ECONOMÍA Y ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS, POR  IES VAL MIÑOR NIGRÁN

CAPÍTULO I: LA EMPRESA

TEMA 1: INTRODUCCIÓN A LA EMPRESA

1. Concepto de empresa.

Una empresa se constituye para realizar una actividad productiva de bienes o servicios que proporcione a sus promotores unos beneficios. Estos beneficios no tienen que ser necesariamente económicos (prestigio, empresas públicas...).

Según esto, se puede entender la empresa desde dos puntos de vista:

· Productivo: Conjunto de factores de producción coordinados por el empresario para alcanzar un objetivo.

· Económico: Agente económico que mediante la utilización de factores productivos produce bienes o servicios generando un beneficio.

Una empresa, además de su propio nombre, puede utilizar otros signos distintivos, como puede ser su nombre comercial, logotipo, marca, rótulos específicos del establecimiento...

2. Concepto de empresario.

En la actualidad entendemos por empresario a la persona que, asumiendo unos riesgos, desarrolla una actividad responsabilizándose de la gestión para alcanzar unos objetivos. 

Sin embargo, el concepto de empresario ha variado a lo largo del tiempo:

· Adam Smith y Karl Marx consideraban al empresario y capitalista (propietario de la empresa) como la misma persona. En general, este enfoque continuó hasta mediados del siglo XX.

· Schumpeter considera que el verdadero empresario es aquel que detecta y pone en marcha una nueva oportunidad de negocio, aprovechando una invención o una idea que aún no está siendo explotada. El empresario es visto como un agente innovador.

· Knight propone que lo que define al empresario es su capacidad de asumir riesgos en un entorno de incertidumbre.
· Galbraith analiza la situación de las empresas en la segunda mitad del siglo XX. En esta situación, las grandes empresas controlan el mercado. El capital pertenece a multitud de socios que, salvo excepciones, ejercen una ínfima influencia en la empresa. Las decisiones son tomadas por un equipo directivo formado por diferentes técnicos (economistas, ingenieros, jefes de ventas...) que constituyen la tecnoestructura. El empresario se desliga del capital y pasa a ser esta tecnoestructura.
3. Clases de empresas.

Las empresas se pueden clasificar según criterios muy diversos. Entre ellos destacamos los siguientes:

Según su área de actividad:

· Del sector primario: Agrícolas, ganaderas, forestales y pesqueras.

· Del sector secundario: Mineras y extractivas, industria y construcción.

· Del sector terciario: Empresas de servicios.

Según su dimensión:

El criterio del tamaño es muy discutible y depende del sector que se trate. Se puede distinguir por su volumen de ventas (facturación), empleados, activo
... En general distinguimos entre pequeñas (hasta 50 trabajadores), medianas (hasta 250) y grandes (más de 250).

Según la titularidad del capital:

· Públicas: pertenecen al Estado, CCAA., u otros entes públicos.

· Privadas: pertenecen a particulares u otras sociedades privadas.

· Mixtas: parte de su capital pertenece a entidades públicas.

Según la forma jurídica:

· Individuales: La titularidad es de una única persona.

· Sociedades: La titularidad es de varias personas y tiene una naturaleza jurídica independiente. Pueden ser de responsabilidad limitada o ilimitada.

Según el ámbito geográfico

· Nacionales: Operan en un único país.

· Multinacionales: Operan en diversos países.

4. La responsabilidad social de la empresa.

Además de producir beneficios para los propietarios, las empresas deben generar beneficios para la sociedad (externalidades sociales), sus ventajas para la población y el medio ambiente deben superar a los inconvenientes (el balance social ha de ser positivo), en dos aspectos:

· Las empresas crean riqueza para la sociedad mediante la creación de puestos de trabajo, pago de impuestos, producción de bienes y servicios...

· Someterse a la legislación ambiental y velar porque el impacto sobre el medio ambiente sea mínimo.

5. Localización 

La decisión del lugar óptimo para una empresa es una decisión compleja. Se intentan minimizar los costes de producción y distribución y optimizar el acceso al mercado para garantizar la regularidad de suministros y reducir almacenes. Los criterios que influyen en la elección variarán en función de que se trate de una empresa industrial o comercial.

Las empresas industriales tendrán en cuenta los siguientes factores:

· Disponibilidad de suelo industrial y su precio, teniendo en cuenta la posibilidad de ampliación.

· Acceso a materias primas y otros suministros.

· Disponibilidad de mano de obra con cualificación adecuada.

· Existencia de industria auxiliar y complementaria (reparaciones, transportes, piezas...)

· Infraestructuras de comunicaciones.

Las empresas comerciales y de servicios valorarán:

· Medios que faciliten el acceso al local: aparcamientos, líneas de autobús...

· Visibilidad del local.

· Zonas con actividades complementarias (centros comerciales, calles comerciales...)

· Coste del local.

· Nivel de renta de los habitantes de la zona.

6. La dimensión de la empresa. 

La relación entre la eficacia y el tamaño de una empresa es una cuestión muy controvertida. Diversos estudios parecen demostrar que no existe correlación entre el tamaño de la empresa y su rentabilidad, lo que condujo a Gibrat a enunciar su ley del efecto proporcional según la cual no hay un tamaño óptimo para la empresa. Sin embargo, en general, se admite que hay dimensiones más o menos convenientes según la actividad a la que se dedique la empresa.

Las grandes empresas tienen las siguientes ventajas:

· Mayor facilidad para encontrar financiación y a mejores condiciones.

· Pueden tener especialistas en las distintas áreas de actividad.

· Acceso a tecnología más avanzada.

· Mayor poder de negociación frente a los proveedores.

· Posibilidad de utilizar economías de escala.

· Disponen de más recursos para invertir en I+D

· Control de canales de distribución.

Sin embargo, adolecen de los siguientes inconvenientes:

· Organización más compleja, más costosa y con tomas de decisiones más lentas.

· Pérdida del contacto directo con el cliente.

· sobredimensionadas para algunos servicios.

· Mayor conflictividad laboral.

Las ventajas de las pequeñas y medianas empresas (PYME) son:

· Flexibilidad

· Proximidad al cliente

· Vocación comercial

· Estructuras simples. Pueden asimilar cambios fácilmente.

· Relación directa entre empresario y trabajadores.

Sus dificultades son las siguientes:

· Menor facilidad de encontrar financiación. Menor capacidad de endeudamiento.

· Costes de producción mayores.

· No pueden tener especialistas en diversas actividades.

· La tecnología utilizada no es la más avanzada.

· No tienen capacidad de negociación frente a los proveedores.

· Falta de recursos para utilizar en I+D.

7. Agrupaciones empresariales.

Se trata de combinar las ventajas de las grandes organizaciones con la flexibilidad propia de las PYME. Las formas más comunes de agrupación son las siguientes:

· Mediante fusiones: Se forma una sociedad nueva integrando los patrimonios de dos o más empresas. Puede realizarse por absorción (una de ellas adquiere a las demás, que desaparecen) o igualitaria (desaparecen todas, apareciendo una nueva).
· Participaciones de capital: Se compra, total o parcialmente, el capital de otra con el fin de dominarla, formándose grupos de empresas.
· Holding: Una sociedad matriz domina a otras filiales mediante el control de su capital. Tiene por objeto imponer, firmemente, una dirección unitaria a un grupo de empresas.
· Trust: Concentración de empresas vertical (cubriendo distintas fases del proceso de producción o distribución).
· Cartel: Acuerdos entre empresas independientes para controlar un mercado, reduciendo o eliminando la competencia. Son concentraciones horizontales (actividades de la misma fase productiva). Suele tratarse de acuerdos sobre precios, zonas de influencia, condiciones de venta...) Están prohibidos en la UE.
· Uniones temporales de empresas (UTE): Asociaciones temporales para desarrollar una obra, servicio o suministro.
· Agrupaciones de interés económico (AIE): Se forman por empresas independientes para ejecutar alguna actividad auxiliar de la que desarrollan sus socios.
8. Crecimiento de la empresa.

A pesar de la ley de Gibrat, es un hecho que las empresas buscan un crecimiento persiguiendo varios objetivos: conseguir mayor cuota de mercado
, incrementar el beneficio, deseo de los directivos de ampliar su influencia...

El crecimiento de la empresa puede realizarse de diferentes maneras:

· Captación de nuevos mercados en otras zonas geográficas.

· Absorbiendo otras empresas de la misma actividad.

· Diversificando sus actividades, esta diversificación puede ser de dos tipos:

· Horizontal: Ampliar la oferta mediante productos complementarios o sustitutivos del principal.

· Vertical: realizando otras etapas del proceso de fabricación y distribución.

· Por medio de franquicias, concesión para la explotación comercial de una idea de negocio de una empresa por parte de un franquiciado. El franquiciador puede extender su negocio sin asumir los costes de la expansión; el franquiciado se beneficia de una idea de negocio de probada solvencia y rentabilidad.

9. La transnacionalidad.

Una empresa multinacional es aquella formada por una empresa matriz que controla una serie de filiales que operan en diferentes países. Tienden a funcionar siguiendo un plan rígido y una estructura establecida por la sede central. El desarrollo de las multinacionales se ha visto favorecido por la globalización de la economía con los siguientes aspectos:

· Creación de áreas de libre comercio.

· Reducción de barreras arancelarias y restricciones comerciales.

· Desarrollo de las comunicaciones.

· Mundialización de los mercados financieros.

Los factores que favorecen el desarrollo de multinacionales es el siguiente:

· Conquista de nuevos mercados.

· Superar barreras proteccionistas.

· Aprovechar ventajas competitivas.

· Transferencia de tecnología o productos en declive

10. Derecho mercantil.

La normativa mercantil pretende establecer un marco seguro en el que se desenvuelve la actividad empresarial. El Derecho Mercantil está constituido en su mayor parte por el Código de Comercio (normativa de carácter general, sobre cuestiones sin normativa específica) y Legislación Especial sobre aspectos más concretos (Reglamento del Registro Mercantil, Ley de Marcas, Ley de Defensa de la Competencia, Ley de SA, Ley de SRL, Ley del Mercado de Valores...). A todo lo anterior, hay que sumarle las disposiciones europeas (reglamentos, directivas y decisiones
)

Normas sobre publicidad y competencia

La Ley de Defensa de la Competencia intenta evitar prácticas que tiendan a evitar la competencia entre empresas o desvirtuarla (fijación de precios, reparto de mercados...). También impide abusar de la posición dominante de grandes empresas (imposición de precios o condiciones, limitación de la producción o distribución...). Para la salvaguarda de la competencia se crearon el Servicio de Defensa de la Competencia del Ministerio de Economía y el Tribunal de Defensa de la Competencia.

La Ley de Competencia desleal se realizó para evitar actos de competencia desleal como falsear las características de un producto, denigrar los productos de los competidores, compararlos con los propios sin basarse en características afines, esenciales y objetivamente demostrables, imitaciones, utilización de signos identificativos ajenos...

La Ley General de Publicidad intenta que ésta se produzca en leal competencia, sin causar perjuicios a terceros o vulnerar valores o derechos comunitarios. Entre otras cosas, se prohíbe la publicidad engañosa, la desleal y la subliminal.

Propiedad Industrial

Las normas de propiedad industrial permiten utilizar innovaciones de forma exclusiva.

Las Patentes conceden un derecho de explotación exclusiva durante veinte años a quien haya realizado un nuevo invento susceptible de aplicación industrial. Se pueden conceder licencias de explotación de la patente. En el Registro de la Propiedad Industrial se tramitan las solicitudes, se les da publicidad y se registran las licencias.

Los Modelos de utilidad son invenciones que consisten en dar a un objeto una estructura que lo haga más ventajoso para su uso o fabricación. La duración es de diez años.

Marca es todo signo que distinga en el mercado productos o servicios de una empresa de productos o servicios similares de otra. No hay límite temporal, aunque se dan por períodos de diez años renovables. Se registran en el Registro de Marcas, perteneciente al Registro de la Propiedad Intelectual.

Registro Mercantil

Proporciona seguridad a la actividad empresarial, recogiendo y proporcionando información esencial para la actividad empresarial. Es una oficina de registro pública que contiene datos de las empresas para que puedan ser conocidos en cualquier momento por terceros que con ellos se relacionan. En él se inscriben los comerciantes individuales, sociedades mercantiles, se registran los actos mercantiles, se legalizan los libros contables, se nombra a los auditores y se depositan los documentos contables.

