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CINCUENTA
EMPLEADOS
EN PLANTILLA

¢Cuales son las obligaciones
que tiene la empresa al alcan-
zar las cincuenta personas
trabajadoras?

Las obligaciones desde un pun-
to devistalaboral al alcanzar las
cincuenta personas trabajadoras
son lassiguientes: 1) Cuota de re-
serva de puestos de trabajo para
personas con discapacidad, que
consiste en la obligacion de te-
ner contratados, como minimo,
aun 2% de trabajadores con dis-
capacidad; 2) Plan de igualdad:
las empresas de mds de cincuen-
tatrabajadores estan obligadasa
elaborar y aplicar un plan de
igualdad: 3) Registro retributi-
vo anual: las empresas, con in-
dependencia del nimero de em-
pleados, también deberdn reali-
zar un registro con los valores
medios de salarios, los comple-
mentos salariales y las percep-
ciones extrasalariales de su plan-
tilla, desagregados por sexoy
distribuidos por grupos profe-
sionales, categorias profesiona-
les o puestos de trabajo iguales o
deigual valor. Este registro ten-
drd cardcter anual y deberd ac-
tualizarse en caso de existir cam-
bios sustanciales en la empresa;
4) Protocolo de acoso laboral,
que forma parte del contenido
del plan de igualdad; 5) Protoco-
lo de desconexién digital: el de-
recho a la desconexion digital
estd configurado en el art. 88 de
la Ley Orgdnica 3/2018 de Pro-
teccion de Datos de Cardcter Per-
sonal y Garantia de los Derechos
Digitales que recoge que «los
trabajadores tendrdn derecho a
la desconexion digital a fin de
garantizar, fuera del tiempo de
trabajo legal o convencional-
mente establecido, el respeto
de su tiempo de descanso, per-
misos y vacaciones, asi como
de su intimidad personal y fa-
miliar». En dicha normativa se
contiene el deber de contar con
una politica interna para el ejer-
cicio del derecho a la descone-
xion digital; 6) Acuerdos de tele-
trabajo (si estd implantado). Des-
de la entrada en vigor del Real
RD 5/2023 todas las empresas
que acudan a la modalidad de
teletrabajo o trabajo a distancia
tienen que formalizar y firmar
un acuerdo de teletrabajo. Pa-
ra poder ser considerado como
teletrabajo, se requiere un por-
centaje minimo de un 30 % so-
bre el total de la jornada duran-
te un periodo de 3 meses.

CATARINA CAPEANS AMENEDO es
socia de Vento abogados y asesores.

Datalife, el impulso digital para
las ciencias de la vida en Galicia

El hub gallego, que acaba de cumplir cuatro anos de vida y ha llegado a
5.000 pymes, es uno de los 12 en Espana cofinanciados por la UE

T. Montero

I

Nacieron en el 2019 y durante es-
tos cuatro afios se han convertido
en uno de los motores de digitali-
zacion de las pymes relacionadas
con las ciencias de la vida en Gali-
cia. Datalife, el hub de innovacién
digital, ha captado en este tiempo
un total de 22 millones de euros,
delos que alrededor de diez corres-
ponden a fondos europeos.

Laasociacion Datalife naci en el
2019 mediante un convenio que la
Xuntay durante estos afios haido
haciendo un diagndstico del sector
y madurando como hub, asi como
participando en proyectos (ha sido
fuerza tractora de un total de 27 a
lolargo de este tiempo) y ponien-
do en marcha planes de digitali-
zacion para las empresas que for-
man parte del dmbito de ciencias
delavida, ya sea en el sector agro-
maritimo, de alimentacion, fores-
taly de lamadera, salud y cuidado
o biotecnologfa.

Lo explica Lucia Castro, geren-
te de Datalife, que subraya tam-
bién el hito que alcanzd a finales
del 2022, cuando la Comision Eu-
ropea los escogio Hub europeo de
innovacion digital, lo que ha sig-
nificado una financiacion de 5,5
millones procedente de la UE pa-
ra un consorcio que es totalmen-
te gallego y del que solo hay una
docena en Espafia. Ese presupues-
to permite hacer todo tipo de ser-
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Una imagen de grupo de los miembros del equipo y los socios que forman el hub Datalife.

vicios: acceso a financiacion a tra-
vés de convocatorias e inversores
privados, la creacién de un catdlo-
go formativo sobre las tecnologias
de especialidad.

«Ahora mismo podemos dar ser-
vicios de hasta 60.000 euros por
pyme y sin coste para ella», expli-
cala gerente. Este afio han tenido
reuniones con mds de sesenta em-
presas y alrededor de una treinte-
na probablemente reciban servi-
cios tecnoldgicos.

