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Sobre las diferencias entre

negociar y cambiar impresiones -

Borradores en papel entregados en mano durante

la reunion en la que se deberia tratar el contenido.
Presentaciones “preciosistas” en Power Point, como
declaracion de intenciones. Oir que no escuchar a la
contraparte. Promesas reiteradas y reiteradamente
incumplidas de entregar informacion, y documentacion
fundamental para negociar, con un minimo de
equilibrio entre las partes. Eso es lo que entiende esta
Administracion por Negociacion.

De un tiempo a esta parte, los con-
ceptos “negociacion”, “acuerdo”y
similares estan perdiendo todo su
significado parala Administracion

Publica en general y para Osakidet-

zaen particular. Comprobémoslo

€cOon unos ejemplos:

e EnelAcuerdo de Mesa General
firmado en 2010, se recogia,
entre otras cosas, la convo-
catoria de una OPE de 3.900
plazas en Osakidetza, cosa
que no se cumplio.

e No hace falta recordar lo
sucedido con los diferentes
recortes: Convocatoria de
Desarrollo Profesional que
dos anos después sigue sin
resolverse, 5% de reduccion
en el salario, pagas extra sus-
traidas, aumento de jornada,
etc.

e ElllPlande Normalizacion del
Uso del Euskera, que aunque
ha sido presentado alas organi-
zaciones sindicales, Osakidetza
no ha cambiado unacomade
su redaccion inicial, salvo para
endurecerlo mas si cabe.

e Elegjemplo méasrecienteeslo
sucedido con el Plan de Orde-
nacion de Recursos Humanos,
plan que solo ha sido refrendado
por el Sindicato Médico.
Estamosllegando a un punto

en el que laactitud de la Adminis-

tracion es de total pasotismo y

desinterés. Laforma de negociar

de Osakidetza a dia de hoy es la
siguiente: en algun foro oficial,

normalmente en la Mesa Sec-
torial, se nos entrega en papel el
borrador de alguin tema; se nos
pide que hagamos alegaciones a
ese borrador; y para la siguiente
reunion Osakidetza presenta el texto
definitivo de lo que va a aprobar.
Si ha habido suerte, recogeran
alguna de nuestras alegaciones
y Sino, como sino pasase nada.
Esto eslo que ha sucedido por
ejemplo con el Il Plan de Euskera,
plan que, taly como se ha aprobado
por el Consejo de Administracion
de Osakidetza, CCOO no com-
partimos en absoluto. Se nos
presentd el borrador enla Mesa
Sectorial, incluso se traté en el
grupo de trabajo de euskera, pero
han acabado aprobando el do-
cumento que la Administracion
querfa. Ennuestro caso ninguna
de nuestras alegaciones se incor-
poro al texto definitivo. Es decir,
que parece mas bien que se trata
de untramite de audiencia previa
que de una negociacion al uso.

Complices de la
insolidaridad

Pero no se queda solo ahi el asun-
to. Pongamos como ejemplo lo
que ha sucedido recientemente
con el Plan de Ordenacion de
Recursos Humanos. El proce-
S0 de negociacion ha sido el que
hemos descrito antes: borrador-
alegaciones-Osakidetza saca el
texto que le gusta. La diferencia
aqui ha sido la busqueda de un

complice, de un compinche que
dé apariencia de Acuerdo alo que
han hecho. Parano aprobarlo sinel
respaldo de ninguna organizacion
sindical, le dan al Sindicato Médico
lo que pretendia: la posibilidad
de alargar la vida laboral méas alla
de lajubilacion simplemente con
que el trabajador o trabajadora lo
solicite. Esto, no hace falta que lo
reiteremos, supone un tapdn de
entrada alas nuevas generacio-
nes en la Administracion Publica,
siendo ademas una medida ex-
tremadamente insolidaria, pues-
to que no permite el reparto del
trabajo. A fin de cuentas lo que
hace es que, para no verse sola
en lafoto, Osakidetza le hace un
regalo envenenado al Sindicato
Meédico. Envenenado porque solo
va a beneficiar a una parte de la
plantilla a cambio de tener aalguien
que avale su “ambicioso” plan de
recursos humanos. En nuestra
comunidad, donde hay sindicatos
que utilizan la negociacion colec-
tiva solo para su beneficio, estos
apoyos parciales podrian llegar
a ser justificables, pero que una
organizacion corporativa lo utilice
para el beneficio de los suyos, no
hay por donde cogerlo.

¢ Supone esto que tenemos que
abandonar los foros de dialogo y
negociacion? En absoluto. Pero
si que hay que colocar a cada
uno en su sitio. Y la solucion no
esta en llevar nuestros problemas
al Parlamento Vasco como nos

quieren hacer creer, puesto que
el Parlamento no regula nuestras
condiciones laborales.

Mantener las
apariencias no siempre
funciona

Ya sabiamos aquello de que “el
deber de negociar noimplica el
deber de acordar”, pero que las
reglas de juego hay que respe-
tarlas y que se ha de negociar de
buenafe es algo que no se pue-
de esquivar. Hay que mencionar
aqui una sentencia del Tribunal
Superior de Justicia de Castilla
la Mancha de este mismo ano.
Enlamisma se dice, entre otras
cosas: “...negociar no es sola-
mente remitir documentos, sino
qQue supone llevar a cabo, (...)
las actuaciones imprescindibles
para que las partes expongan
SuUS respectivas posiciones y
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comprueben sies posible 0 no,
acercarlas y llegar a un acuerdo”.
Vamos, que negociar es sentarse
e intentar llegar a acuerdos, no
solo que cada una de las partes
de su opiniéon y que la Adminis-
tracion acabe haciendo lo que
le plazca. Justo lo contrario de
lo que se esta acostumbrando
ahacer nuestra Administracion.
A la de Castilla la Mancha le ha
salido caro aprender laleccion.

Las sentencias no nos van
a solucionar nuestro problema,
aunqgue si que nos pueden ayu-
dar. Pero lamejor forma de hacer
presion para obligar alas partes a
mantener una Negociacionreal es
la movilizacion. Mostrar nuestras
fuerzas enla calle en las moviliza-
ciones sigue siendo absolutamente
necesario. Osakidetza se siente
fuerte y tenemos que reequilibrar
las fuerzas. =
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