TEMA 2: FORMAS JURÍDICAS

La forma jurídica de una empresa puede ser muy variada y la decisión de cuál adoptar dependerá del número de participantes, del riesgo que se quiera asumir y del volumen de medios necesario para emprender el negocio. En general distinguiremos entre personas físicas y jurídicas (sociedades mercantiles con personalidad jurídica propia).

11. Empresario individual

Es una persona física, con capacidad legal necesaria, que ejerce de forma habitual y por cuenta propia una actividad empresarial. No existe separación entre el patrimonio de la empresa y el del empresario (responde de las deudas con la totalidad de sus bienes, así como con los bienes comunes del matrimonio). No es obligatoria la inscripción en el Registro Mercantil (RM), aunque sí suele ser conveniente para poder anotar documentos.

12. Sociedad Colectiva

Se constituye por dos o más socios que actúan bajo un nombre colectivo, aportando capital y trabajo (socios capitalistas) o sólo trabajo (socios industriales). De existir socios industriales, se denomina Sociedad Irregular Colectiva.

El capital se encuentra dividido en participaciones, que figuran en la escritura social.

La responsabilidad es ilimitada, solidaria y subsidiaria. La condición de socio es intransferible sin el consentimiento de los demás, así como la transmisión de participaciones.

Su constitución ha de realizarse en escritura pública e inscribirse en el RM.

Los beneficios pueden ser destinados a reservas (como en todas las sociedades) o se reparten según lo establecido en la escritura de constitución o, en su defecto, proporcionalmente a las contribuciones, los industriales ganan como los que menos y quedan excluidos de pérdidas.

13. Sociedad Comanditaria

Es similar a la Sociedad Colectiva, pero con la diferencia de que tiene dos tipos de socios:

· Socios colectivos: similares a la sociedad colectiva, con responsabilidad ilimitada.
· Socios comanditarios: sólo aportan participaciones de capital quedando al margen de la gestión y actividad. Su responsabilidad se limita al capital aportado. Su participación en los beneficios está en función de su contribución.
14. Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL ó SL)

Forma muy utilizada por las pequeñas empresas, sobre todo las de carácter familiar, aunque se adapta bien a empresas de tamaño pequeño y grande.

Está constituida por uno o más socios (personas físicas o jurídicas) que aportan un capital mínimo de 3.005,06 euros, dividido en participaciones. Las participaciones no son transferibles libremente sino que ha de comunicarse a los actuales socios que disponen de derecho de tanteo.

La constitución se realiza en escritura pública, que incluirá los estatutos de la sociedad, e inscripción en el RM. El capital ha de ser suscrito y desembolsado en su totalidad. La responsabilidad está limitada al capital aportado.

Los socios tienen derecho a participar y votar (en proporción a sus participaciones) en los órganos sociales, a participar en los beneficios y a informarse del estado de la empresa.

La Junta general de socios es el órgano supremo de la sociedad en el que están representados todos los socios.

Los administradores (o administrador único) están encargados de gestionar y representar la compañía y responden de su actuación ante la Junta General.

15. Sociedad Anónima (SA)

Es la forma jurídica que mejor se adapta a las grandes empresas capitalistas, aunque también se constituyen empresas medianas y pequeñas de esta forma.

Está constituida por uno o más socios (personas físicas o jurídicas) que aportan un capital mínimo de 60.101,21 euros dividido en acciones. Las aportaciones pueden ser dinerarias o no dinerarias (en especie). La responsabilidad está limitada al capital suscrito.

La constitución se realiza en escritura pública (que incluye los estatutos de la sociedad) e inscripción en el RM, en ese momento ha de desembolsarse un mínimo del 25% del capital, el resto se denominan dividendos pasivos. Puede realizarse por: 

· Fundación simultánea: (con la suscripción por los fundadores de todo el capital) 

· Fundación sucesiva: unos promotores elaboran un programa fundacional y le dan publicidad para captar inversores. El proceso finaliza con una Junta Constituyente que designa a los que deben realizar la escritura de constitución e inscripción en el RM.

Los socios fundadores (simultánea) o los promotores (sucesiva) pueden reservarse derechos especiales por un máximo de diez años y que no superen un 10% de los beneficios.

Acciones

Las acciones representan una parte alícuota
 del capital y su posesión proporciona el carácter de socio. Son libremente transmisibles salvo limitaciones fijadas en los estatutos. Las acciones pueden estar representadas:

· Antiguamente, mediante títulos impresos al portador que son transmisibles y que incluyen unos cupones destinados al reparto de dividendo.

· Actualmente lo más utilizado son las anotaciones en cuenta, en los registros de la sociedad en la que se refleja el número de acciones de cada socio y las sucesivas transmisiones de las mismas. Este caso es prescriptivo si están admitidas a cotización en mercados secundarios oficiales.

Las acciones pueden ser de diversos tipos:

· Nominativas (identifican al propietario) o al portador.

· Con voto o sin voto (a cambio de preferencia en beneficios, si no son satisfechos, el derecho a voto renace).

· Ordinarias y privilegiadas (retribución fija, preferencia en suscripción de acciones...)

Valores que puede tener una acción:

· Nominal: El valor al que está emitido originalmente. Es el cociente entre el capital social y el número de acciones.
· De cotización o efectivo: Es su valor de mercado.
· Teórico: Es el que se establece basándose en métodos objetivos, los más utilizados:
· Patrimonio Neto entre el número de acciones.
· Si se esperan percibir unos dividendos medios (dm) en cada período y es i el tipo de interés del mercado: Valor teórico = dm / i
· En las ampliaciones de capital (emisión de acciones nuevas), estas se emiten a un valor de emisión que puede ser a la par (coincide con el nominal), con prima de emisión o liberadas total o parcialmente.
Derechos que otorga la acción:

· Participar en los beneficios de la sociedad.

· Derecho preferente de suscripción en las ampliaciones de capital. 

· Participar en el patrimonio resultante de la liquidación.

· Asistencia con voz y voto en las Juntas Generales.

· Información sobre la evolución y el estado de la sociedad, previa a la Junta General.

· Impugnar acuerdos sociales contrarios a la ley, a los estatutos o que le perjudiquen.

Órganos sociales

La Junta General es el órgano supremo y está formada por todos los socios. Aprueban las cuentas anuales, distribución de beneficios, modificación de estatutos... Puede ser:

· Ordinaria: Convocada por los administradores en los primeros seis meses del ejercicio. Se tratará de la gestión social, de la aprobación (en su caso) de las cuentas del ejercicio anterior y de resolver sobre la aplicación del resultado
.

· Extraordinaria: Cuando exista alguna razón especial, es convocada a petición de una proporción mínima del capital social.

· Universal: Cuando todo el capital social esté presente y unánimemente acuerde la celebración.

Administradores que se encargan de la gestión. Pueden ser una o varias personas (si son más de dos, se forma el Consejo de Administración). Los administradores no tienen que ser necesariamente socios.

Auditores de cuentas: Controlan a los administradores en nombre de los socios.

16. Sociedad Comanditaria por acciones

Muy similar a la sociedad anónima, con la diferencia de que deben existir uno o varios socios colectivos que responden ilimitadamente de las deudas sociales. La administración ha de recaer en los socios colectivos.

17. Sociedad Laboral (SAL ó SLL)

Nacieron para facilitar la creación de empresas por parte de trabajadores y cuentan con beneficios fiscales, laborales y financieros. Son sociedades limitadas o anónimas en las que más de la mitad del capital pertenece a trabajadores indefinidos de la empresa, a jornada completa. Ningún socio puede poseer más de la tercera parte del capital (salvo que el socio sea una entidad pública, que puede poseer hasta el 49%).

Hay dos tipos de acciones: las de clase laboral, destinadas a los trabajadores y las de clase general, de socios no trabajadores. Las de clase laboral son nominativas y en caso de transmisión tienen preferencia por este orden: los trabajadores indefinidos no socios, los trabajadores socios, los socios no trabajadores y los trabajadores sin contrato indefinido.

Estas sociedades pueden contratar trabajadores no socios con un límite de horas de trabajo del 15% de las que dediquen los socios trabajadores (el 25% si son menos de 25 socios trabajadores).

La constitución se realiza por escritura pública, incluyendo los estatutos, e inscripción en el Registro de Sociedades Laborales y en el Registro Mercantil.

18. Sociedad Cooperativa

La legislación sobre cooperativas depende de la comunidad autónoma. Son sociedades de capital variable (el capital mínimo se fija en los estatutos), de control democrático (un socio, un voto), de libre adhesión, puerta abierta y baja voluntaria

No son sociedades mercantiles en sentido estricto ya que su objetivo no es la obtención del máximo beneficio para la sociedad sino la obtención de ventajas mutuas para sus socios, sean de tipo económico o social.

Las cooperativas pueden ser de primer grado (formadas por un mínimo de cuatro socios) o de segundo o ulterior grado (formadas por dos o más cooperativas).

El capital mínimo es de 3.005,06 euros y está constituido por contribuciones obligatorias  (iguales para cada socio) y voluntarias. Las obligatorias deben estar totalmente desembolsadas y las voluntarias en un 25%, al menos, durante la constitución. La responsabilidad está limitada a las aportaciones, salvo que los estatutos determinen lo contrario. En la denominación se incluirá SCG (Sociedade Cooperativa Galega)

La creación parte de unos promotores que convocan una asamblea constituyente donde se fijan los estatutos.  Posteriormente, se realiza la escritura pública y su inscripción en el Rexistro de Cooperativas de Galicia, que legaliza los libros y en donde quedan depositadas las cuentas anuales.

Órganos sociales

La Asamblea General es el órgano soberano de la cooperativa. Es la reunión de todos los socios. Puede ser ordinaria, extraordinaria o universal.

El Consejo Rector es el órgano de gobierno, gestión y representación de la cooperativa. Es elegido por la asamblea. En el caso de ser menos de diez socios, habrá un administrador único, que deberá ser socio.

Los Interventores deben fiscalizar las cuentas anuales antes de su presentación a la asamblea. Llevan el control de los libros de la cooperativa. Son elegidos por la asamblea.

El Comité de recursos (en cooperativas de primer grado) se encarga de resolver las reclamaciones presentadas por los cooperativistas contra sanciones que le fueran impuestas por el Consejo Rector.

TEMA 3: FISCALIDAD

19. El sector público

Además de regular los derechos básicos, la configuración del Estado del bienestar trata de suministrar aquellos bienes y servicios considerados básicos para asegurar un nivel de vida digno a toda la población. Esta actuación del Estado como agente económico tomó mayor importancia a partir del crack del 29 y, tras la segunda guerra mundial, con la preponderancia de las ideas de Keynes. 

El Estado intenta paliar las diferencias de renta (a través de los impuestos), proporcionar servicios básicos y controlar la utilización de bienes y servicios perjudiciales (como restringiendo la publicidad de tabaco o desarrollando legislación medioambiental). La labor del Estado pasa también por controlar la inflación, el crecimiento económico y la creación de infraestructuras. 

Para realizar esta labor, es necesario el desarrollo de Presupuestos Generales en los que se recogen los ingresos (en cantidad y origen) y gastos (destino y cuantía). Se produce déficit público cuando los gastos son mayores que los ingresos, en cuyo caso se suele financiar mediante la emisión de deuda pública. Si los ingresos son mayores que los gastos, se produce superávit público. 

Si el gasto es mayor que el presupuestado, la diferencia se cubre mediante un suplemento de crédito. Si el gasto no estaba presupuestado, se debe aprobar un crédito extraordinario.

Los ingresos del Estado son obtenidos por medio de tributos, concesiones, y rentas de propiedades públicas.

20. Los tributos

Un tributo es un pago obligado, de finalidad recaudadora, regulado por ley. Son recaudados y gestionados por el Estado, CCAA o municipios. Su conjunto constituye el sistema impositivo. Pueden ser de tres tipos:

· Impuestos: Son exigidos coactivamente y sin contraprestación a los agentes económicos privados en las condiciones fijadas por la ley.

· Tasas: Pagos que realizan particulares por la prestación de servicios o realización de actividades (obtención del DNI, matrícula en el instituto...)

· Contribuciones especiales: Gravan el beneficio derivado de una obra pública que beneficia a un colectivo (aceras...)

Los impuestos son los tributos más importantes, ya que aportan la mayor parte de los ingresos. Pueden ser de gestión estatal (IRPF, IS, IVA), autonómicos (IP, ISD, ITAJD) o municipal (IBI, IAE). Se pueden clasificar como:

· Directos (gravan las rentas, beneficios o patrimonios personales) e indirectos (gravan a través del consumo y el tráfico de riqueza).