«Creemos que la oferta tecnolé-
gica tiene que estar ahi», subraya
Castro. Por eso también mentori-
zan a empresas emergentes, sobre
todo porque «en Galicia tenemos
muy buena cantera de proveedo-

res tecnologicos». El proyecto ade-
mds da acceso a una red europea
«y si hay algo que nosotros no po-
demos ofertar directamente a una
pyme, la ponemos en contacto con
esared».

Segun los datos aportados esta
misma semana por la Xunta trasla
asamblea ordinaria del hub, Data-
life ha llegado hasta el momento
a5.000 pymes y permite mejorar
el posicionamiento internacional
de los agentes gallegos de innova-
cién. Eso, en una comunidad que,
en términos generales «estd en la
media europea», aunque hay varie-
dad en funcién del sector y el ta-
mafio de la empresa y hay que te-
ner también en cuenta que las mi-

cropymes tienen todavia mayores
dificultades en la digitalizacidn.
«Galicia no tiene nada que envi-
diarle a otras regiones europeas
y de hecho tenemos ejemplos de
cosas muy bien hechas», matiza
Lucia Castro.

Eltrabajo de Datalife es infinito,
porque las tecnologias avanzan y
el siguiente reto es, cémo no, la
inteligencia artificial. «<En salud y
biotecnologia ya se estd utilizando
mucho» gracias ala historia clini-
ca digital, puntera en Europa, pe-
ro también en agricultura y mar
hay ya proveedores tecnoldgicos
y centros de referencia . «Para los
retos que se nos plantean a futuro
lainteligencia artificial es critica».

CONSULTORIO EMPRESARIAL
LAS VENTAS DEL LUJO EN EL CANAL DIGITAL

Si, efectivamente, este tipo de
cldusulas ha venido siendo habi-
tual, aunque, progresivamente,
van siendo eliminadas, o matiza-
das. Tradicionalmente, las marcas
de lujo imponen este tipo de res-
tricciones a sus distribuidores au-
torizados, argumentando la nece-
sidad de luchar contrala falsifica-
cién. En otras ocasiones, ademds
de estas razones, los fabricantes
mantienen que la finalidad de la
prohibicién es preservar, precisa-
mente,laimagen de lujo y calidad
suprema de sus productos.

En cierto modo, las marcas de
este sector pretenden evitar, por
asi decirlo, la vulgarizacion de
sus productos —mediante una
comercializacién masiva y poco
cuidada— y también garantizar-
se que sus madrgenes comercia-
lesno se reduzcan, pues solo pue-

Soy distribuidor autorizado de productos fabricados y comercializa-
dos por una marca de prestigio en el sector del lujo. Tengo firmado un
contrato que, como minorista, me concede el derecho de distribuciéon
sobre tales productos, incluyendo una importante limitacién, pues
me prohibe la venta a través de Internet. Tal prohibicién me supone
una grave limitacién en mi actividad, pues las ventas en linea tienen
un gran crecimiento y este canal de comercializacién me esta vetado
¢Este tipo de clausula de prohibicion es habitual? ;Puede considerar-

se una clausula ilegal?

den vender los distribuidores au-
torizados, de forma que ningin
otro operador del mercado pue-
den vender esos productos y, por
tanto, competir en precio. La in-
clusion de este tipo de cldusulas,
prohibiendo la venta digital por
los distribuidores autorizados, ha
sido bendecida por el Tribunal de
Justicia de la Unién Europea, que
asegura que esta prdctica no vul-
nera el principio de libre compe-

tencia en el mercado. Y asume el
argumento de los fabricantes del
sector del lujo: la venta por inter-
net supone unriesgo paralaima-
gen de sus productos.

Sin embargo, recientemente, se
estd cuestionando esta linea favo-
rable a los fabricantes, pues se ra-
zona que existen plataformas de
distribucién de productos de lujo
que si preservarian la imagen de
sus productos. Y,ademds, esa me-

dida no es proporcionada y exis-
ten alternativas para luchar con-
tra la falsificacion, sin necesidad
de unadecision tan radical como
la prohibicién de ventas en el ca-
nal digital. En definitiva, partien-
do de que un fabricante es libre a
lahora de organizar lared de dis-
tribucién de sus productos, esa li-
bertad ha de ejercerse conforme
a la normativa reguladora de la
competencia.

En ese sentido, la prohibicién de
ventas en linea impuesta por los
fabricantes de lujo a los distribui-
dores podria llegar a considerar-
se, dadas las concretas circunstan-
cias del caso, una cldusula ilegal.
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