de intelegere. Receptorii trebuie
saaibaincrederein emitdtorisi o parere buna despre competenta sursei.

Contextul. Un program de comunicare trebuie sa reziste relatiilor mediului in care
actioneaza. Contextul trebuie sa asigure participarea si feed-back-ul; trebuie sa
confirme mesajul, nu sa-l contrazica.

Continutul. Mesajul trebuie sa fie inteles de receptor si trebuie sa fie compatibil cu
sistemele lui de valori. in general, oamenii selecteazs acele informatii care le promit
cele mai mari recompense. Continutul determina interesul, capteaza atentia si
determina audienta.

Claritatea. Mesajul trebuie exprimat in cuvinte simple. Cuvintele trebuie sa tnhsemne
acelasi lucru atat pentru receptor, cat si pentru emitator. O organizatie trebuie sa
vorbeasca cu o singura voce nu cu mai multe.

Continuitate si consistenta. Comunicarea este un proces continuu. Pentru a realiza
penetrarea audientei, avem nevoie de repetitie. Repetitia contribuie la Tnvatare si
persuasiune.

Canalele. Trebuie sa se foloseasca canalele traditionale de comunicare, cele pe care
receptoriile folosesc, le respecta sile acceptd in mod uzual. Fiecare canal are propria
luiaudienta si conditioneaza specific efectele.

Capacitatea audientei. Comunicarea trebuie sa ia in considerare capacitatea
audientei. Comunicarile au efect cand cer efortul cel mai mic din partea receptorilor.
Aceasta implica factori ca disponibilitatea, obiceiurile, nivelul de educatie si
cunostintele anterioare. D
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DIRECTII STRATEGICE IN NEGOCIERE

e ™
Pregatirea pentru negociere

Aceastd etapa presupune obligatoriu o gandire strategica coerenta care poate fi
directionata cu ajutorul listei de intrebari de maijos:

e de ce informatii avem nevoie, cinesi cum le culege?

e ce roluri va adopta fiecare?

e care sunt obiectivele dumneavoastra?

e care sunt obiectivele celorlalti?

e ce variante de strategii puteti utiliza?

e cum interveniti sau amanati?

e confirmati telefonic sau in scris intelegerea?

e este necesara o intalnire prealabila informala cu cealalta parte?

e abordarea informala poate fi realizata la telefon?

e cine stabileste agenda de lucru a partilor (si cum)?

e este necesar acordul echipei de negociere?

e s-aales corespunzator mediul spatial?

e s-au esalonat in timp pasii necesari?

e s-atinut cont si de context?

Cunoasterea partilor care negociaza

Ce stim noi despre actorii participantila negociere?

e pretentiasau cererealor/noastra;

* motivesiscopuri;

e niveluride acceptare;

y e subiecte ce pot fiinterconectate;

e concesiile, dar sisanctiunile posibile;

e veridicitatea punctelortarisi punctelorslabe;

e relevantaoportunitatilorsiriscurilor din mediul intern si extern.

Separarea persoanei de subiectul negociat

Adresati-va problemelor, nu personalitatilor: evitati tendinta de a ataca adversarul
dumneavoastra personal; daca cealaltd persoana se simte amenintata, isi va apara
onoareasi va ataca problema reald mai agresiv; separati problemele oamenilor de
problemaindiscutie.

Mentineti o conceptie rationala orientata catre un scop: daca adversarul dvs. va
ataca personal, nu-l lasati sa va prinda intr-o reactie emotionala; lasati-l pe el sa-si
consume energia fara sa-| atacati personal; incercati sa intelegeti adevarata problema
din spatele agresivitatii.

Accentuarea solutiilor castig-castig

Chiar in situatiile in care ar putea aparea castig—pierdere, exista adesea solutii
castig—castig; cdutati o solutie integrald; creati variante suplimentare, nu numai o
alternativa, cum ar fi concesiile de costuri scazute, care ar putea avea o importanta
ridicata pentru cealalta persoana; dezvoltati variante care o data acceptate devin
optiuni conform intereselor celeilalte parti; cautati optiuni care permit adversarului sa
declare ,victoria®.

Accentuarea solutiilor castig-castig

O cheie catre succes este gasirea problemelor ,integrale” - adesea ele pot fi gasite in
interesele fundamentale.