· Reales o de producto (recaen sobre un producto, sin tener en cuenta la situación del sujeto) y personales o sobre la renta (recaen sobre la totalidad de las rentas del sujeto pasivo).

· Progresivos (el tipo de gravamen aumenta a medida que lo hace la base imponible) y proporcionales (el tipo de gravamen es constante).

Elementos de los impuestos:

· Sujeto activo: Es el responsable de exigir el pago del impuesto (Estado, CCAA, ayto.)

· Sujeto pasivo: Persona física o jurídica sobre la que recae el impuesto.

· Hecho imponible: Situación o acción que da lugar a la existencia del impuesto (obtener una renta, consumo de bienes...)

· Base imponible: Cantidad sobre la que recae el impuesto y que se utiliza para calcular la cuota a pagar. Puede calcularse por estimación directa (se determina la cuantía considerando las cantidades declaradas por el contribuyente) o estimación objetiva (se calcula mediante índices o módulos establecidos por ley).

· Base liquidable: La que resulta de practicar a la base imponible las deducciones establecidas por ley.

· Tipo impositivo o tipo de gravamen: porcentaje que se aplica a la base liquidable para obtener la cuota tributaria.

· Cuota tributaria o cuota íntegra: Resultado de aplicar el tipo impositivo a la base liquidable.

· Deuda tributaria: Cantidad que hay que pagar a hacienda. Consiste en la cuota tributaria menos deducciones y más recargos.

21. Impuesto de Sociedades (IS ó ISS)

Es un impuesto estatal, directo y de carácter personal que grava los rendimientos de las sociedades mercantiles. El hecho imponible es la obtención de la renta por la sociedad. El sujeto pasivo son las personas jurídicas no sometidas al IRPF.

La base imponible se obtiene a partir de la diferencia entre los ingresos y los gastos, teniendo en cuenta ajustes fiscales. Puede ser aminorada por compensación de bases imponibles negativas de años anteriores. El esquema del impuesto es el siguiente:

      Saldo positivo de la cuenta de pérdidas y ganancias (ingresos-gastos)

+/- Ajustes fiscales

=   Base imponible o rendimiento neto

-    Compensación de bases imponibles negativas de años anteriores

=   Base liquidable

x   Tipo de gravamen

=   Cuota íntegra

· Deducciones de la cuota

=   Cuota líquida

· Retenciones y pagos a cuenta

=   Importe a ingresar o devolver

Los ajustes fiscales o extracontables se realizan para compatibilizar la normativa contable y la fiscal como puede ser en el caso de realizar amortizaciones distintas de las permitidas fiscalmente, liberalidades
, gastos no contabilizados...

El tipo de gravamen general es del 35%, aunque depende de la empresa (del 0% al 40%).

Las deducciones de la cuota sirven para modificar la presión fiscal, promover algún tipo de actividades (I+D, contratación de minusválidos, reinversión de beneficios...) evitar la doble imposición, etc.

Las retenciones son parte del rendimiento que se obtiene de otra sociedad y que es retenido por esta última para ingresarlo directamente a Hacienda. Los pagos a cuenta se realizan a lo largo del año en liquidaciones parciales.

22. Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF).

Es un impuesto directo, progresivo y personal que grava la renta de las personas físicas de acuerdo a sus circunstancias personales y familiares. El hecho imponible es la obtención de renta, con independencia del lugar donde se hayan producido, por parte del contribuyente, persona física con residencia en España. Esta renta puede estar compuesta por los siguientes elementos:

· Rendimientos del trabajo: Por trabajar por cuenta ajena, han de descontarse los gastos deducibles (cotizaciones a la Seguridad Social, a mutualidades, cuotas a sindicatos...).

· Rendimientos del capital mobiliario: Intereses en cuentas bancarias, dividendos... Han de descontarse los gastos que conlleven.

· Rendimientos de capital inmobiliario: Alquileres de pisos... Se descuentan los gastos.

· Incrementos o disminuciones de patrimonio: compraventa de acciones, inmuebles...

· Rendimientos de actividades empresariales, profesionales...: Suponen un trabajo por cuenta propia.

23. Impuesto sobre el Valor Añadido

Es un impuesto real, indirecto y estatal que recae sobre el consumo. El hecho imponible es la entrega de bienes y prestación de servicios. El sujeto pasivo son las empresas o profesionales que realizan entregas de bienes o prestación de servicios, aunque el que realmente paga el impuesto es el consumidor final (las empresas tienen la posibilidad de repercutirlo sobre el comprador y de deducir el IVA soportado en la fase previa).

La base imponible está constituida por el importe total de la contraprestación. El tipo impositivo general es del 16%, hay un tipo reducido del 7% y otro súper reducido del 4%.

Es un impuesto plurifásico; grava todas las ventas realizadas en todo el proceso hasta el consumidor final, pero no recae sobre el valor total del producto en cada fase sino sobre el valor que se añade en cada una de ellas. Así, al IVA repercutido por el sujeto pasivo sobre el comprador, se deduce el IVA soportado; la diferencia será lo que hay que ingresar a Hacienda.

24. Otros impuestos

· Impuestos especiales sobre el consumo: Indirectos, gravan a determinados productos como el tabaco, hidrocarburos...

· Impuesto sobre Transmisiones y Actos Jurídicos Documentados
· Impuestos ecológicos (ecotasas). En Galicia existe la “Lei de Contaminación Atmosférica de Galicia” que grava por las emisiones de óxidos de azufre y nitrógeno.

· Impuesto de Bienes Inmuebles: Municipal, grava la posesión de inmuebles.

· Impuesto de Sucesiones y Donaciones. Ya desaparecido en algunas comunidades autónomas.

· Impuesto sobre el patrimonio: Grava la totalidad de bienes y derechos que constituyen el patrimonio neto de las personas físicas.

CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. Identifica y define brevemente dos de los signos distintivos de una empresa.

2. Cuál es el principal factor que en tu opinión permite distinguir las visiones del papel del empresario según Adam Smith y Schumpeter?

3. Explica la teoría del “empresario innovador”. ¿A quién es debida?

4. Visiones del papel del empresario en el pensamiento económico: resume los aspectos más característicos de tres formulaciones distintas identificando los autores que las proponen.

5. Haz una clasificación de las empresas atendiendo al área de actividad en el que desenvuelven sus operaciones. Pon un ejemplo de cada una.

6. ¿Qué criterios se pueden emplear para clasificar una empresa según su dimensión?

7. Clasifica y define las empresas según su tamaño.

8. ¿Qué clasificación podríamos efectuar de las empresas si atendemos a la titularidad de su capital?

9. Distingue los tres tipos de empresa según la participación del Estado en su propiedad.

10. ¿En qué se diferencian las empresas públicas, privadas y mixtas?

11. Define qué es una franquicia.

12. La integración empresarial: concepto, causas y fórmulas de integración.

13. ¿Qué se entiende por integración empresarial vertical? Ilustra tu respuesta con un ejemplo.

14. ¿Cuál es el fin último de una concentración vertical de empresas o trust?

15. ¿Qué es el registro Mercantil? ¿Cuál es su objetivo?

16. ¿Por qué la facilidad de comunicaciones es uno de los factores que inciden en la localización de empresas comerciales? Apoya tu respuesta con un ejemplo.

17. Explica los factores que influyen más directamente en la localización de actividades industriales y actividades comerciales o de servicios.

18. Ventajas e inconvenientes de las pequeñas y medianas empresas.

19. Las pyme, por sus características, presentan algunas ventajas en relación a las grandes, pero también notorias desventajas. Explica cuáles son estas ventajas y desventajas y aporta tu opinión acerca de cómo eliminar estas últimas.

20. La dimensión empresarial: concepto, criterios de medición, estrategias de crecimiento, ventajas e inconvenientes de las pyme.

21. ¿Cuál es la diferencia entre los dos tipos de socios que subsisten en las sociedades de carácter comanditario?

22. Indica a qué se refieren los trámites de constitución de la empresa siguientes: Redacción de la escritura de constitución, otorgamiento de escritura pública.

23. Diferencia entre una sociedad de responsabilidad limitada y una sociedad anónima.

24. Las empresas pueden tomar distintas formas jurídicas, siendo una de ellas la de Sociedad Anónima. ¿Cuáles son sus características más relevantes?

25. Sociedades Anónimas: principales características y función de los órganos sociales.

26. ¿A partir de qué momento adquieren personalidad jurídica las sociedades anónimas?

27. ¿Qué es una acción? ¿Qué tipos de valores puede tomar?

28. Define los siguientes conceptos relativos a las acciones: valor nominal, valor efectivo y valor teórico.

29. Concepto de acción; tipos de acciones; valores relativos a las acciones (nominal, efectivo o de cotización, de emisión y teórico); derechos y deberes de los accionistas.

30. Uno de los derechos sociales que otorga la acción a sus propietarios es el de percibir dividendos activos. ¿Se trata de un derecho que se cumple en todos los casos? ¿Por qué?

31. ¿Quién convoca y en qué fechas la junta general ordinaria de una sociedad anónima? ¿Qué temas deben tratarse necesariamente?

32. ¿Qué es una cooperativa? Distingue entre cooperativas de primer y de segundo grado.

33. ¿Qué significa que las cooperativas carecen de finalidad lucrativa? Menciona algún ejemplo de cooperativa.

34. Un individuo quiere crear una empresa y darle forma societaria. Se compromete a aportar 1.000.000 de ptas. al capital como único socio de la misma y no quiere responder personalmente de las deudas sociales. ¿Qué tipo de sociedad le recomendarías? ¿Por qué?

35. ¿En qué forma incide el riesgo patrimonial que subyace en toda actividad empresarial en la forma jurídica que se adopte para la misma?

36. Principales ingresos tributarios del sistema fiscal español.

37. Los tributos: concepto, características y clases.

38. Explica los siguientes conceptos: Hecho Imponible, Base Imponible, Base Liquidable, Tipo Impositivo (diferenciando entre impuestos proporcionales e impuestos progresivos) y Deuda Tributaria.

39. Diferencia entre tasas y contribuciones especiales.

40. Diferencia entre impuestos directos e indirectos. Pon un ejemplo de cada uno.

41. Distintas clasificaciones de los impuestos, haciendo especial hincapié en la diferencia entre impuestos directos e indirectos. Pon un ejemplo de cada uno de ellos.

42. Señala los distintos ámbitos de gestión de los impuestos. Pon algún ejemplo.

43. Fiscalidad del empresario social: identifica los principales impuestos a los que está sujeto, definiendo la base imponible y el hecho imponible de los mismos.

44. ¿Qué se entiende por valor añadido?

45. El impuesto sobre Actividades Económicas. Concepto y hecho imponible.

EJERCICIOS

1. Una empresa informática va a efectuar la liquidación del impuesto de sociedades y presenta los siguientes datos:

· Según la cuenta de pérdidas y ganancias ha obtenido unos ingresos de 500.000 euros y unos gastos de 130.000, incluidas las amortizaciones.

· Las amortizaciones practicadas son de 40.000 euros, aunque sólo 30.000 son deducibles fiscalmente.

· En el apartado de gastos se ha incluido una donación al cura párroco, por 3.000 euros, a fin de que eleve oraciones para evitar la presencia de informáticos.

· Asimismo, se incluyeron los gastos, por 2.000 euros, de celebración en lujoso restaurante del Día del Cónyuge Comprensivo, por los socios y sus parejas.

· Se efectuaron tres contratos indefinidos a trabajadores, que permiten una deducción de 6.000 euros por trabajador.

· También es posible efectuar una deducción por reinversión de 12.000 euros.

2. Calcular la aplicación del IVA (al 16%) y determinar el valor añadido en cada fase de producción y venta de un producto con los siguientes datos:

· El suministrador de materias primas las compra por 1.000 euros, a los que añade unos gastos de 300 euros y un margen de 200 euros.

· El fabricante lo procesa con unos costes de 400 euros y un margen de 600

· El comercial lo compra al fabricante y lo vende con 1.500 euros de margen, incluyendo los gastos de distribución y almacenamiento.

CAPÍTULO II: FINANCIACIÓN E INVERSIONES

TEMA 4: FINANCIACIÓN DE LA EMPRESA

25. Concepto y tipos de financiación.

Las empresas realizan su actividad mediante los bienes y derechos que componen su activo. La financiación es la obtención de los recursos dinerarios necesarios para el desarrollo de su actividad. Las fuentes de financiación de una empresa son todas aquellas formas de obtener dichos recursos.

