
[ EMPRESAS ] 
MERCADOS  |  Domingo 31 de enero del 2021  |  La Voz de Galicia

1 0

Estoy cobrando una presta-

ción de incapacidad perma-

nente que me reconocieron 

el año pasado. Actualmente 

estoy trabajando. ¿Tengo de-

recho al percibo de la presta-

ción de viudedad?

Las pensiones contributivas de 
jubilación, de incapacidad per-
manente y de viudedad gene-
radas a partir del 1 de enero del 
año 2016 respecto de aquellos 
hombres que tengan dos o más 
hijos pueden verse incremen-
tadas entre un 5 % y un 15 % 
por el complemento de mater-
nidad que, según la doctrina del 
Tribunal de Justicia de la Unión 
Europea, aplica también a los 
hombres.

El articulo 60 de la ley general 
de la Seguridad Social establece 
que se reconocerá un comple-
mento de pensión, por su apor-
tación demográfica a la Segu-
ridad Social, a las mujeres que 
hayan tenido hijos biológicos 
o adoptados y sean beneficia-
rias en cualquier régimen del 
sistema de la Seguridad Social 
de pensiones contributivas de 
jubilación, viudedad o incapa-
cidad permanente.

Dicho complemento, que ten-
drá a todos los efectos naturaleza 
jurídica de pensión pública con-
tributiva, consistirá en un im-
porte equivalente al resultado 
de aplicar a la cuantía inicial de 
las referidas pensiones un por-
centaje determinado, que estará 
en función del número de hijos. 
A efectos de determinar el dere-
cho al complemento, así como 
su cuantía únicamente se com-
putarán los hijos nacidos o adop-
tados con anterioridad al hecho 
causante de la pensión corres-
pondiente.

En el caso planteado, se cum-
pliría el requisito si percibe una 
prestación de incapacidad per-
manente del régimen general 
de la Seguridad Social y haya si-
do reconocida posteriormente al 
1 de enero del 2016. Sería nece-
sario saber el número de hijos 
que tiene y que estos hayan na-
cido con anterioridad a la fecha 
del reconocimiento de la pres-
tación. Y en cuanto a la posibi-
lidad de desarrollar otro traba-
jo, nada dice la ley, por lo que 
no es incompatible la percep-
ción del citado complemento 
con la realización de servicios, 
siempre que sean compatibles 
con la prestación de incapaci-
dad reconocida.
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Tengo una cadena de establecimientos comerciales y me ha surgi-

do la oportunidad de compra o alquiler de un bajo en una zona que 

me interesa y por un precio asequible. No obstante, el bajo tiene 

asignado un uso de vivienda y, además, para adecuarlo a nuestra 

actividad, entre otras reformas, tendríamos que abrir alguna otra 

puerta adicional en la fachada del edificio. ¿Puedo realizar el cam-

bio de uso del bajo a destino comercial sin la autorización de la co-

munidad de propietarios? ¿Es posible abrir puertas adicionales en 

la fachada sin permiso de la comunidad?
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Sí, efectivamente, es posible un 
cambio de uso del bajo, así como 
la apertura de puertas adicionales, 
siempre que el primero no esté li-
mitado o prohibido de forma ex-
presa por el título constitutivo o 
los estatutos de la comunidad de 
propietarios respectiva. En cuanto 
a la apertura de puertas adiciona-
les, también se entenderá ampa-
rada por la autorización genérica 
que suelen contener los estatutos 
de la mayoría de las comunidades 
de propietarios, a condición que 
no afecte a la seguridad, estructu-
ra o estabilidad y estética general 
del edificio, ni perjudique el uso 
o aprovechamiento del resto de
los copropietarios del edificio, ni 
a los terceros.

Evidentemente, han de conside-
rarse las circunstancias concretas 
del caso, consultando la escritura 

de división horizontal, así como 
los estatutos de la comunidad de 
propietarios en cuestión, y contar 
con el proyecto técnico y la licen-
cia municipal correspondientes. 
No obstante, las modificaciones 
en las plantas bajas deben inter-
pretarse con una mayor flexibili-
dad que las referidas a los pisos al-
tos de un edificio, en atención a 
su destino comercial, a las trans-
formaciones debidas al cambio 

de sus titulares —en razón del ti-
po de negocio, pues su configu-
ración es diferente en una ofici-
na bancaria, o un local de hoste-
lería— e incluso a las necesarias 
adaptaciones aconsejadas por el 
paso del tiempo, para actualizar 
la apariencia estética de un nego-
cio comercial.

Por tanto, el propietario del bajo 
es libre de decidir acerca del uso 
del inmueble, a no ser que venga 

prohibido por la ley, o restringido 
por la escritura de división hori-
zontal o los estatutos de la comu-
nidad de propietarios, establecien-
do una limitación o prohibición 
clara, expresa y terminante.

