En CGT priorizamos alcanzar un Acuerdo que regule de modo Transparente
las Funciones Laborales de esta Empresa. Vincular funcién con Nivel
Retributivo Anual y con Nivel Profesional de Convenio. No es un
problema el n® de funciones, sino la ausencia de su regulacion y por tanto
el acceso a ellas mediante el trabajo.

En el Convenio Colectivo se establecen X| Niveles Profesionales y un arco
Retributivo. Esa proporcién debe respetarse en la adjudicacién del
Salario Funcional y la Incentivacién. Esta regulacion permitiria, ain con
la misma Masa Salarial actual, la creacion de varios miles de puestos de
trabajo que consoliden un Nivel de Empleo Sostenible para BBVA.

Porque, tanto veteranos como aspirantes a veteranos, debemos dar prioridad
precisamente a esa sostenibilidad del negocio, de la vida laboral y personal,
del nivel de empleo, prioritario regular las Funci y la politica
de Evaluacion-Retribucion del actual BBVA.

Se trata de una opcién de la Direccién BBVA por la “desregulacion”
como modo de dirigir a la plantilla. En otras grandes empresas e incluso
en el sector financiero, se opta por regular para crear un marco de
seguridad en el que florezca el equilibrio y la percepcion de justicia y
sostenibilidad que alne el interés colectivo de las personas y del
proyecto empresarial en si.
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La nueva empresa BBVA arranco en el afo 2000
con 36.000 personas en plantilla y 100 directivos,
siendo el primer Banco en el Estado en capitaliza-
cién bursatil, dividendo y beneficios, que hoy ya
no lo es.

La reduccion de plantilla ha venido siendo la
principal estrategia de Negocio. Tanto en afios
en que la cuenta de resultados ‘permitia” miles de
prejubilaciones como cuando sélo habia “hueco”
para unas centenas. Las nuevas incorporaciones
muy por debajo de la tasa de sustitucion.

La cultura empresarial desarrollada, plagada de
eufemismos; pero en la practica gira en torno a la
sumision y acatamiento al “responsable” de turno.
Para ello, un Sistema de Retribucion Extra comple-
tamente piramidal, que ha conllevado un agranda-
miento de la cipula y un extremo debilitamiento de
la base de la plantilla.

Asi, en 2010 son ya 2.200 directivos (en el mundo)
pero menos de 26.000 (en Espafia) personas las
que damos la cara ante la clientela. La composicion
de la Masa Salarial ha continuado inclinandose con
un crecimiento superior de la Retribucion Extra (Fija
e Incentivacion) a la Retribucion de Convenio. En
2010, la Retribucion Extra constituye ya el 60% del
conjunto del Gasto Salarial BBVA. Ni que decir
tiene que su distribucion es totalmente piramidal y
menocs de un 10% de la plantilla se lleva el 50%
del total de la Masa Salarial de la empresa.
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Las personas que hemos entrado

estos afios en BBVA hemos visto,

desde nuestro acceso, el concepto

de plantilla de la Direccion. Incor-

porandoms en practicas con

categona de Técnicos por
legal,

a “fijos” con dos
¥ hasta 3 Niveles Pro- ‘
ionales por debajo.
Un truco | permitia a

la Direccion sortear la
denuncia judicial inter-
puesta en su momento
por CGT y CCOO, pero
esa practica era, es aun,
una muestra del concepto de
g'%ntﬂla que se maneja en la Direc-
n.

Debemos recuperar el acceso de
nuevas personas a BBVA ;oorque
FALTA PLANTILLA. El nivel de plan-
tilla determina la calidad y sostenibi-
lidad del Negocio ante la clientela y
marca la vida laboral tanto de los hoy
veteranos como de los que aspiramos
a serlo. Esta empresa se encuentra
claramente muy por debajo del
Nivel de Plantilla aceptable, soste-
nible. No hay un problema de
‘costes”, hay un palpable problema
de redistribucion de los mismos.

CGT hemos explicado,
analizado, judi-
cializado
ofrecido al-
ternati-
vas a
lo que
consi-
dera-
mos el
problema basico del
concepto actual de
empresa BBVA. Tanto la Retri-
bucién que el Banco denomina Fija
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anual, como la Incentivacion (DOR)
deben ser totalmente transparentes
y vemr ulados en proporcion fija
istintos Niveles Profesio-
nales que establece el
Convenio. Y esto para
todas las categorias y
funciones.

Aungue las criticas
enericas a este
= Sistema son co-
munes entre to-
dos los Sindicatos,
en la practica, en las
alternativas ¥ la con-
frontacién ]ud|c‘.|a el resto
de Sindicatos ‘més representativos”
finalmente contemporizan y rehuyen
cualquier posicion clara al resBe
¥ es gue, siendo esto para la rec—
cion la base de las actuales Rel
nes Laborales, moverse solo en el
terreno de lo ‘posible” es tener mas
de lo mismo. En su concepto de re-
lacion laboral cuanto mas discrecio-
nalidad haya, mas dependientes y
atados estaremos como personas y
mas manejables en su con-
cepto de “costo”

Que en BBVA se den mas
de 230 funciones, sin de-
finir transparentemente y
con un Nivel Retributivo
Anual que no es piblico, y ade-
mas, un sistema de Incentivacion
gado a esas funciones, lleva a un
asto Salanal en el gue lo
"o ional”, alcan-
za tal tamaiio, que pudre el con-
junto de decisiones basicas en la
empresa,

Asi, el Nivel de Empleo. La prevision
de las sustituciones naturales ante las
ausencias. El verdadero respeto a la
Jomada laboral y a la vida personal.

El establecimiento de
la generacion de las mherrm»en’msng?e
neggscm necesarias y el seguimiento
mismos. Es decir, lo que real-
mente compone el esqueleto de
nusstra vida laboral y del propio
e$oc|o que nos garantice |a soste-
nibilidad que todas las nas an-
siamos para nuestro trabajo, se pone
diariamente en cuestion.

Todo por mantener un puesto en la
cupula. Todo & agrandar el cupo
de directivos, todo a costa de reducir
&l nimero de personas gue realmente
sostenemos el negocio, el trabajo, la
clientela.

La cupula de este modelo de empre-
sa, sus directivos, concibe una rela-
cién en la que es buen “colaborador”
quien no cuestiona, quien no da pro-
blemas. Se prima Hdes?emo no el
servicio concreto a la clientela .Di-
sena, decide, quien no afronta la
practica que sus decisiones en-
trafian. La decision 5|empre previa
es ahorro de costes, no mejora del
negocio. Estos directivos reducirian
costos hasta en la comida de
las gallinas, aunque
su falta de ali-
mentacion des-
truyera el huevo,
el producto. Si
los Zonas tuvie-
ran despacho
abierto a la_clientela, sus deci-
siones, sus objetivos, sus presiones,
cambiarian por completo. Si la inme-
diatez de una cifra aislada no fuera
nte, no cabria concebir un aho-
ITO €N UN Servicio, por b Medios
de Pago, que reperc egativa-
mente en la relaaénglobal del cliente
con el Banco, por mas que el respon-
sable de Medios, cuadre sus cifras y
reduzca “sus” costes.
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