Las fuentes de financiación de la empresa pueden clasificarse atendiendo a la propiedad de los recursos (propios o ajenos), al plazo (a corto o largo plazo) o bien según el origen de los recursos. En este último caso distinguimos:

· Financiación interna o autofinanciación: Generada por las propias posibilidades de la empresa como la retención de beneficios en la empresa (dotando reservas) o los fondos de amortización.

· Financiación externa: Fondos captados fuera de la empresa, tanto por aportaciones de los socios (fondos propios) como por terceros (pasivo exigible)

26. Autofinanciación

Está constituida por fondos generados en la propia empresa, que tienen su origen en beneficios no repartidos. Se distinguen dos tipos de autofinanciación: de mantenimiento y de enriquecimiento.

La autofinanciación de mantenimiento sirve para cubrir la depreciación que se produce en el inmovilizado. Incluye la amortización acumulada y las provisiones.

Las provisiones son cantidades que se detraen de beneficios (antes de su cálculo) para cubrir gastos extraordinarios o pérdidas ciertas que aún no se han manifestado (como la deuda de un cliente en suspensión de pagos).

Las amortizaciones son cantidades detraídas de beneficios (antes de su cálculo) para cubrir la depreciación del valor de elementos del inmovilizado (por desgaste, obsolescencia, caducidad...). Hay que distinguir entre la dotación para la amortización que se realiza en un ejercicio (que se considera como un gasto a la hora de calcular el resultado) y la amortización acumulada o fondo de amortización que son los recursos acumulados durante sucesivos ejercicios y que se considera como autofinanciación de mantenimiento (se trata de una cuenta que disminuye el valor del activo).

La autofinanciación de enriquecimiento se suele formar con las reservas dotadas a cargo de beneficios, una vez han sido calculados. Suponen un incremento del patrimonio empresarial y del valor teórico contable de la acción: 
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Los fondos destinados a autofinanciación suponen un menor reparto de dividendos, lo que puede ser mal visto por los accionistas.

La autofinanciación permite gran autonomía a la empresa (no depende de la concesión de créditos o que los socios antiguos pierdan control al realizar ampliaciones de capital). Es una fórmula financiera barata (sin coste explícito lo que puede inducir a invertir en proyectos poco rentables).

27. Financiación externa: financiación propia

Son recursos procedentes del exterior por medio de ampliaciones de capital ya sea íntegramente por aportaciones de los socios actuales o con entrada de nuevos socios. Tienen gran permanencia en la empresa ya que no se trata de pasivo exigible.

En las ampliaciones de capital, las sociedades emiten nuevas acciones (o participaciones) o incrementan el valor nominal de las existentes. El precio al que se emiten las nuevas acciones no tiene que coincidir con el valor nominal de las acciones; distinguimos los siguientes casos:

· Acciones emitidas a la par: El precio de emisión coincide con el nominal de la acción. Las aportaciones de los nuevos accionistas se reflejan en el balance íntegramente en la cuenta de Capital Social

· Acciones con prima de emisión: El precio de emisión es superior al nominal (la prima de emisión es la diferencia entre el valor de emisión y el nominal). Las aportaciones se reflejarán en la cuenta de Capital Social por la parte correspondiente al nominal de la acción y el resto en la cuenta de Prima de Emisión.

· Acciones liberadas: El precio de emisión es inferior al nominal (si son gratuitas son totalmente liberadas, en caso contrario son parcialmente liberadas). La cuenta de Capital Social del balance aumenta por el valor nominal de las acciones; la diferencia con las aportaciones realizadas se computa con cargo a reservas (disminuyendo las cuentas de reservas).

La ley concede a los accionistas un derecho preferente de suscripción de nuevas acciones (en la parte proporcional a su participación). El motivo de este derecho ese que los nuevos accionistas participan también de las reservas constituidas durante la actividad anterior de la empresa. Este derecho de suscripción (uno por cada acción antigua) se puede vender durante el proceso de ampliación, de tal forma que quien desee suscribir nuevas acciones deberá, además de pagar el precio exigido por la sociedad por las nuevas acciones, obtener el número de derechos necesarios (según la proporción de la ampliación) comprándolos en el mercado si no los tuviese. El precio de los derechos de suscripción se fija según la oferta y demanda de los mismos; no obstante, también se puede calcular el valor teórico que indicará el valor que debería tener en el mercado. Este valor teórico representa la pérdida de valor de las acciones antiguas después de la ampliación al dividirse el patrimonio de la sociedad entre más accionistas:
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D=Valor teórico del derecho de suscripción.

VV=Valor de cotización de las acciones antiguas antes de la ampliación.

Vn=Precio de emisión en la ampliación de una acción nueva.

nv=Número de acciones viejas.

nn=Número de acciones nuevas.

28. Financiación externa: financiación ajena

Dentro de la financiación concedida por terceros, distinguimos dos tipos:

· Créditos de funcionamiento: Son créditos a corto plazo para financiar el activo circulante. Entre ellos se consideran los aplazamientos de pagos, el factoring, el descuento de letras y los créditos y préstamos a corto plazo.

· Créditos de financiamiento: Créditos a largo plazo, relacionados generalmente con el inmovilizado. Algunos créditos de financiamiento son los empréstitos, el leasing y los créditos o préstamos a largo plazo.

Es importante tener en cuenta que el rendimiento económico de la empresa sea superior al coste de la deuda; de esta forma, un mayor endeudamiento redundará en una mayor rentabilidad financiera (efecto apalancamiento financiero positivo).

La financiación ajena tiene una gran flexibilidad que estudiaremos a partir del apartado siguiente. Tienen el inconveniente de su coste y que las fuentes de financiación no están al alcance de muchas empresas pequeñas y medianas, a las que les puede resultar dificultoso conseguir la financiación necesaria.

29. Los empréstitos de obligaciones

Un empréstito es una deuda fraccionada en títulos negociables (denominados obligaciones) emitidos por quien recibe el dinero. Los adquirientes de los títulos (obligacionistas) invierten fondos esperando una determinada rentabilidad (son valores de renta fija) al vencimiento de las obligaciones.

El plazo de devolución supera con frecuencia los cinco años, lo que podría suponer un freno para la inversión en este tipo de activos financieros; por ello, las obligaciones son negociables en mercados secundarios (Bolsa). De esta forma se conjuga la necesidad de crédito a largo plazo por parte de las empresas con el deseo de liquidez por parte de los inversores.

Las obligaciones pueden ser de muy diversos tipos:

· Simples: La empresa emisora responde de la devolución de los fondos y de los intereses con su patrimonio, sin ningún tipo de garantía especial.

· Hipotecarias: El pago queda garantizado mediante algún bien inmueble que se hipoteca para responder del compromiso de pago.

· A interés fijo o variable: En este último caso, el interés de la deuda se revisa periódicamente según algún índice (euribor, CECA...)

· Con prima de emisión: Se emiten las obligaciones bajo la par (a un precio inferior a su nominal). Se busca así incentivar la compra.

· Con prima de reembolso: Se premia la permanencia de la inversión sin recurrir al mercado secundario. Se realiza una devolución de fondos superior al nominal.

· Convertibles en acciones: Al vencimiento, los obligacionistas tienen derecho a convertir las obligaciones en acciones de la sociedad, para lo que es necesaria una ampliación de capital.

30. El sistema financiero

El sistema financiero está constituido por un conjunto de mercados en los que se negocian activos financieros y por las instituciones que intervienen en el control o en la negociación de los mismos. Su función es canalizar el dinero desde el ahorro (remunerándolo) hacia la inversión (cobrándole un coste). Es en el seno de este sistema financiero donde las empresas obtienen la financiación externa.

En España está formado por bancos, cajas de ahorros, Banco de España, mercados de valores, CNMV, establecimientos financieros de crédito, compañías de seguros, sociedades de garantía recíproca...

El mercado de valores

Los mercados de valores sirven de punto de encuentro entre los inversores y los demandantes de fondos. En ellos se negocian las acciones y las obligaciones, además de otros activos financieros. Está controlado por la Comisión Nacional del Mercado de Valores.

El mercado primario o mercado de emisión es donde se venden por primera vez los activos financieros. Es en este mercado donde los emisores obtienen los fondos por los activos emitidos.

Los mercados secundarios sirven para dar liquidez a las inversiones, permitiendo la compraventa de los activos financieros. En España los mercados secundarios oficiales son las Bolsas de Valores, el Mercado de Derivados (opciones y futuros) y el Mercado de Deuda Pública Anotada. Las Bolsas de Valores permiten la negociación de acciones, obligaciones y algunas emisiones públicas, además de dar liquidez a los activos, permiten obtener una valoración de las empresas (según el precio de sus acciones) y facilitar la suscripción de valores emitidos en el mercado primario.

Las Sociedades y Agencias de Valores y Bolsa son los intermediarios financieros que permiten operar en Bolsa. Todas las órdenes han de ejecutarse a través de estos intermediarios, únicos con capacidad para ejecutarlas.

31. La financiación por entidades de crédito

Por entidades de crédito se entienden los bancos, las cajas de ahorro y las cooperativas de crédito (en general, cajas rurales). Las actividades que realizan se clasifican en tres tipos:

· Operaciones de pasivo: Captar el ahorro por medio de cuentas corrientes, imposiciones a plazo, libretas de ahorro...

· Operaciones de activo: Inversión de los fondos propios y del ahorro captado.

· Servicios de mediación: gestión de recibos, transferencias, cobro de letras de cambio..

La financiación que los bancos prestan a las empresas se clasifica en tres tipos: préstamos, créditos y descuento de efectos:

· El préstamo bancario es un contrato mediante el cual el banco entrega al cliente una suma de dinero que será devuelta mediante un plan de amortización pactado. El prestatario paga intereses por la totalidad de los fondos, ya que dispone automáticamente de ellos, con independencia del momento en que sean utilizados. Los préstamos se adaptan bien a situaciones en las que es preciso disponer de todo el dinero prestado como las inversiones en inmovilizado.

· El crédito bancario o línea de crédito es un contrato mediante el cual el banco se compromete con su cliente a permitirle disponer de cantidades de dinero, de acuerdo con sus necesidades hasta un cierto límite. El cliente devolverá las sumas dispuestas más los intereses devengados (en función del crédito dispuesto) y las comisiones pactadas. Las empresas pueden así contar con un refuerzo de su tesorería sin tener que pagar intereses por saldos no dispuestos.

· El descuento consiste en el cobro anticipado de un efecto comercial, descontando el banco del importe los intereses pactados (dependiendo de los días que falten para su vencimiento) y las comisiones de gestión de cobro del efecto. Si los efectos resultan impagados, serán devueltos al cliente del banco. 

Los efectos comerciales más utilizados son la letra de cambio, el pagaré de empresa y el recibo.

32. Productos financieros no bancarios

Otras fuentes de financiación ajena de la empresa son las siguientes:

· Acreedores y proveedores: Consiste en el aplazamiento de los pagos, negociado generalmente al realizar la compra a los proveedores. No tiene coste explícito y se denomina también financiación espontánea.
· Arrendamiento financiero o leasing: Modalidad de financiación de inmovilizado que se basa en alquilar el bien a una sociedad financiera de leasing durante un plazo determinado, al final del cual puede optar a prolongar el alquiler, comprarlo a un precio pactado al inicio o devolverlo al arrendador.

· Factoring: Consiste en la cesión de facturas y otros créditos a corto plazo a favor de la empresa a una sociedad denominada factor a cambio de una comisión o un interés. El factor se encarga de cobrar las facturas.

· Subvenciones recibidas del sector público.

 TEMA 5: ANÁLISIS DE INVERSIONES

El análisis financiero de un proyecto de inversión consiste en relacionar los pagos y los cobros que se efectúan durante la vida del mismo. A la hora de seleccionar una inversión entre varias posibles o bien para decidir si un determinado proyecto es rentable o no se pueden aplicar distintos criterios (que pueden conducir a distintas decisiones sobre un mismo conjunto de proyectos de inversión). Estos distintos métodos se clasifican en dos grandes grupos, estáticos y dinámicos.

Para introducir el tema, supongamos que una empresa está considerando los siguientes proyectos de inversión:

	Proyecto
	Pago inicial
	Q1
	Q2
	Q3
	Q4
	Q5
	Total

	P1
	2.000
	1.000
	2.000
	
	
	
	3.000

	P2
	10.000
	8.000
	1.000
	5.000
	5.000
	5.000
	24.000

	P3
	5.000
	2.000
	4.000
	1.000
	
	
	7.000

	P4
	3.000
	2.000
	500
	
	
	
	2.500


Donde se supone que el pago inicial (que llamaremos D) es el desembolso que realiza la empresa al principio del proyecto y los Qi son los flujos netos de caja o cash-flow (ingresos menos pagos) en cada uno de los siguientes años de vida del proyecto.