Suntem obisnuiti sa identificam propriile interese, insa un element critic in
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negociere este a ajunge la intelegerea intereselorsi nevoilor fundamentale ale celeilalte
parti. Intelegerea acestor interese este cheia citre ,,unacord integral“.

Un element-cheie in descoperireaintereselor comune este identificarea problemei.
Este important sa definiti problema intr-un mod reciproc acceptabil de ambele parti.
Aceasta implica depersonalizarea problemei astfel incat sa nu creasca intensitatea
apararii celeilalte parti.

Utilizarea unor obiective standardizate

Tncercati s obtineti rezultatul pornind de la obiective generale, dar mai ales
specifice. Acceptati in final decizia negociata pe baza principiilorsi rezultatelorsi nu a
emotiilor sau presiunii; incercati sa gasiti criteriile obiective pe care ambele parti le pot
folosi pentru a evalua alternative; nu cedatiin fata presiunii emotionale, agresivitatii sau
incdpatanarii, maiales daca miza este mult preaimportanta.

.

p

Intelegerea celeilalte parti

Adesea avem tendinta sa ne concentram asupra propriilor nevoi, scopuri si atitudini.
Pentru a rezolva cu succes conflictul, este important sa ne concentram de asemenea
asupra celeilalte parti. Trebuie sa ne imaginam care sunt scopurile celuilalt, nevoile si
atitudinile acestuia, precum siinteresele fundamentale.

Dacd prin presiune, viclenie sau chiar agresivitate, fi aducem pe oameniin punctul in
care ei isi dau seama cd sunt pe cale sa piarda, apar stari de tensiune. Adversarul va
contraataca si se va retrage. Nu uitati ca acordurile cele mai satisfacatoaresi durabile
suntacelea care se adreseaza nevoilor ambelor parti, adicd zonei de interes comun.

TAGTICI DE NEGOCIERE

Tactici deintarziere ainformatiilor
Amanarea raspunsuluiavand la baza urmatoarele scopuri:
- glisarea discutiilor Tn zone mai avantajoase pentru noi, deoarece dacd am
raspunde existd un risc mare de ajunge intr-o situatie critica;
- castigareatimpuluinecesar pentruagandiun raspunsla ointrebare dificila;
- castigarea timpului necesar pentru a face cunoscute mai bine produsul, firma,
alte avantaje potentiale.
Lipsa intentionata a acceptarii credibilitatii partenerului, produsului, organizatiei.
De exemplu, o intrebare utilizata frecvent este: ,Ce ne puteti spune despre clientii si
furnizoriidumneavoastra?”“.
Neintelegerea intentionata in scopul culegerii de noi informatii sau a castigarii de
timp necesar procesului nostru de a gandi un raspuns de maxima importanta, dar si cu
risc mare de pierdere a controlului negocierii.

.

s N
Tactici de culegere ainformatiilor
intrebarea directa - se utilizeaza frecvent datoritd avantajelor obtinerii imediate a
unuiraspuns.
Aratarea secventiala a interesului - se foloseste Tn scopul stimularii partenerului de
a-si expune modul de a gandi, comportamentelesi interesele persoaneisi/sau
organizatiei.
Vorbirea neintrerupta - asigura un monolog fluid; si Tn acest caz scopul este de a-l
|asa pe partener sa se descopere.
Sublinierea ca informatiile suntincomplete - prin urmare scopul de a decide asupra
acceptarii/oferirii unor concesii nu poate fi atins.
Alternarea discutiilor in domenii diferite ("Cum e vremea in localitatea din care a
L sosit partenerul?”, ”S-a primit dosarul cu uproblema...n timp util?“ etc.). )
s N

J
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Evitarea totala a raspunsului fie in scopul ascunderii unor puncte slabe, fie al
castigarii de timp necesar pentru descoperirea partenerului, fie pentru a nu minti sau
ascunde adevarul.

Tactici de incurajare a progresului

Semnale si expresii pozitive, cum ar fi: datul din cap in sens afirmativ ori negativ,
”Suntde acord”, ”Sunt sigur ca ne vomintelege“ etc.

Legatura ipotetica - “Dacd ma veti ajuta sa obtin contractul cu furnizorul
dumneavoastra, atunci cu siguranta vom incheia afacerea, ba mai mult contractul se va
incheia pe termen lung!”.

