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DESPIDO POR
INSULTOS
INTERNOS

En nuestro canal de denun-
cias internas estan llegando
casos por insultos. ;Podria-
mos despedir por estos he-
chos al autor?

En el caso enjuiciado, el traba-
jador se encontraba de baja me-
dicay discutia conla empresa
que no le abonara el comple-
mento de incapacidad tempo-
ral. En este contexto, envid di-
versos correos al canal interno
de la compaiifa en los que ex-
presaba su disconformidad con
lareduccién de su salario, pe-
ro estos mensajes contenian,
ademds, expresiones ofensivas
y se utilizaba un lenguaje ina-
propiado para este tipo de co-
municaciones.

La sentencia determina que
las expresiones proferidas, co-
mo «HDLGP», no van dirigi-
das aningun colectivo en con-
creto, sino a todos en general,
porlo que falta un destinatario
conocido, igual que la de «los
compaieros subnormales que
no denuncian». Es por ello por
lo que considera que no exis-
te «un ataque frontal al honor
del ofendido» como para en-
tender que la convivencia en-
tre insultante e insultados de
forma genérica no sea ya po-
sible en el seno de la empresa.

Ciertamente, en estos co-
rreos se utiliza un lenguaje
y unas afirmaciones del todo
punto inapropiadas, yendo
mds alld de un mero desaho-
go, para entrar de lleno en una
falta de respeto, pero sin que
entendamos que tengan la su-
ficiente gravedad y entidad co-
mo para merecer la sancién de
despido impuesta, atendidas
las circunstancias concurren-
tes que de forma resumida son
las siguientes: Los correos en-
viados van dirigidos no a una
persona concreta, sino a unos
canales abiertos en la empre-
sa para denuncias y quejas, lo
que, de entrada, le priva de tras-
cendencia publica y que llegue
a conocimiento directo de los
posibles ofendidos.

Por todo ello, no se conside-
ra que haya habido una ofen-
sa directa de entidad por par-
te de estos trabajadores a los
comparieros ni a la empresa,
cuya imagen, por el medio en
que se vierte, no se ve compro-
metida, ni altera la conviven-
cia entre la plantilla que con-
forma la empresa.
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La experta gallega en logistica
biosanitaria amplia fronteras

La empresa ourensana Cogesa se integra en la multinacional de servicios de
esterilizacion y equipamiento médico-quirurgico Croma Gio.Batta Iberia

Olga Suarez

I

La seguridad en el transporte es
una parte imprescindible en cual-
quier sector, mds si cabe en el sani-
tario por larelevancia del material
que se transporta. Galicia cuenta
con una empresa pionera en logis-
tica biosanitaria en Espafia, espe-
cialmente en la gestion de produc-
tos bioldgicos a temperatura con-
trolada, la ourensana Cogesa, que
acaba de dar un salto importan-
te en su expansion, al integrarse
en la multinacional italiana Cro-
ma Gio.Batta, especializada en ser-
vicios de esterilizacion y equipa-
miento médico quirtrgico, a tra-
vés de su filial Croma Gio.Batta
Iberia. La unién de ambas firmas,
que facturan conjuntamente mds
de 30 millones de euros, generard
importantes sinergias y redunda-
rd en la disminucion de gastos in-
ternos de gestion en hospitales y
clinicas, y podrdn revertir ese aho-
rro en lamejora dela calidad de su
servicio asistencial a pacientes. «<Es
una buena noticia que contribu-
ye a cerrar un amplio circuito de
servicios dirigidos al sector sani-
tario», subraya Angel Puente, ex-
presidente de Cogesay actual pre-
sidente honorifico de Croma Gio.
Batta Iberia.

Uno de los aspectos que Puente
deja claro es que Cogesa mantiene
su marca, CIF y razon social, «en
ningin momento pierde la condi-

Sala con material transportado por Cogesa en el hospital Can Misses de Ibiza

cién de ser una empresa gallega»,
enfatiza, y afiade que «mantener
suidentidad local siempre hasido
importante para nosotros». Coge-
saemplea a unos 180 trabajadores,
delos cuales una veintena pertene-
cen a su sede gallega. Con la nue-
va integracion, la plantilla global
se acerca a las 300 personas, con
buenas perspectivas de crecimien-
to: «Esperamos ampliar la planti-
1la de trabajadores en Galicia, no
solo por el crecimiento esperado
en el mercado mediante nuevos
contratos, sino por el incremento
orgdnico de personal en nuestra

sede central de Ourense», anade.
Elnuevo grupo ofrece servicios
de logistica sanitaria, a través de
la gestién de almacenes y plata-
formas logisticas integradas. Una
parte destacada de su trabajo es la
logistica biosanitaria, encargada
del transporte de materia orgdni-
cacomo sangre, medula Gsea, cor-
neas, piel o hueso. Ademds, desta-
ca el desarrollo de software para
control de material sanitario, asi
como de prétesis e implantes; la
trazabilidad de logistica biosani-
taria; la reparacion, fabricacién y
venta de instrumental quirtrgico;

el disefio de proyectos o la cons-
truccion de unidades de esterili-
zacién y quiréfanos para centros
sanitarios.