33. Métodos estáticos

En estos métodos, no se tiene en cuenta el diferente valor del dinero a lo largo del tiempo. Los más importantes son los siguientes:

Flujo neto de caja total

Se trata de calcular la diferencia entre la suma de los flujos de caja y la inversión:
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En el ejemplo propuesto, los flujos netos de caja de cada proyecto y la prioridad de elección según este método serán:

	Proyecto
	Flujo neto
	Prioridad

	P1
	1.000
	3

	P2
	14.000
	1

	P3
	2.000
	2

	P4
	-500
	No viable


Flujo neto de caja por unidad monetaria invertida

El método anterior no tiene en cuenta la cantidad invertida. De esta forma, los proyectos de grandes inversiones tienden a salir favorecidos ya que no se mide de ninguna manera la rentabilidad de la inversión. Ahora se trata de dividir la suma de los flujos de caja entre la inversión inicial:
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De esta forma obtenemos:

	Proyecto
	Flujo neto por unidad invertida
	Prioridad

	P1
	1,5
	2

	P2
	2,4
	1

	P3
	1,4
	3

	P4
	0,83
	No viable


Plazo de recuperación o pay-back

Consiste en indicar el tiempo necesario para recuperar el desembolso inicial:

	Proyecto
	Pay-back
	Prioridad

	P1
	1,5 años
	1

	P2
	2,2 años
	3

	P3
	1,75 años
	2

	P4
	No se recupera
	No viable


34. Métodos dinámicos

Estos métodos sí tienen en cuenta el distinto valor del dinero en el tiempo, considerando un tipo de interés. Son los de mayor rigor financiero, ya que consideran el momento en que se realizan los cobros y los pagos. 

Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual de un cobro de una cantidad Q a efectuar dentro de i años es:
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Donde k es el coste de capital a aplicar (normalmente el tipo de interés que la empresa paga por sus deudas).

El valor actual neto de un proyecto se calcula restando la inversión inicial a la suma de los flujos netos de caja actualizados:
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Será viable un proyecto siempre que su VAN sea positivo. En el ejemplo propuesto tendremos para un coste de capital del 10%:

	Proyecto
	VAN
	Prioridad

	P1
	561,98
	3

	P2
	8375,42
	1

	P3
	875,28
	2

	P4
	-768,60
	No viable


Si queremos tener en cuenta la incidencia de la inflación (sea g la tasa de inflación) y se trata de una empresa tenga un coste de su deuda c, el valor de k a aplicar sería:
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

En este método se trata de calcular la rentabilidad de la inversión, calculando el valor de k que haga el VAN igual a cero:
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Si el TIR es mayor que el coste de capital, la inversión es rentable. Los resultados que se obtienen pueden dar lugar a una prioridad distinta que la obtenida por el VAN. En el ejemplo tenemos los siguientes resultados aproximados:

	Proyecto
	TIR
	Prioridad

	P1
	28%
	2

	P2
	42%
	1

	P3
	20%
	3

	P4
	Negativa
	No viable


35. Resolución de la ecuación del TIR

La ecuación del TIR da lugar a la búsqueda de las raíces de un polinomio de grado n (siendo n el número de años en el que se desarrolla la inversión). Haciendo el cambio u=1+k y cambiando de signo la ecuación del TIR se obtiene:
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Multiplicando la ecuación anterior por un y desarrollando el sumatorio, obtenemos el polinomio:
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En el caso general, la obtención del TIR se obtiene por iteración. Sustituyendo distintos valores de u (normalmente probaremos con valores entre 1 y 1,5) nos iremos acercando al valor de u que hace P(u)=0. La solución del TIR (en tanto por uno) será k=u-1.

En el caso particular de que la inversión tenga dos años de duración (muy corriente en exámenes de selectividad), la ecuación del TIR nos quedaría:
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Ecuación de segundo grado con una solución negativa (que rechazaremos) y otra positiva que nos determinará el valor del TIR.

EJERCICIOS

1. Una empresa compra un vehículo por 20.000 euros y lo amortiza en seis años, siendo su valor residual de 2.000 euros. Si la empresa amortiza el vehículo linealmente, calcula la amortización anual. ¿Qué valor tendrá el vehículo al cabo de tres años? ¿Cuál será entonces la amortización acumulada?

2. Una empresa tiene un edificio comprado en 350.000 euros y lo amortiza linealmente en 10 años, siendo su valor residual de 50.000 euros. ¿Qué valor tendrá el edificio al cabo de cuatro años? ¿Cuál será entonces la amortización acumulada?

3. Una sociedad tiene un capital social de 100.000 euros divididos en acciones de valor nominal 10 euros cada una, cotizando las acciones a 15 euros. En este momento, se decide realizar una ampliación de capital de una acción nueva por cada cuatro antiguas con una prima de emisión del 30%. Calcular el valor teórico del derecho suscripción. ¿Cuánto deberá pagar un accionista nuevo que quiera comprar 100 acciones? Indicar cómo variaría el balance de la empresa.

4. Una sociedad tiene un capital social de 450.000 euros divididos en acciones de valor nominal 5 euros cada una, cotizando las acciones a 7 euros. En este momento, se decide realizar una ampliación de capital de una acción nueva por cada nueve antiguas. Calcular el valor teórico del derecho suscripción, lo que deberá pagar un accionista nuevo que quiera comprar 100 acciones e indicar cómo variaría el balance de la empresa en los casos siguientes:

· La ampliación se realiza con una prima de emisión del 20%.

· La ampliación se realiza mediante acciones liberadas al 20% con cargo a reservas voluntarias

5. Una empresa dispone de una letra de cambio a cobrar dentro de 90 días por un importe de 10.000 euros. Desea descontarla en el banco, cobrándole este una comisión del 1% y un interés del 10% anual. ¿Cuánto percibe la empresa?

6. Consideremos dos posibilidades de inversión con los flujos netos de caja siguientes:

	Posibilidad
	Coste inicial
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	A
	10.000
	5.000
	6.000
	6.000

	B
	12.000
	8.000
	8.000
	


Decidir cual es la posibilidad más conveniente utilizando cada uno de los métodos estudiados, si el coste de capital es del 10%.

CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. Diferencia entre financiación interna de enriquecimiento y de mantenimiento. (0,75)

2. Fuentes de financiación externa de la empresa: concepto, tipología y costes. (2 ptos.)

3. “La autofinanciación empresarial o financiación interna supone para la empresa la ventaja de no tener que remunerar los fondos obtenidos por esa vía.” Explica brevemente en qué consiste dicha ventaja. (0,75 ptos.)

4. La financiación bancaria: préstamos, créditos y descuento de efectos (2 puntos).

5. Fuentes de financiación de la empresa: concepto y modalidades (distinguiendo entre financiación externa e interna y entre financiación a corto y largo plazo). (2 pts.)+

6. Explica qué es la financiación de la empresa. Define y clasifica las fuentes de financiación de la empresa y pon ejemplos de ellas. (2 puntos).

7. Realizar un esquema, definiendo cada elemento, de las diferentes fuentes de financiación que puede utilizar una empresa. (2 ptos.)

8. Define los conceptos de acción y de obligación (0,75).

9. ¿En qué se diferencian fundamentalmente un préstamo y un crédito bancarios? (0,75)

10. Clasifica las fuentes de financiación de la empresa según los siguientes criterios y pon un ejemplo de cada una de ellas: (2 puntos)

· Según la duración.

· Según la titularidad.

· Según su procedencia.

11. Una inversión requiere un desembolso inicial de 3.000 u.m. y tiene una duración de dos años. El primer año genera un flujo neto de caja de 2.000 u.m. y el segundo uno de 4.500 u.m. 

Una segunda inversión presenta las características siguientes:

	Gasto inicial
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	1.500
	1.000
	1.000
	500
	600


¿Cuál es la alternativa más rentable según el criterio del Valor Actual Neto? ¿Por qué?

Tipo de interés: 10%   (3 puntos)

12. Consideremos una inversión que supone un desembolso inicial de 10.000.000 ptas. y que tiene unos flujos netos de caja 4MM de ptas. el primer año, 5MM el segundo y 6MM el tercero.

Si el tipo de interés sin inflación es del 5% y la tasa anual de inflación es del 3% acumulativa, calcular: (3,5 puntos)

· La tasa de rentabilidad requerida en caso de inflación.

· En función de la tasa anterior, determinar el VAN de la inversión y determinar si interesa o no efectuar la inversión.

13. Una sociedad tiene ante sí la posibilidad de acometer un determinado proyecto de inversión, para lo que dispone de las siguientes posibilidades con sus respectivos desembolsos y flujos netos de caja:

	Proyecto
	Desembolso
	Año 1
	Año 2
	Año 3

	1
	100
	--
	50
	150

	2
	1.000
	1.000
	--
	---

	3
	700
	600
	100
	1.000

	4
	1.500
	1.500
	500
	500


Decir y justificar cual o cuales de dichos proyectos podrían acometerse basándose en el criterio del Valor Actual Neto. La rentabilidad requerida es del 10% (3,5 puntos).

14. Una empresa está valorando la posibilidad de realizar una inversión, para la que se le presentan dos posibilidades: Inversión A (desembolso inicial: 5.000, flujos de caja: 12.000 y 4.000), Inversión B (desembolso inicial: 7.000, flujos de caja: 9.000 y 2.500).

Se pide: a) Calcular el TIR de ambas inversiones. (1) b) Sabiendo que el tipo de interés es del 11%, ¿cuál es el VAN de cada inversión? (1). c) Razonar que proyecto es el que pondrá en marcha la empresa.

15. Una empresa está sometiendo a análisis dos proyectos de inversión, de los que tiene la siguiente información: el primero supone un desembolso inicial de 5.000 um y va a proporcionar unos ingresos de 7.000 um el primer año y de 8.000 um el segundo año. Los pagos correspondientes a cada año serían 2.000 y 3.000 um respectivamente. El segundo proyecto implica un desembolso inicial de 7.000 um y proporciona unos ingresos de 10.000 um el primer año y 8.000 um el segundo año, siendo los pagos correspondientes a dichos años de 1.000 y 5.500 um.

Se pide: a) Calcular los flujos netos de caja correspondientes a los dos proyectos en los dos años y el TIR de los proyectos (1 pto.). b) Calcular el VAN para los proyectos teniendo en cuenta que el tipo de interés es del 10% (1). c) Razonar cual de las dos inversiones es más conveniente.

16. Una inversión requiere un desembolso inicial de 20.000.000 um, dura dos años, en el primero de los cuales genera un cobro de 30.000.000 um y en el siguiente de 40.000.000 um Además, precisa un pago de 10.000.000 um el primer año y otro de 20.000.000 um el segundo. A una tasa de descuento de esta inversión del 12%

a) Calcula el Valor Actual Neto de esta inversión (1 pto.)

b) Determina la Tasa Interna de Retorno de la inversión (1 pto.)

c) Atendiendo a los resultados de los apartados anteriores ¿realizarías esta inversión? Razona la respuesta (1 pto.)

17. Supón que una empresa tiene ante sí la posibilidad de acometer dos proyectos de inversión. La inversión A supone un desembolso inicial de 500 um y la B un desembolso de 1.000 um. Asimismo, generarán, en cuatro años, los siguientes flujos netos de caja:

	
	A
	B

	Primer año
	80
	150

	Segundo año
	150
	700

	Tercer año
	180
	400

	Cuarto año
	300
	100


a) ¿Cuál de las dos alternativas es la más rentable para la empresa siguiendo el criterio del valor actual neto (VAN) si consideramos un tipo de valoración del 10%? ¿Por qué? (1 pto.)

b) ¿Qué ocurriría con la inversión A si el tipo de interés considerado para valorar dicha inversión es del 13%? Interpreta el resultado (1 pto.)

c) Valora las inversiones A y B según el criterio del flujo neto de caja total y establece la prioridad de realización entre ellas. ¿Qué diferencia fundamental existe entre este criterio de valoración y el del valor actual neto (VAN)? (1 pto.)

CAPÍTULO III: EL PATRIMONIO DE LA EMPRESA

TEMA 6: ESTRUCTURA PATRIMONIAL

36. El patrimonio empresarial

El patrimonio de una empresa es el conjunto de bienes, derechos y obligaciones que posee la empresa. Los bienes son las propiedades de la empresa; los derechos, son créditos que concede la empresa o cobros pendientes; las obligaciones son pagos que tiene pendiente la empresa frente a terceros.