Amanarisugerate - “Nu este oportun sa incheiem acum contractul, dar cu siguranta
peste doua saptamani va fi in regula intrucat legea bugetului pe noul an va fi adoptata
intre timp.”

Tactici de apelare la elemente ajutatoare

Alte clauze contractuale, cum ar fi transport, mijloace de plata, termene de livrare,
alte servicii etc.

Rechemare favorabila pentru a relua negocierile datorita aparitiei unor noi situatii
neprevazute sau critice.

Circumstante modificate - "Deoarece ..., este necesar sa revenim asupra..., astfel
incat...”.

Noi persoane ce vor participa la negocieri - “intrucat probemele sunt pur juridice,
voichemaimediat consilierul juridic” etc.

Umor — se utilizeaza pentru distrugerea barierelor de comunicare, destinderea
atmosfereisau redirectionarea discutiilor.

Tactici de subminare

Chestionarea presupunerilor - In mod frecvent se apeleazi la stratageme precum:
”Sa presupunem ca...“. Raspunsul invariabil trebuie sa fie: ”"Nu discut cazuri ipotetice! Va
rog sa reveniti la realitatea primara! Aceasta face obiectul discutiei noastre.”

Chestionarea faptelor - “"Cunosc rezultatele dumneavoastra, domnule primar. Stim
ca ati dezvoltat ..., dar am auzit cd cele patru firme subcontractante au actionari
principali pe fiul dumneavoastra, niste fini... Cum comentati acest fapt?“.

Chestionarea concluziilor.

Dezvoltareainconsecventelor.

Notareasi exploatarea omisiunilor.

Amplificarea punctelor slabe ale partenerului.

Amplificareaimportantei concurentei partenerului.

Dezvoltarea consecintelor preferential negative (pentru mine) sau preponderent
pozitive (pentru partener).




CONTEXTE LEGALE DE NEGOCIERE

- ~
Negocierea, instrument al actiunii sindicale
Legea nr. 54/2003 a sindicatelor prevede, laart. 27, c& ”In vederea realizirii scopului
pentru care sunt constituite, organizatiile sindicale au dreptul sa foloseasca mijloace
specifice, cum sunt: negocierile, procedurile de solutionare a litigiilor prin mediere,
arbitraj sau concilere, petitia, protestul, mitingul, demonstratia si greva, potrivit
statutelor proprii sifn conditiile prevazute de lege.”

(.- J

Elaborarearegulamentuluiintern )

Izvor specific de drept al muncii, regulamentul intern reprezinta actul intern al
angajatorului, persoana juridica, prin care, in conformitate cu art. 258 din Codul muncii, se
stabilesc, minim:

- reguliprivind protectia, igiena si securitatea in munca in cadrul unitatii;

- reguli privind respectarea principiului nediscriminarii si al inlaturarii oricarei forme

deincalcare a demnitatii;

- drepturile siobligatiile angajatoruluisial salariatilor;

- proceduradesolutionare a cererilor reclamatiilor individuale ale salariatilor;

- reguliconcrete privind disciplina munciiin unitate;

- abateriledisciplinare sisanctiunile aplicabile;

- regulireferitoare la proceduradisciplinara;

- modalitati de aplicare a altor dispozitii legale sau contractuale specifice.

Regulamentul intern nu este un act unilateral impus de catre angajator, ci este
rezultatul dialogului purtat intre angajator, prin organul sau de conducere, si
reprezentantii sindicali ori ai salariatilor, dupa caz. Este intocmit de catre angajator, dar,
potrivit art. 257 din Codul muncii, numai cu consultarea sindicatului sau a reprezentantilor
salariatilor, dupa caz. Cu alte cuvinte avizul, chiar daca este consultativ, trebuie sa existe in
mod obligatoriu.

Regulamentul intern, potrivit doctrinei si practicii judiciare, vizeaza astfel posibilitatea
caregulamentul intern sa fie efectiv produsul negocierii colective. De altfel, siart. 106 din
Contractul colectiv de munca unic la nivel national pe anii 2007 - 2010 (inregistrat la
Ministerul Muncii, Solidaritatii Sociale si Familiei cu nr. 2895/21 din 29 decembrie 2006,
publicat in "Monitorul oficial al Romaniei", partea a V-a, nr. 5 din 29 ianuarie 2007) se
pronunta in sensul ca "Regulamentul intern se intocmeste de catre angajator impreuna cu
sindicatele, conformlegii".