En cuanto a la apertura de puer-
tas adicionales en la fachada del 
bajo, no existiendo prohibición 
expresa, si las obras no alteran la 
seguridad del edificio, ni perjudi-
can su estructura general, ni a los 
copropietarios, ni a terceros, y go-
zan de proyecto técnico y licencia, 
pueden considerarse ajustadas a 
la ley sin necesidad de la autori-
zación de la junta de la comuni-
dad de propietarios.

Ellos hacen que puedas ver y 
tocar tus compras «online»
Una aplicación desarrollada en Nigrán permite a firmas de todo tipo saber qué 

stock tienen en las tiendas multimarca y dar así otra opción a sus clientes

Gladys Vázquez

Tienen en sus manos un desarrollo 
único en España, que apenas tiene 
competencia en el resto de Europa. 
Se llama Ntente y abre un nuevo 
horizonte para las compras online. 
El proyecto que en el 2018 arranca-
ban Jose Campo y Carlos Patiño en-
cuentra cada día más apoyo entre 
las marcas de referencia. Su solu-
ción parece a simple vista sencilla. 
El sistema de esta firma de Nigrán 
le ofrece un botón al consumidor 
cuando va a hacer una compra a 
través de la Red. ¿Qué le indica esa 
llamada? Pues si ese producto es-
tá disponible en una tienda física 
de su entorno. «La mitad de aque-
llos que compran por Internet em-
plean esta opción en algún mo-
mento. Ver y tocar es muy impor-
tante, por ejemplo, en artículos de 
moda y calzado», explica Campo 
sobre este sistema que aporta mu-
cho más. Y es que esa opción para 
comprobar si hay stock tiene como 
objetivo relacionar más a las tien-
das multimarca con las firmas que 
vende. Es decir, el cliente puede in-
teresarse por un producto de una 
marca concreta en la web de la fir-
ma, pero le da la opción de saber 
que ese producto está cerca y po-
der acudir así al establecimiento a 
comprobar cómo es. «A una tienda 
le aporta más visitas de clientes y 
más ventas al mostrarle al consu-

midor esa disponibilidad en una 
tienda física. A las marcas les su-
pone, entre otras cosas, profundi-
dad de stock para el e-commerce y, 
por lo tanto, más ventas online. Y 
otro aspecto: a los clientes les ofre-
ce inmediatez. Hace poco, estaba 
buscando desesperado un juguete 
a través de Internet. El plazo que 
me daban de entrega era de cuatro 
o cinco días y lo necesitaba para el
día siguiente. Si tuviese la opción 
de haber consultado su disponi-
bilidad en una tienda en Galicia, 
lo haría y lo reservaría», relata Jo-

se Campo sobre esa utilidad para 
el consumidor, las tiendas multi-
marca y las propias firmas. «La in-
tegración del stock distribuido en 
este tipo de tiendas con el e-com-

merce de la marca es la gran asig-
natura pendiente del sector. Si lo 
piensas, Inditex lo tiene integrado 
con sus tiendas, pero otras firmas 
no podían». Y es que son marcas 
que tienen sus productos en mu-
chos tipos de tienda y no solo en 
las propias.

Ntente, con sede en Nigrán, tie-
ne como clientes a las propias fir-

mas que crean los productos. «Está 
diseñado para cualquiera que ven-
da en establecimientos que no sean 
de su propiedad. Ahora mismo, es-
tamos más centrados en moda y 
calzado porque es donde hemos 
identificado la necesidad inmedia-
ta, pero también hemos visto ca-
sos de empresas de alimentación 
y cátering», relata sobre los pasos 
aún iniciales de esta compañía ga-
llega que no descarta extender su 
producto más allá de las fronte-
ras españolas. «Un e-commerce de 
una marca media vende entre un 
10 % y un 40 % más cuando inte-
gra el stock de algunos puntos de 
venta clave. Y este aumento reper-
cute en su totalidad en los puntos 
de venta asociados. Si la marca es 
generosa con la tienda en márge-
nes y les transmite que es una he-
rramienta de cooperación dura-
dera, la predisposición de los pun-
tos físicos es alta», explica Campo 
que defiende que se trata además 
de un desarrollo económico y de 
fácil implantación. «Que sea fácil 
de implementar es uno de las ca-
racterísticas más positivas de nues-
tra aplicación. Ni la marca ni el es-
tablecimiento tienen que cambiar 
nada. Se añade a lo que ya tienen. 
La integración con la marca se lo-
gra entre un día y una semana, de-
pendiendo del caso, y con el esta-
blecimiento son 30 minutos. Lo te-
nemos medido», sentencia.
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