Se denomina ACTIVO al conjunto de bienes y derechos de la empresa.

Se denomina PASIVO (o pasivo exigible) al conjunto de obligaciones de la empresa.

La diferencia entre el activo y el pasivo (exigible) se denomina NETO PATRIMONIAL (o pasivo propio). Está constituido principalmente por las aportaciones de los socios y por los beneficios generados en la propia empresa y no distribuidos entre los socios.

Desde el punto de vista financiero, el pasivo son los recursos ajenos, el neto los recursos propios y el activo son los bienes y derechos en los que se invierten los recursos. El pasivo y el neto constituyen el origen de los fondos (estructura financiera) y el activo la aplicación de dichos fondos (estructura económica).

37. Elementos patrimoniales

Se entiende por elemento patrimonial cada una de las partes básicas (un bien, un derecho, una obligación o un recurso propio). A la hora de analizar datos, es preciso disponer de información homogénea. Para ello, la denominación de cada elemento, significado y contenido deben ser idénticos con independencia de quien lo utilice. Por eso, el Plan General de Contabilidad establece un catálogo de cuentas numeradas que debe ser utilizado. Una cuenta es una representación de un elemento patrimonial. Las cuentas están divididas en siete grupos:

· Grupo 1, Financiación básica: Recursos propios y financiación ajena a largo plazo, destinada, en general a financiar bienes que permanecen en la empresa durante largo espacio de tiempo.
· Grupo 2, Inmovilizado: Elementos del patrimonio destinados a servir de forma duradera en la actividad de la empresa.
· Grupo 3, Existencias: Mercaderías, materias primas, productos terminados, en curso...
· Grupo 4, Acreedores y deudores por operaciones de tráfico: Cuentas y efectos que tienen origen en la actividad de la empresa, así como cuentas con las administraciones públicas.
· Grupo 5, cuentas financieras: Deudas y créditos por operaciones ajenas al tráfico, con vencimiento no superior a un año y medios líquidos disponibles.
· Grupo 6, Compras y gastos: Aprovisionamientos, gastos diversos del ejercicio, pérdidas extraordinarios, gastos de personal, tributos...
· Grupo 7, Ventas e ingresos: Ventas, beneficios extraordinarios, otros ingresos...
38. Masas patrimoniales

Se conoce como masa patrimonial una agrupación de elementos patrimoniales homogéneos. Hay criterios muy diversos para esta clasificación, siendo la más simple la agrupación en activo, pasivo y recursos propios o neto.

Las cuentas del activo se clasifican en dos grupos, según su permanencia en la empresa:

· Activo no corriente o inmovilizado: Elementos que permanecen durante largo tiempo (más de un año) como terrenos, edificaciones, maquinaria. Se subdivide en inmovilizado material (construcciones...), inmovilizado inmaterial (concesiones administrativas, patentes...), inmovilizado financiero (inversiones financieras a largo plazo).

· Activo corriente o circulante: elementos que se utilizan en la actividad de la empresa y que se suelen convertir en dinero. Se subdivide en existencias, deudores (clientes, créditos a corto plazo...), inversiones financieras temporales y tesorería (bancos y caja).

Las cuentas del pasivo se clasifican en dos grupos, según su exigibilidad (cercanía en el tiempo del vencimiento de la deuda). así distinguimos entre:

· Pasivo exigible a largo plazo o no corriente: Deudas contraidas con vencimiento superior a un año.

· Pasivo exigible a corto plazo, pasivo circulante o corriente: Vencimientos inferiores a un año.

Las cuentas de recursos propios incluyen el capital social, reservas y beneficios (en tanto no sean distribuidos).

39. Valoración de los elementos patrimoniales

El Plan General de Contabilidad establece unas normas de valoración que deben ser utilizadas y son las siguientes:

A la hora de valorar los bienes, se valorarán al precio de adquisición (el pagado al proveedor, más todos los costes adicionales para poder disponer del bien: transporte, seguros, instalación...) o al coste de producción (coste de materias primas más costes imputables de fabricación como mano de obra, energía...). Si los bienes son adquiridos gratuitamente, se considerará su valor venal (valor de mercado).

A la hora de valorar los elementos del activo fijo hay que tener en cuenta que sufren con el tiempo variaciones en su valor (obsolescencia, uso...). Para compensar esta depreciación, se constituyen los fondos de amortización que permitirá a la empresa, al final de la vida útil de esos bienes, disponer de fondos para reponerlos y seguir funcionando con continuidad. La amortización acumulada de estos elementos se incluye en el activo fijo con signo negativo.

Los bienes del inmovilizado inmaterial sólo se pueden manifestar cuando tienen un valor expreso, bien por compra del mismo  o porque han sido realizados gastos que han llevado a la obtención de un derecho valorable (por ejemplo gastos en I+D que han conducido a la obtención de una patente; si los gastos de I+D hubieran resultado fallidos, no serían activables).

Los valores negociables serán valorados a precio de adquisición (incluyendo los gastos inherentes a la operación). Si al cierre del ejercicio el valor de mercado fuera inferior, se deberá realizar una corrección en la valoración (pero no en caso contrario).

Los créditos concedidos se registrarán por el importe entregado (los intereses recibidos se computaran como ingresos financieros). Asimismo se computarán los créditos recibidos por su nominal.

Los derechos de cobro y obligaciones de pago como consecuencia de operaciones de tráfico se valorarán a su importe nominal.

Las existencias se valorarán por su precio de adquisición. En el caso de almacenes con existencias compradas a diversos precios, se utilizará un criterio constante (FIFO, PMP...)

Las ventas se valorarán sin incluir impuestos. Los descuentos supondrán una minoración de la venta. 

40. El balance.

El balance es una relación ordenada, sistemática y valorada de los distintos elementos patrimoniales agrupados en masas patrimoniales. Presenta la situación de la empresa en un momento determinado. Está divido en dos partes, activo y pasivo, cuya suma ha de ser idéntica. Las partidas de activo se ordenan de menor a mayor liquidez (facilidad para ser transformadas en dinero sin pérdida de valor); las cuentas del pasivo se ordenan de menor a mayor exigibilidad (comenzando por los fondos propios y terminando por el pasivo circulante).

Modelo de balance:

	ACTIVO
	PASIVO

	Accionistas por desembolsos no exigidos

Inmovilizado

Inmovilizaciones inmateriales

Gastos de I+D

Concesiones, patentes, marcas y similares

Derechos de traspaso

Aplicaciones informáticas

Anticipos

Provisiones

Amortizaciones

Inmovilizaciones materiales

Terrenos y construcciones

Instalaciones técnicas y maquinaria

Otras instalaciones, utillaje y mobiliario

Anticipos e inmovilizaciones mat en curso

Otro inmovilizado

Provisiones

Amortizaciones

Inmovilizaciones financieras

Participaciones en empresas del grupo

Créditos a empresas del grupo

Participaciones en empresas asociadas

Créditos a empresas asociadas

Cartera de valores a largo plazo

Otros créditos

Depósitos y fianzas constituidos a l/p

Provisiones

Administraciones públicas a largo plazo

Acciones propias

Deudores de tráfico a largo plazo

Gastos a distribuir en varios ejercicios

Activo circulante

Accionistas por desembolsos exigibles

Existencias

Comerciales

Materias primas y otros aprovisionamientos

Productos en curso y semiterminados

Subproductos, residuos y mat recuperados

Anticipos

Provisiones

Deudores

Clientes por ventas y prestación de servicio

Empresas del grupo, deudores

Empresas asociadas, deudores

Deudores varios

Administraciones Públicas

Provisiones

Inversiones financieras temporales

Participaciones en empresas del grupo

Créditos a empresas del grupo

Participaciones en empresas asociadas

Cartera de valores a corto plazo

Otros créditos

Depósitos y fianzas constituidas a c/p

Provisiones

Acciones propias a corto plazo

Tesorería (bancos y caja)

Ajustes por periodificación
	Fondos propios

Capital social

Prima de emisión

Reservas

Reserva legal

Reserva para acciones propias

Reservas estatutarias

Reservas voluntarias

Otras reservas

Resultados de ejercicios anteriores

Pérdidas y ganancias

Dividendo a cuenta entregado

Acciones propias reducción capital

Ingresos a distribuir en varios ejercicios

Provisiones para riesgos y gastos

Pasivo exigible a largo plazo

Emisiones de obligaciones y otros

Deudas con entidades de crédito

Deudas a l/p con ent idde drédito

Acreedores por leasing a l/p

Deudas con empresas del grupo

Otros acreedores

Efectos comerciales a pagar

Otras deudas

Fianzas y depósitos recibidos l/p

Administraciones públicas l/p

Acreedores de tráfico a l/p

Pasivo exigible a corto plazo

Emisión de obligaciones y otros

Deudas con entidades de crédito

Préstamos

Deudas por intereses

Acreedores por leasing c/p

Deudas con empresas del grupo

Acreedores comerciales

Anticipos recibidos por pedidos

Deudas por compras o servicios

Efectos comerciales a pagar

Otras deudas no comerciales

Administraciones públicas

Efectos a pagar

Otras deudas

Remuneraciones pendientes

Fianzas y depósitos recibidas a c/p

Provisiones para operaciones tráfico

Ajustes por periodificación

Provisiones a corto plazo



	TOTAL ACTIVO
	TOTAL PASIVO


Para tratar de medir el impacto de una empresa en la sociedad, se estableció el concepto de balance social, en el que se valoran las ventajas e inconvenientes que genera en la sociedad la empresa. Tiene escasa incidencia práctica en España.

41. Situaciones y equilibrios patrimoniales.

La estabilidad financiera de una empresa depende de la correlación entre las distintas masas patrimoniales. Pueden darse cuatro casos;

· Si la empresa se financia solamente con fondos propios (caso no real), el activo sería igual al neto patrimonial y estaríamos en situación de máxima estabilidad.
· La situación habitual es que la financiación sea mixta (recurso propios y ajenos). El activo será igual a la suma del neto más el pasivo exigible. Estaremos en condiciones de estabilidad normal.
· En el caso de que toda la financiación fuese ajena (no posible), el activo sería igual al pasivo exigible y estaríamos en situación de inestabilidad patrimonial (no habría reserva alguna de la que echar mano en situaciones adversas).

· Recibe el nombre de activo ficticio la parte del activo que no tiene valor de realización real (gastos a distribuir en varios ejercicios, gastos de establecimiento...); la parte realizable es el activo real. Si el activo real es inferior al pasivo exigible, el patrimonio de la empresa no es suficiente para afrontar sus deudas, por lo que se encuentra en situación de quiebra técnica.
Una relación importante es el fondo de maniobra o fondo de rotación, también llamado capital circulante, que sirve para medir la estabilidad financiera de la empresa, cuanto mayor sea, mayor será la facilidad de que la empresa realice sus pagos, aunque el valor deseable depende del tipo de empresa y de su tamaño. El fondo de maniobra se define como la diferencia entre el activo circulante menos el pasivo circulante; aunque también puede calcularse como la diferencia entre el pasivo fijo o financiación básica (neto más exigible a largo plazo) menos el activo fijo. Si el fondo de maniobra fuese negativo, la empresa no podría afrontar sus pagos a corto plazo, lo que conduciría a la suspensión de pagos. No obstante, la suspensión de pagos no indica que la empresa no sea rentable ni que se encuentre en quiebra, sino que no es capaz de hacer frente a sus pagos a corto plazo.

Cuando un juez declara una suspensión de pagos en una empresa, se forma una masa de acreedores y se suele conceder una moratoria para realizar los pagos. Su finalidad es permitir que las empresas superen dificultades transitorias.

La quiebra es un procedimiento más duro cuya finalidad es liquidar la empresa y repartir el activo entre los acreedores en proporción a sus derechos de cobro (con preferencia para los créditos privilegiados).

42. Contabilidad.

La contabilidad tiene por objetivo determinar el patrimonio empresarial y engloba un conjunto de técnicas para recoger, organizar y presentar la información económica y financiera de la empresa para que sea utilizable por la propia empresa y por terceros. Hay una serie de principios contables obligatorios que se recogen en el Plan General de Contabilidad, y una serie de documentos que contendrán esta información (cuentas anuales).
Los libros contables recogen toda la información contable de la empresa, actualmente no son libros sino que están informatizados. Estos libros deben ser presentados en el Registro Mercantil para su legalización y deben ser conservados durante seis años.