Chiar daca regulamentul intern este produsul negocierii cu sindicatul sau, dupa caz, cu
reprezentantii salariatilor, angajatorul este singurul care raspunde pentru neincluderea in
acestdocumentaunor prevederide continut a caror prezenta este legal obligatorie.

In contextul sistemului de invitamant, reglementarea suplimentard privind
elaborarea si aprobarea regulamentului intern este cea specificatd de Regulamentul de
organizare sifunctionare a unitatilor de invatamant preuniversitar in cadrul art. 6:

”(1) Unitatile de invatamant sunt organizate si functioneaza in baza legislatiei generale
sispeciale, aactelor normative elaborate de Ministerul Educatiei si Cercetarii, a prezentului
regulament, a deciziilor inspectoratului scolar sia regulamentuluiintern al fiecarei unitati.

(2) Regulamentul intern este aprobat de Consiliul de administratie, cu participarea
reprezentantilor organizatiilor sindicale, recunoscute la nivel de ramura, existente in scoala
si cuprinde reglementari specifice conditiilor concrete de desfasurare a activitatii, in
concordanta cu prevederile legale, in vigoare.

(3) Regulamentul intern se propune si se dezbate de catre consiliul profesoral, la care
participa, cu drept de vot, si personalul didactic auxiliar si nedidactic, reprezentanti ai
parintilorsiaielevilordin claselealXa—aXll-a/aXlll-a.

(4) Respectarea regulamentuluiintern este obligatorie pentru tot personalul salariat al
unitatii deinvatamant, pentru elevii si parintii/reprezentantii legali ai acestora.”

Cu alte cuvinte, la elaborarea regulamentuluiintern participa toti salariatii unitatii de
invatamant, aprobarea ulterioara trebuind sa cumuleze, de asemenea, avizul
organizatiei/organizatiilor sindicale din unitatea de invatamant.

N
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Negocierea contractului colectivde munca \
Dintr-un anumit puncte de vedere se poate aprecia ca una dintre atributiile
fundamentale ale sindicatelor este de a participa la negocierea, incheierea si executarea
contractului colectivde munca.

Negocierea colectiva reprezintd primul pas in vederea intelegerii partenerilor
sociali, pentru preintampinarea posibilelor conflicte de munca ce tin de raporturile de
munca.

Scopul in care se desfasoara negocierea colectiva este acela de fixa conditiile de
munca si de a crea o coordonare a activitatii partenerilor sociali la diferite niveluri. Tn
masura in care acestia ajung la un conflict de interese, se apeleaza, obligatoriu, potrivit
legii, la metode de realizare a dialogului social: conciliere, mediere, arbitraj - discutii
intre parteneriisociali.

Prin legea nr. 130/1996 privind contractul colectiv de munca, angajatorul are
obligativitatea negocierii colective, cu exceptia cazuluiin care unitatea are mai putin de
21 de salariati (art. 3, alin (1)), sindicatul/sindicatele reprezentative neavand aceasta
obligatie (o pot solicita, daca negocierea nu este solicitatd de catre angajator, acesta fiind
obligat caintermen de 15 zile sa se realizeze convocarea in scopul negocierii).

fnainte de demararea negocierilor, angajatorul este obligat si furnizeze
sindicatului/sindicatelor toate informatiile necesare unei negocieri de pe pozitii de
egalitate (art. 4, alin. (2), lit. a), in acest sens pronuntadndu-se si legea nr. 54/2003 a
sindicatelorin cadrul articolului 30, alin. (2).

Negocierea colectiva are locinfiecare an, dupa cum urmeaza:

a) dupa cel putin 12 luni de la data negocierii precedente, neurmata de incheierea
contractului colectiv de munca, sau de la data intrarii in vigoare a contractului
colectivde munca, dupa caz;

b) cu cel putin 30 de zile anterior expirarii contractelor colective de munca
incheiate pe unan.

Durata negocierii colective nu poate depasi 60 de zile, ea avand ca obiect, cel putin:

salariile, durata timpuluide lucru, programul de lucru si conditiile de munca.