TRAZABILIDAD DE PROTESIS

Uno delosaspectos de Cogesa mds
valorados por la firma italiana es
su departamento de I+D, creado
hace mds de 20 afios para uso in-
terno de la compaiiia, pero que se
fue adaptando a las necesidades de
cada cliente. Enlaactualidad, uno
de los desarrollos mds destacados
esun softwareparala gestién de la
trazabilidad de protesis,implantes
y productos de alto valor, integra-
do con sistemas de control de stock
como armarios osalas con tecnolo-
gia RFID, y que funciona de forma
eficaz en entornos sin control de
stock fisico. Esta herramienta estd
integrada con la historia clinica y
garantiza una gestién de datos se-
guray eficiente.

Puente también destaca cémo
en los ultimos tiempos el uso de
lainteligencia artificial «estd apor-
tando grandes beneficios sobre to-
do ala hora de mejorar las predic-
ciones en la gestion de inventarios,
asi como en la demanda de sumi-
nistros médicos». El directivo reco-
noce que, ahora, «el potencial del
grupo es muy grande», no solo por
su crecimiento en Espafia y Portu-
gal, sino también en otros paises,
desde donde ya les estan solicitan-
do algunos proyectos.
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OFERTAS DE REDUCCION DE PRECIOS

Efectivamente, lanormativadela
UE relativa a la proteccion de los
consumidores en materia de in-
dicacién de los precios de los pro-
ductos —con el objetivo de pro-
mover un funcionamiento trans-
parente del mercado y una infor-
macion correcta en beneficio del
consumidor y de la sana compe-
tencia entre las empresas— esta-
blece la obligacién de indicar los
precios de venta y los precios por
unidad de medida, para mejorar
elnivel de informacién del clien-
te'y permitir que compare precios
y tome una decision de compra
consciente e informada.

Por otra parte, todo precio de
venta deberd ser inequivoco, iden-
tificable y legible; es decir, facil-
mente comprensible paralos con-
sumidores. En coherencia, cuan-
do se publicita una oferta con re-

Mi empresa tiene varios establecimientos de alimentacién y, to-
das las semanas, publicamos un folleto informando sobre las ofer-
tas durante los dias de la semana correspondiente. Dado que los
precios de los alimentos han venido sufriendo variaciones osten-
sibles durante los ultimos meses, tenemos dudas sobre como pu-
blicitar tales ofertas para garantizar una informacién transparen-
te y una eleccién informada por el consumidor. ;Cudl es el pre-
cio que hemos de tomar como referencia para publicitar una re-
duccion de precio? ;A qué periodo de tiempo nos hemos de atener
cuando ofertamos una reduccion del precio de un producto?

duccién del precio, el comerciante
no puede jugar con los precios y
presentar como una reducciénlo
que realmente no lo es. Por ejem-
plo, tras una subida sustancial del
precio durante un breve periodo
de tiempo, no cabe presentarla co-
mo una oferta de reduccion, cuan-
do en realidad tal reduccién solo
1o ha sido respecto de una subi-
da inmediata anterior, y no res-
pecto de otro precio reciente an-

terior a tal alza.

Con el objetivo de evitar es-
tas prdcticas perjudiciales para
los consumidores, la normativa
comunitaria establece que todo
anuncio de reduccién de precio
debe indicar el precio anterior
aplicado por el comerciante du-
rante el periodo previo a dicha
reduccion. Ademads, dicha norma-
tiva, para evitar que se induzca a
error alos consumidores, concre-

tamds y dispone una regla muy
claraacerca de lo que se ha de en-
tender por «precio anterior» alos
efectos de ofertar una reduccién:
el precio mds bajo que dicho co-
merciante haya aplicado durante
los treinta dfas anteriores.

En definitiva, segtin ha ratifica-
do unareciente sentencia del Tri-
bunal de Justicia de la Unién Euro-
pea (TJUE), una reduccion de pre-
cioanunciada por un comerciante
debe venir calculada sobre la base
del precio mds bajo aplicado por
dicho comerciante en los dltimos
treinta dias. En otro caso, nose po-
drd publicitar como una oferta
ventajosa de reduccion del precio.
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