El libro mayor (no obligatorio) contiene en cada hoja una cuenta que representa un elemento patrimonial. Las anotaciones se realizan cronológicamente. Su utilidad es que permite conocer el saldo de cada cuenta al finalizar el ejercicio. Cada cuenta se representa dividida en dos partes (Debe y Haber). Cuando se realiza una anotación en el Debe se denomina cargar en la cuenta; si la anotación se realiza en el Haber, se abona. Saldar una cuenta consiste en calcular la diferencia entre el debe y el haber. Si el debe es mayor que el haber, el saldo es deudor; en caso contrario, será saldo acreedor. Los elementos patrimoniales del activo aumentan por el Debe y se reducen por el Haber (en caso contrario si son de pasivo).

En el Libro Diario (obligatorio) se registran las operaciones diarias resultantes de la actividad de la empresa, aunque la ley permite realizar anotaciones totales por períodos no superiores al mes. En este libro aparecen reflejadas cronológicamente todas las actividades de la empresa.

El libro de Inventarios (obligatorio) relaciona de forma detallada los bienes, derechos y obligaciones de la empresa.
Las Cuentas Anuales (obligatorias) son un conjunto de documentos elaborados por las empresas en los que reflejan su situación. 

Otros libros también obligatorios son el Libro de Actas, el Libro Registro de Socios, Libro de visitas (de Inspección de Trabajo) y el Libro de Matrícula (altas y bajas de personal).

43. Cuentas anuales

Las cuentas anuales deben mostrar la imagen fiel del patrimonio, de la situación financiera y de los resultados de la empresa al cierre del ejercicio (se realizan anualmente). Han de ser depositadas en el Registro Mercantil. Constan de cinco elementos: balance, cuenta de pérdidas y ganancias, estado de cambios en el patrimonio neto, estado de flujos de efectivo y memoria. Para cada una de las partidas, deberán aparecer también las cifras del ejercicio anterior

En el caso de pymes (más del 95% de las empresas lo son), se pueden presentar modelos abreviados. El estado de flujos de efectivo en este caso no es obligatorio.

El balance de cierre del ejercicio ha de ser presentado junto con el de apertura (o cierre del ejercicio anterior).

En el estado de cambios en el patrimonio neto se refleja la evolución del mismo a lo largo del ejercicio. Tiene la siguiente estructura:

Modelo de Estado de cambios en el Patrimonio Neto

	Estado de cambios en el patrimonio neto

Ejercicio XXXX
	Capital
	Prima de emisión
	Reservas
	Resultados ejerc anter.
	Otras aportaciones de socios
	Resultado del ejercicio
	(Dividendo a cuenta)
	Subvenciones recibidas
	Total

	A. Saldo final ejercicio anterior
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	B. Saldo ajustado inicio de ejercicio.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	I. Resultado de PyG
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	II. Ingresos y gastos reconocidos en el PN
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	III. Operaciones con socios y propietarios
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	    1. Aumentos de capital
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	    2. Reducciones de cap.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	    3. Otras oper con socios y propietarios
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	IV. Otras variaciones en el patrimonio neto.
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	C. Saldo final del ejercicio
	
	
	
	
	
	
	
	
	


El estado de flujos de efectivo recoge las transacciones de dinero (en caja o depósitos a la vista). Tiene la siguiente estructura:

Saldo inicial

+ Cobros del período de las actividades ordinarias (explotación)


- Pagos del período de las actividades ordinarias (explotación)


[image: image12]

= Saldo final de tesorería de las actividades ordinarias


+/- Otros cobros o pagos de inversiones y financiación.


= Saldo final de tesorería

	Estado de flujos de efectivo
	Año X
	Año X-1

	A) Flujos de efectivo de las actividades de explotación
	
	

	B) Flujos de efectivo de las actividades de inversión
	
	

	C) Flujos de efectivo de financiación
	
	

	D) Efecto de las variaciones en el tipo de cambio
	
	

	Aumento o disminución neta de efectivo

Efectivo o equivalente al inicio del ejercicio

Efectivo o equivalente al final del ejercicio
	
	


La Cuenta de Pérdidas y Ganancias (o Cuenta de Resultados) comprende los ingresos y gastos del ejercicio y, por la diferencia, el resultado. Está estructurada en dos partes, distinguiendo los resultados de explotación o Beneficios antes de Impuestos e Intereses (BAII) (ingresos y gastos debidos a la actividad normal de la empresa), y los resultados financieros (debidos a intereses, participaciones, acciones...). La suma de ambos nos permitirá obtener los Resultados Brutos o Beneficio Antes de Impuestos (BAI). Reduciéndole este último los impuestos pertinentes, obtendremos el Beneficio Neto (BN). Hay que tener presente que en esta cuenta se reflejan los gastos (diferentes a inversiones y pagos).

Modelo de cuenta de pérdidas y ganancias

	
	Ejercicio actual
	Ejercicio anterior

	1. Ventas de mercaderías

2. (Aprovisionamientos)

3. Otros ingresos de explotación

4. (Gastos de personal)

5. (Otros gastos de explotación)

6. (Amortizaciones)
	
	

	RESULTADO DE EXPLOTACIÓN (A=1-2+3-4-5-6)
	
	

	7. Ingresos financieros

8. (Gastos financieros)
	
	

	RESULTADO FINANCIERO (B=7-8)
	
	

	RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (C=A+B)
	
	

	9. Impuesto de Sociedades
	
	

	RESULTADO DEL EJERCICIO (C-9)
	
	


Los gastos e ingresos de explotación son los debidos a la actividad normal de la empresa. Si los ingresos son mayores que los gastos, habrá beneficio de explotación (en caso contrario, pérdidas).

Si los ingresos financieros son mayores que los gastos, habrá resultados financieros positivos (negativos en caso contrario). La suma de los resultados financieros y los de explotación constituyen los beneficios (o pérdidas de las actividades ordinarias).

Tras aplicar el impuesto de sociedades, obtenemos el resultado neto.

Es importante tener muy en cuenta la diferencia entre cobro (entrada de dinero en la tesorería de la empresa) e ingreso (obtención del derecho de cobro). Se deben incluir los ingresos del ejercicio en la cuenta de resultados, independientemente de la fecha de cobro.

Asimismo, hay que diferenciar entre pago (salida física de dinero de la tesorería de la empresa) y gasto (consumo que se realiza y que debe computarse en el momento del consumo y no en el momento en que se realiza el pago –principio del devengo-). Otro concepto a tener en cuenta es el de inversión (diferente a gasto), que no es en sí misma un gasto. Por ejemplo cuando se compra una maquinaria para producción, se realiza una inversión; según se va utilizando esa maquinaria, se va produciendo un gasto (la amortización de la maquinaria) debida la pérdida de valor que se produce.

La memoria completa y amplia los documentos anteriores, suele incluir una descripción de la actividad de la empresa, las normas de valoración utilizadas, análisis del activo, capital social, deudas y gastos, cuadro de financiación y aplicación de los recursos, una propuesta de distribución del resultado, situación fiscal.... Puede ir acompañado de un informe de gestión (completando y ampliando la información; pude contener información posterior al cierre del ejercicio, indicando la posible evolución de la sociedad, datos sobre las inversiones en I+D...) y de un informe de auditoría externa (análisis realizado sobre las cuentas anuales y la actividad de la empresa con una opinión –favorable o .desfavorable- realizado por auditores externos a la empresa).

EJERCICIOS

En los siguientes ejercicios, realizar la cuenta de resultados, calculando los resultados de explotación, los ordinarios y los extraordinarios. Calcular el beneficio antes y después de impuestos (IS=35%).

Ejercicio 1: La empresa CASO1, dedicada a la comercialización de cosméticos, presenta los siguientes datos relativos a su cuenta de resultados:

· Compró mercaderías por un valor de 81.000€.

· Las ventas ascendieron a 212.500€

· Las existencias iniciales tenían un valor de 3.000€, y las finales de 7.000€

· Realizó amortizaciones por un total de 5.000€

· Obtuvo un beneficio de 30.000€ en la venta de un edificio.

· Pagó intereses por préstamos bancarios por 2.500€

· El alquiler del local le supuso un coste de 12.000€

· Los gastos de publicidad ascendieron a 3.000€

· Los gastos en sueldos y seguridad social fueron de 40.000€

· Pagó recibos de agua, teléfono y electricidad por un total de 3.000€

Ejercicio 2: La empresa CASO2, dedicada a la comercialización de diuréticos, presenta los siguientes datos relativos a su cuenta de resultados:

· Compró mercaderías por un valor de 44.000€, sobre los que el proveedor le hizo un descuento de 3.700€

· Las ventas ascendieron a 126.000€, sobre las que se realizaron a los clientes un descuento de 13.000€

· Las existencias iniciales tenían un valor de 12.000€, y las finales de 8.000€

· Realizó amortizaciones por un total de 10.000€

· Obtuvo un beneficio de 8.000€ en la venta de un vehículo.

· Sufrió su local una inundación que le supusieron unos gastos de 3.500€

· Pagó intereses por préstamos bancarios por 2.000€.

· El descuento de efectos le supuso unos intereses de 500€

· Recibió 12.000€ por dividendos de acciones que poseía.

· El alquiler del local le supuso un coste de 12.000€

· Los gastos de publicidad ascendieron a 1.500€

· Los gastos en sueldos y seguridad social fueron de 18.000€

· Pagó recibos de agua, teléfono y electricidad por un total de 1.200€

Ejercicio 3: La empresa CASO3, dedicada a la comercialización de analgésicos, presenta los siguientes datos relativos a su cuenta de resultados:

· Compró mercaderías por un valor de 50.000€, sobre los que el proveedor le hizo un descuento de 3.000€

· Las ventas ascendieron a 85.000€, sobre las que se realizaron a los clientes un descuento de 6.000€

· Las existencias iniciales tenían un valor de 1.200€, y las finales de 700€

· Realizó amortizaciones por un total de 1.200€

· Obtuvo un beneficio de 2.100€ en la venta de un vehículo.

· Sufrió su local un robo que le supusieron unos gastos de 900€

· Pagó intereses por préstamos bancarios por 400€.

· Recibió 200€ por dividendos de acciones que poseía.

· El alquiler del local le supuso un coste de 7.200€

· Los gastos de publicidad ascendieron a 800€

· Los gastos en sueldos y seguridad social fueron de 12.000€

· Pagó recibos de agua, teléfono y electricidad por un total de 1.300€

 TEMA 7: ANÁLISIS ECONÓMICO-FINANCIERO

Se trata en estos análisis de estudiar la situación de la empresa y sus perspectivas de futuro. El análisis financiero estudia la política de inversiones de la empresa por medio de las distintas masas patrimoniales. El estudio económico estudia los resultados obtenidos por la empresa y su rentabilidad.

44. Análisis de balances

Este análisis se realiza mediante el cálculo de una serie de ratios (cocientes entre masas patrimoniales). Permite indicar si un balance está equilibrado y la solvencia de una empresa, dando respuesta a las siguientes preguntas:

· ¿Es posible hacer frente a las deudas?

· ¿Es correcto el endeudamiento?

· ¿Tiene la empresa suficientes garantías frente a terceros?

· ¿Es correcta la proporción entre fondos propios y ajenos?

· ¿Es correcta la estructura del balance?

Los ratios se obtienen a partir de los datos del balance, y sus valores óptimos dependerán del sector de la empresa, su tamaño, por lo que más que su estudio por sí mismos, resulta interesante compararlos con los de empresas similares del mismo sector o bien estudiar su evolución en períodos diferentes dentro de la misma empresa. No obstante lo anterior, se dan unos valores de referencia aplicables a una mayoría de empresas.

1.1 Ratios de tesorería 

Permiten analizar la capacidad para hacer frente a sus pagos a corto plazo, los más importantes son:

· Ratio de disponibilidad: Indica la situación inmediata de la empresa para realizar pagos a muy corto plazo. Sus valores de referencia están entre 0,1 y 0,3 (cuanto mayor sea, menor riesgo de impagos, pero un valor demasiado alto indica exceso de liquidez con el coste financiero que ello representa):
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· El test ácido o ratio de liquidez indica la cobertura a corto plazo. Compara el disponible más el realizable con el pasivo circulante. Si el valor es menor que 1, existe riesgo de suspensión de pagos. Valores muy por encima de 1 pueden indicar un exceso de liquidez:
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1.2 Ratios de estructura financiera

Estos ratios permiten analizar la solvencia de la empresa frente a acreedores (a corto y largo plazo) y el grado de autonomía que proporcionan los recursos propios.