Conform art. 240 alin 1. din Codul muncii si art. 10 alin (1) din legea nr. 130/1996,
contractele colective de munca se pot incheia la nivelul angajatorilor, ramurilor de
activitate si la nivel national, ceea ce ar semnifica, implicit, ca nu este obligatorie
incheierea unui contract colectivde munca, spre diferenta de obligativitatea negocierii.

Totusi, art. 12 din legea 168/1999 a solutionarii conflictelor de munca precizeaza ca
se pot declansa conflicte de interese in urmatoarele situatii:

”a) unitatea refuza sa inceapa negocierea unui contract colectiv de munca, in
conditiile in care nu are incheiat un contract colectivde munca sau contractul
colectivde muncaanterioraincetat;

b) unitatea nuaccepta revendicarile formulate de salariati;

c) unitatea refuza nejustificat semnarea contractului colectivde munca, cu toate
ca negocierile au fost definitivate;

d) unitatea nufsi indeplineste obligatiile prevazute de lege de a incepe negocierile
anuale obligatorii privind salariile, durata timpului de lucru, programul de lucru
siconditiile de munca.

e) in caz de divergenta la negocierea anuala obligatorie privind salariile, durata
timpuluide lucru, programul de lucru si conditiile de munca.”

Cu alte cuvinte, angajatorul poate fi determinat sa demareze negocierea unui
contract colectiv de munca sau sa semneze un astfel de contract sub posibilitatea
declansarii unui conflict de interese siimplicit a perturbarii activitatii in diferite forme. Spre
semnarea unui contract colectivde muncaimping de altfel si prevederile legale cu privire la
solutionarea conflictelor de interese, in acest sens fiind de amintit, spre exemplu, art. 23
dinlegea 168/1999 (”in cazul in care, in urma dezbaterilor se ajunge la un acord cu privire la
solutionarea revendicarilor formulate, partile vor definitiva contractul colectivde munca,
conflictul de interese fiind astfel incheiat.”), cele ale art. 38 alin (4) din aceeasi lege

("Hotararea comisiei de arbitraj face parte din contractul colectivde munca.”) etc.
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Comisiile paritare \
Comisiile paritare sunt comisii constituite Tn cadrul unitatilor de Tnvatamant, la
nivelul inspectoratelor scolare, precum si la nivelul ministerului dintr-un numar egal de
reprezentanti desemnati de conducatorul unitatii/institutiei publice si de
sindicatul/sindicatele reprezentative (semnatare ale contractului colectiv de munca, in
functie de nivelul acestuia).

Consituirea comisiilor paritare are drept scop principal urmarirea bunei executaria
prevederilor contractelor colective de munca, precum si, de la caz la caz, scopuri
precizate Tn cadrul contractelor colective sau in cadrul altor documente legislative.
Astfel, art. 7 al Contractului colectiv de muncd nr. 2895/21/29.12.2006 unic la nivel
national pe anii 2007-2010 prevede ca pentru “rezolvarea problemelor ce apar in
aplicarea prevederilor prezentului contract precum si pentru monitorizarea aplicarii lui,
partile convin sa instituie o comisie de aplicare si monitorizare a Contractului colectiv de
muncd unic la nivel national”, asimilata, in contractele incheiate in baza sa, cu o comisie
paritara.

n acest sens sunt de amintit Contractul colectiv de muncd unic la nivel ramurd
invdtdmant, precum si contractele colective incheiate la nivel judetean. Tn cuprinsul
fiecaruia dintre acestea se prevede

”(1) Pentru rezolvarea problemelor care apar in aplicarea prevederilor prezentului
contract colectivde munca, partile convin sa constituie comisii paritare la toate
nivelurile — Ministerul Educatiei, Cercetarii si Tineretului, inspectorate scolare,
unitati siinstitutii de invatamant prevazute in Anexa ***, care suntimputernicite
sa interpreteze prevederile contractelor colective de munca, in functie de
conditiile concrete, la solicitarea uneia dintre parti.

(2) Hotararile comisiilor paritare sunt obligatorii pentru parti si vor fi aduse la
cunostinta salariatilor prin afisare la sediul ministerului, inspectoratelor scolare,
unitatii/institutiei de Tnvatamant prevazuta in Anexa *** la prezentul contract,
dupa caz.

