de las que transcribié don Camilo en
La Colmena si que tenian un aliciente,
un fondo, posteriormente fueron dege-
nerando hasta convertirse en simples
cotilleos o en comentarios sin pensa-
miento, luego se perdieron. Lo dicho,
toda formula que ensefie a dialogar in
situ, ha de ser acogida. “Busco hom-
bres y mujeres para constituir un club
de opinién con vocacion para evolucio-
nar hacia un lobby social y politico”,
Seria atractivo averiguar qué respues-
ta obtendria un anuncio en prensa de
esas caracteristicas. Tal vez el anun-
cio resultase muy genérico, se podria
anadir “No importa ideologia pero si
que serd necesario que se disfrute de
una ideologia, aunque no tendré que
ser declarada, pero, una vez deducida
0 puesta en evidencia o manifestada
directamente, se debera poseer la capa-
cidad de explicarla con razonamientos
logicos e, incluso, defenderla frente a
la libre y sana controversia”. También
se podria complementar con “No im-
porta edad pero si que la edad psiquica
coincida con la fisica, aunque serén
bienvenidos aquellos cuya edad psiqui-
ca se avance a la fisica. Para evaluar
esa condicion no se efectuara prueba
ni test alguno sino que se tendrd plena
confianza en lo que cada uno piense de
si mismo” Podria continuar con “No
sera preciso acreditar conocimientos
titulados, bastara con tenerse por per-
sona informada, con sentido comin y
con los pies aposentados, estos requisi-
tos se supondran. El socio deberd apor-
tar imaginacion e iniciativa mental y
podra expresarse en cualquier lengua,
incluso podra valerse de intérprete”.

M. RIERA

ENDESA debe querer lo mejor para sus clientes.

Primera llamada, y digo la primera, porque no fue la inica ne-
cesaria para acabar recibiendo el servicio que les comentaré. Tras
los 15 céntimos de conexion de llamada, primero tuve que escuchar
todo un conjunto de informaciones de la compania que no deseaba,
el contador del teléfono iba corriendo, una maquina me seguia ha-
blando y preguntando si en catalan o castellano, el motivo de la con-
sulta... y el contador del 902 seguia corriendo. Finalmente la misma
voz grabada me dijo: “en unos momentos le atendera un comercial”
. Segui esperando con musica de fondo, pasado un par de minutos se
cortd la comunicacion. El coste de la llamada no sirvio para nada.

Segunda llamada, no tenia ninguna alternativa mas, en sus ofi-
cinas no atienden los temas que necesitaba consultar. De nuevo tuve
que escuchar el mondlogo grabado, miisica y finalmente se puso
una operadora, de nombre Cati. Me pidié el nombre, DNI, nimero
de contrato, hizo comprobaciones, el contador del 902 iba sumando
euros, finalmente me comunica que debe pasarme con una compa-
fera suya, de nombre Laura, del departamento comercial. Laura no
debia tener buen dia, no encontraba la informacion que le solicitaba
y cada vez manifestaba menos habilidades sociales hasta llegar a
ser francamente desagradable. La informacién que me daba era co-

gracias a una oferta que contraté en su dia. {Hay que ver como me
enredaron los comerciales de ENDESA que me visitaron! Esta vez
si que valié la pena el coste de la llamada al 902, ademas me ofrecio
cambiar el producto de otro contrato que tengo con ENDESA con
un descuento del 10% durante un afio. Me senti afortunado, aungue
confuso, ya que la informacion de esta operadora no coincide con
la hoja informativa de ENDESA de referencia DOT110921 que me
entregaron los comerciales de la compaiiia que me visitaron, ni
con sus argumentos. ;Quién dice la verdad? Lo Gnico que sé es que
las gestiones al 902 me costaron del orden de los 4 euros, unas 600
pesetas en beneficio de ENDESA y una buena dosis de indignacion.
Comentando los hechos con unos amigos, argumentibamos, si en
mi caso, con formacién universitaria, la complejidad ha sido la
descrita, nos preguntabamos. ;Y una persona con menos recursos
0 anciana, como puede acabar, si llama al teléfono de atencion al
cliente de ENDESA? Quizés estamos hablando de una anécdota,
aunque la frecuencia no lo indica. Por cierto, otro recurso era
www.endesaonline.com, lo intenté y fue como una gincana, intén-
tenlo y me entenderan.
DR. FRANCESC XAVIER MORENO OLIVER
Mollet del Vallés

Despido improcedente... (45 0 33 dias para quién?

3/2012, de 10 de febrero, de medidas urgentes para la re-

Jorma del mercado laboral” y, en tan sélo poco més de
una semana, ya ha causado méas revuelo que la mayoria de
reformas anteriores. En realidad no deberia sorprendernos,
pues una de las claves de esta reforma laboral es precisa-
mente la modificacion de la indemnizacion por despido de 45
dias por afo, uno de los aspectos mas discutidos de nuestro
derecho laboral y principal protagonista en todas las infruc-
tuosas negociaciones entre sindicatos y patronal.

En principio, la nueva ley iba a afectar al calculo de todas
las indemnizaciones a partir de su entrada en vigor. Ahora
bien, no habra variacién para aquellos trabajadores que en
el momento de la entrada en vigor del decreto ley tuvieran
cumplidos 28 afos de antigiiedad (en cuyo caso ya acumu-
lan el maximo de 42 meses fijados por la anterior ley). Para

E 1 pasado 11 de febrero se publicd el “Real Decreto Ley

el resto de trabajadores podemos distinguir dos grandes
grupos: los que en el momento de la entrada en vigor de la
reforma tuvieran entre 16 y 28 afios de antigiiedad, que man-
tendran la misma indemnizacién que ya tengan acumulada,
y los trabajadores con menos de 16 anos de antigiiedad, a los
que se computara 45 dias por afio hasta la reforma y 33 dias
por ano a partir de entonces, hasta que alcancen el nuevo
maximo de 24 meses de salario.

8i hay trabajo la indemnizacion no es tan importante, espe-
remos que la reforma laboral consiga los objetivos que se ha
marcado y nadie mas tenga que echar cuentas.
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