(3) Atributiile, componenta, organizarea si functionarea comisiilor paritare sunt
stabilite prin regulamentul anexa la prezentul contract colectivde munca.

(4) Tn cazurile in care comisia paritard nu va solutiona problemele care apar in
aplicarea prezentului contract in termen de 15 zile de la data intrunirii,
federatiile semnatare au dreptul de a se adresa instantelor judecatoresti, in
conformitate cu prevederile legale.”

Pe langa urmarirea aplicarii prevederilor contractului colectiv la nivel general,

comisiilor paritare le sunt precizate si alte atributii:

e stabilirea activitatilor dedicate Zilei mondiale a educatiei (5 octombrie);

e stabilirea unororare flexibile de lucru sia conditiilor de aplicare a acestora;

e stabilirea categoriilor de personal si a locurilor de munca unde exista conditii
grelede munca, periculoase, penibile sau altele asemenea;

e nominalizarea salariatilor care isi desfasoara activitatea in locuri de munca cu
conditii deosebite;

e stabilirea criteriilor de acordare a unor premii din veniturile proprii ale unitatilor
defnvatamant;

e fundamentarea sumelor pentru ecipamente de protectie, instruirea si testarea
angajatilor cu privire lanormele de protectie a muncii;

e stabilirea conditiilor de acces la utilizarea spatiilor si mobilierului asigurate
pentru activitatea sindicatelor de catre angajator;

e stabilirea regulamentului intern (inainte de discutarea sa in Consiliul profesoral
siaprobareain Consiliul de administratie” etc.
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Comisiile de dialog social \
Problematica Comisiilor de dialog social se leaga de aceea a dialogului social
tripartit, care este reglementat si se desfasoara in cadrul urmatoarelor structuri:

e Consiliul Economic si Social - infiintat ca structura consultativa a Guvernului si
Parlamentului in 1997 este compus din reprezentanti ai Guvernului,
reprezentanti ai confederatiilor sindicale si patronale reprezentative la nivel
national. Dintre atributiile Consiliului Economic si Social specificdam Th mod
deosebit avizarea tuturor actelor legislativ cu caracter economic si social. Acest
aviz consultativ insoteste proiectul de act normativ atat in dezbaterile in cadrul
Guvernului cat si in cele legislative. Consiliul Economic si Social este principala
structura consultativa Tn cadrul parteneriatului social tripartit la nivel national.
Functionarea Consiliului Economic si Social este reglementata de Legea nr.
109/1997 cu modificarile sicompletarile ulterioare.

e Dialogul social tripartit sectorial este reglementat prin H.G. nr. 314/2001
modificatd si completata prin H.G. nr. 569/2002, care se refera la infiintarea,
organizarea si functionarea comisiilor de dialog social. Aceste comisii sunt
infiintate si functioneaza la nivelul tuturor ministerelor fiind constituite din
reprezentanti ai ministerului respectiv si ai reprezentantilor confederatiilor
sindicale si patronale reprezentative la nivel national. Tn cadrul acestor comisii
partenerii sociali sunt consultati in privinta tuturor actelor normative elaborate
la nivelul ministerului precum si asupra altor probleme de interes pentru
partenerii sociali.

e Dialogul social in plan teritorial. La nivelul structurilor administrative (judete)
sunt infiintate comisii de dialog social teritoriale din care fac parte reprezentantii
administratiei locale, precum si reprezentantii organizatiilor reprezentative ale
partenerilor sociali. Tn functie de problematica dezbatuta la lucririle acestor
comisii pot participa ca invitati experti sau reprezentanti ai altor structuri
administrative sau ai societatii civile.

n acest sens, Codul muncii, al Titlul VI - Dialogul social, prevede existenta Comisiilor
de dialog social (art. 216), care functioneaza, in cadrul ministerelor si prefecturilor, in
conditiile legii, cu caracter consultativ, intre administratia publica, sindicate si
patronat. In prezent, cadrul legal este precizat de H.G. 369/2009, care precizeazs ci ”in
cadrul ministerelor si al altor institutii publice prevazute in anexa nr. 1 [inclusiv
Ministerul educatiei- n.n.], precum si la nivelul judetelor si al municipiului Bucuresti se
constituie si vor functiona comisii de dialog social formate din reprezentantii
administratiei publice centrale si locale, reprezentantii organizatiilor patronale
reprezentative la nivel national si reprezentantii organizatiilor sindicale reprezentative la
nivel national.”

Sedintele comisiei de dialog social nu necesita intrunirea unui anumit cvorum, ci
respectarea principiului tripartitismului: prezenta a cel putin unui reprezentant al
fiecarei parti (confederatii patronale si confederatii sindicale). Astfel, punctele de vedere
adoptate in comisiile de dialog social se considera acceptate de catre partenerii sociali ai
caror reprezentanti nu au fost prezenti la sedintele de comisie la care au fost invitati sa
participe.
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Concedierile colective \
Potrivit art. 68 alin (1) din Codul muncii, reprezinta concediere colectiva situatia in
care, intr-o perioada de 30 de zile calendaristice, din unul sau mai multe motive care nu
tin de persoanasalariatilor, sunt concediati:

a. cel putin 10 salariati, dacd angajatorul care disponibilizeaza are incadrati mai
mult de 20 si mai putin de 100 de angajati;

b. cel putin 10% din salariati, daca angajatorul care disponibilizeaza are incadrati
cel putin 100, dar mai putin de 300 de salariati;

c. cel putin 30 de salariati, daca angajatorul care disponibilizeaza are incadrati cel
putin 300 de salariati.

in situatia de concediere colectivd, potrivit art. 69 alin (1) din Codul muncii,
angajatorul are obligatia de a initia, in timp util si in scopul ajungerii la o intelegere,
consultari cu sindicatul sau, dupa caz, cu reprezentantii salariatilor, cu privire, cel putin,
la:

* metodele si mijloacele de evitare a concedierilor colective sau de reducere a

numarului de salariati care vor fi concediati;

e atenuarea consecintelor concedierii prin recurgerea la masuri sociale care
vizeazd, printre altele, sprijin pentru recalificarea sau reconversia profesionald a
salariatilor concediati.

in perioada in care au loc consultdri, pentru a permite sindicatului sau
reprezentantilor salariatilor sa formuleze propuneri in timp util, angajatorul are
obligatia sa le furnizeze toate informatiile relevante si sa le notifice, in scris, date vizand
urmatoarele aspecte:

e numprul total si categoriile de salariati;

e motivele care determina concedierea preconizata;

e numarul sicategoriile de salariati care vor fi afectati de concediere;

e criteriile avute in vedere, potrivit legii si/sau contractelor colective de muncg,

pentru stabilirea ordinii de prioritate la concediere;

e masurileavuteinvedere pentru limitarea numarului concedierilor;

e masurile pentru atenuarea consecintelor concedierii si compensatiile ce
urmeaza sa fie acordate salariatilor concediati, conform dispozitiilor legale
si/sau contractului de muncd aplicabil;

e dateincepand cucaresau perioadain carevoravealocconcedierile;

e data pana la care sindicatul sau, dupa caz, reprezentantii salariatilor, pot face
propuneripentru evitarea sau diminuarea numarului salariatilor concediati.

Sindicatul sau, dupa caz, reprezentantii salariatilor, potrivit art. 71 alin. (1) din Codul
muncii, pot propune angajatorului masuri de evitare a concedierii sau de diminuare a
numarului de salariati concediati, intr-un termen de 10 zile calendaristice de la data
primirii notificarii.

Potrivt art. 71 alin. (2) din Codul muncii angajatorul este obligat sa raspunda in scris
si motivat la propunerile care i-au fost formulate (si comunicate), in termen de 5 zile
calendaristice de la primirea lor.

Daca ulterior consultarilor, angajatorul decide sa concedieze, are obligatia ca
simultan cu notificarea intentiei inspectoratului de munca, sa o notifice si sindicatului
sau, dupd caz, reprezentantilor salariatilor. in conformitate cu art. 71, alin (4) din Codu/
muncii, sindicatul sau, dupa caz, reprezentantii salariatilor, pot transmite
inspectoratului teritorial de munca eventuale puncte de vedere.

n concluzie, decizia de concediere apartine exclusiv angajatorului, dar sindicatul
sau, dupa caz, reprezentantii salariatilor este/sunt implicat/implicati in intreg procesul
de concediere colectiva. De altfel, absenta consultarii si negocierii antreneaza dupa
sine nulitatea deciziei de concediere colectiva.
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