· Ratio de solvencia o liquidez total: Indica la posición de la empresa para hacer frente a sus compromisos a corto plazo, incluyendo en este caso el valor de las existencias. Su valor de referencia está entre 1,5 y 3. Si fuera menor que 1, el fondo de maniobra sería negativo y la empresa entrará en suspensión de pagos si no se consigue la financiación adecuada. Por encima de 3, podría indicar una pérdida de rentabilidad al existir recursos ociosos:
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· Ratio de garantía o distancia de la quiebra: Compara el activo real con el pasivo exigible, indicando el grado de seguridad de la empresa para hacer frente a los compromisos no vencidos. Si es mayor que 1, las deudas están garantizadas; si es menor, estamos en situación de quiebra técnica.
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· Autonomía financiera: Mide la independencia de la empresa respecto a la financiación ajena. Sus valores de referencia están entre 0,6 y 1.
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El inverso del anterior se denomina Ratio de endeudamiento
· Ratio de calidad de la deuda: Mide la proporción de deuda a corto plazo sobre el total de deuda, es mejor cuanto menor valor tenga:
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· Ratio de inmovilización: Analiza la aplicación de los fondos permanentes en activo fijo y activo circulante. Debe ser menor que uno (en caso contrario, no habría fondo de maniobra):
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45. Análisis económico.

Se basa en el estudio de la cuenta de resultados, en la que se calcula el beneficio en diversas etapas, siendo su estructura la siguiente:

Ventas Netas

- Gastos variables de fabricación y comercialización


= Margen de contribución

- Amortizaciones

- Gastos fijos

+ Otros ingresos

- Otros gastos


= Beneficio antes de impuestos e intereses (BAII)

- Gastos financieros

+ Ingresos financieros


= Beneficio antes de impuestos (BAI)

- Impuesto de Sociedades


= Beneficio Neto

A partir de esta cuenta se hacen los cálculos de rentabilidad, que es una relación entre los beneficios obtenidos y los recursos utilizados para obtenerlos, dándose generalmente en porcentaje. Distinguimos los siguientes:
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Es necesario que la RE sea mayor que el coste de la deuda, así obtendremos un efecto apalancamiento positivo (se está obteniendo de los créditos un rendimiento mayor que lo que pagamos por ellos)

La RE se puede descomponer como producto de dos cocientes llamados margen y rotación del activo:
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Otra rentabilidad muy importante es la siguiente:
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Mide la rentabilidad que obtienen los accionistas (aunque no se reparta en dividendos). Puede descomponerse de la forma:
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El ratio de expansión de las ventas o de crecimiento es el siguiente:
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Para decidir que ha habido un crecimiento de las ventas, se debe tener en cuenta el efecto de la inflación.

Un ratio muy utilizado en empresas cotizadas es el PER (Price Earning Ratio), que nos indica el tiempo que se tardaría en recuperar el precio de una acción vía beneficios:
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46. Período medio de maduración

El período medio de maduración económico es el tiempo que, por término medio, tarda en recuperarse una inversión. Considerando una empresa productiva, su actividad puede dividirse en cuatro etapas; en cada una de ellas consideraremos un período medio y una rotación (número de veces que se produce un consumo por unidad de tiempo):

· Aprovisionamiento de materias primas.

La rotación de materias primas representa el número de veces que en un año se renueva la existencia media del almacén de materias primas:
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El período medio de aprovisionamiento (PMA) representa el tiempo, en días, que, por término medio, permanecen los materiales almacenados en espera de ser utilizados (o número de días en que se tarda en renovar el almacén):
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· Producción.

La rotación de fabricación representa el número de veces que en un año se renueva el stock medio de los productos en fabricación:
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El período medio de producción (PMP) representa el tiempo, en días, que, por término medio, tardan los productos en ser fabricados:
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· Ventas.

La rotación de las ventas representa el número de veces que en un año se renueva la existencia media del almacén de productos terminados:
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Nótese que el valor de las ventas del año (valor contable de los productos vendidos) es diferente de las ventas del año (que es lo que se cobra por los productos vendidos). El período medio de venta (PMV) representa el tiempo, en días, que, por término medio, tardan en venderse los productos terminados:


[image: image31.wmf]v

n

PMV

365

=


· Cobro a clientes

La rotación de cobro a clientes representa el número de veces que en un año se renueva el crédito a clientes:
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El período medio de cobro a clientes (PMC) representa el tiempo, en días, que, por término medio, tardamos en cobrar las ventas:
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El período medio de maduración económico (PMME o PME) será, entonces:
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El período medio de maduración financiera (PMMF o PMF) tiene en cuenta que la empresa también paga a crédito a sus proveedores, por lo que el momento del pago de las materias primas es posterior a su compra. Definimos la rotación de proveedores como el número de veces que en un año se renueva el crédito con los proveedores:
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El período medio de proveedores (PMPR) representa el tiempo, en días, que, por término medio, tardan en pagarse las deudas con los proveedores:
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y será:
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CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. Señala los libros contables obligatorios para una sociedad, indicando el tipo de información que recogen (0,75).

2. Define el concepto de neto patrimonial o recursos propios, indicando cuáles son las principales partidas que lo forman y que refleja cada una de ellas (1,25)

3. Define el concepto de capital circulante e indica cómo se determina su valor (0,75).

4. ¿Qué es el fondo de maniobra? ¿Cómo se calcula? (0,75)

5. ¿Qué entiendes por fondo de maniobra y cómo debes interpretar las siguientes situaciones: FM>0; FM<0; FM=0)? (1,25)

6. ¿Qué es más conveniente para una empresa, tener un fondo de maniobra positivo o negativo? ¿Por qué? (0,75)

7. Las cuentas anuales de una empresa: concepto, estructura y contenido (2).

8. Las cuentas anuales, ¿cuáles son y que información aporta cada una? (2)+

9. Define qué es una auditoría. (0,75)

10. Indica las masas patrimoniales del activo y del pasivo (0,75).

11. ¿Cuál es la finalidad del balance social de una empresa? Menciona algunos de los indicadores que lo integran (0,75).

12. Diferencia entre suspensión de pagos y quiebra. (0,75)

13. La suspensión de pagos en una empresa tiene carácter transitorio. ¿Qué significado tiene en términos contables? Pon un ejemplo con un esquema de balance (1,25)

14. ¿Qué significa que el balance de una empresa está equilibrado? (0.75)

15. ¿Qué diferencias existen entre la suspensión de pagos y la quiebra empresarial? Apoya tu respuesta con un balance explicativo. (2)

16. Los soportes de la contabilidad en la empresa. Su utilidad y obligatoriedad (2)

17. ¿Qué es un ratio y para qué sirve? (0,75)

18. ¿Qué se entiende por período medio de maduración? (0,75)

19. Define el período medio de maduración económico y el financiero. (0,75)

20. La empresa CONTASA tiene los siguientes elementos patrimoniales a 31-12-2002 (valorados en euros): Terrenos 50.000, Construcciones 15.000, Amortización acumulada de las construcciones hasta la fecha 7.000, Deudas a corto plazo 2.000, Deudas a largo plazo 9.500, Mobiliario 1.000, Instalaciones 5.000, Proveedores 8.000, Clientes 6.000, Mercaderías 12.000, Capital 40.000, Reservas legales 8.000, Reservas voluntarias 16.000, Caja 1.500. Se pide:

a) Elaborar el balance de situación agrupando las cuentas en masas patrimoniales (1)

b) Calcular los siguientes ratios: Tesorería, Liquidez y Garantía (1)

T=disponible+realizable/exigible a corto plazo

L=disponible+realizable +existencias/pasivo circulante

D= activo real/exigible total

c) Interpreta los resultados del apartado anterior (0,5).

21. Dados los siguientes datos correspondientes a una empresa: Construcciones 7.000, Proveedores 3.000, Mobiliario 5.000, Clientes 2.000, Bancos c/c 1.000, Deudas a corto plazo 4.000, Deudas a largo plazo 15.000, Existencias 1.000, Terrenos 20.000.

a) Elaborar el balance correspondiente calculando el valor de la cuenta de capital (1)

b) Calcular los siguientes ratios: Liquidez y Solvencia (1)

L=(disponible+realizable)/pasivo circulante

S=activo circulante/pasivo circulante

c) Interpreta los resultados del apartado anterior (0,5).

22. Dado el balance de una empresa a 31/12/01 (en unidades monetarias):

	ACTIVO
	PASIVO

	Mercaderías 
	3.000
	Deudas a c/p 
	15.000

	Terrenos
	8.000
	Capital Social
	21.000

	Construcciones
	24.000
	Proveedores
	2.000

	Bancos
	5.000
	Deudas a l/p
	4.000

	Mobiliario
	2.000
	
	

	TOTAL:
	42.000
	TOTAL:
	42.000


Siendo L=(disponible+realizable+existencias)/pasivo circulante; G=exigible/fondos propios

a) Presenta el balance agrupado en masas patrimoniales (1)

b) Calcula el fondo de maniobra e indica en qué situación se encuentra la empresa.

c) Calcula los ratios de endeudamiento total y liquidez, e interpreta los resultados (1)

23. Una sociedad que explota un comercio, tiene a finales de año los siguientes elementos en su patrimonio (en ptas.):

Un edificio valorado en 12.000.000.

Mobiliario por 120.000

Activo ficticio (gastos de constitución): 27.000

Dinero en cuenta corriente bancaria: 14.000

Deudas a corto plazo con proveedores por 35.000

Dinero en caja: 18.000

Vehículo para reparto valorado en 1.000.000

Existencias de mercancías en almacén por 150.000

Deudas de los clientes por 11.000

Préstamo hipotecario a 5 años sobre el edificio de 5.000.000

Posee unas reservas acumuladas de 305.000 ptas.

a) Calcular el capital de la sociedad y elaborar el balance correspondiente (1)

b) Calcula los valores de los ratios de Disponibilidad y Solvencia y comenta el resultado: D=Disponible/PC  S=AC/PC (1 pto).

c) Sabiendo que el ratio de Garantía es: G=Activo Real/Pasivo Exigible Total, calcula el ratio y comenta el resultado.

24. La empresa X es un negocio de telas que presenta la siguiente situación patrimonial:

	Dinero en caja
	200
	Facturas pendientes de clientes
	1.500

	Dinero en bancos
	4.500
	Proveedores de mercaderías
	2.800

	Existencia de telas
	10.000
	Vehículo
	2.700

	Local comercial
	25.000
	Acreedores
	1.600

	Herramientas
	200
	Préstamos a largo plazo
	12.500

	Maquinaria
	600
	
	


a) Calcular el capital. (1)

b) Elaborar el balance estructurado en masas patrimoniales (1)

c) Calcular el fondo de maniobra y comentar su resultado. (1)

25. El patrimonio de la empresa “Xogos e Lecer” es el siguiente:

	Dinero en caja
	300.000
	Debe facturas a 2 años de coche
	2.500.000

	Dinero en cuentas corrientes
	5.500.000
	Tiene letras de clientes de 
	350.000

	Le debe a proveedores
	1.500.000
	Préstamo bancario a dos años
	3.950.000

	Letras a pagar a proveedores
	280.000
	Posee una furgoneta de 
	4.500.000

	Las facturas a clientes son
	850.000
	Mobiliario
	1.200.000

	Existencias de mercaderías
	400.000
	Reservas legales de 
	3.000.000


a) Agrupa los elementos en masas patrimoniales y calcula el Neto Patrimonial.

b) Calcula el fondo de rotación y explica qué situación financiera puede llevar a la suspensión de pagos.

CAPÍTULO IV: MARKETING

TEMA 8: EL MERCADO

El área comercial de la empresa tiene como función poner en el mercado los bienes y servicios producidos. Es un área fundamental ya que, sin ella, no tendría sentido la empresa y no se podrían obtener los recursos necesarios para sufragar los costes.

Existe un mercado cuando varias personas y/o empresas generan una oferta y demanda que se satisfacen por medio de compraventa de bienes o servicios.

47. Tipos de mercado.

Los mercados pueden clasificarse de distintas maneras. Según el tipo de bienes tenemos:

· Mercados de consumo: proporcionan bienes y servicios a la población, destinados a satisfacer directamente sus necesidades.
· Mercado industrial: proporcionan a otras industrias bienes intermedios que necesitan para su funcionamiento.
Según la intervención pública en el mercado:

· Mercado libre: Los oferentes y los demandantes actúan sin intervención ajena. El precio se fija con total libertad según la oferta y la demanda.

· Mercado intervenido: Cuando influye sobre él una fuerza ajena (generalmente, poderes públicos).
Según el grado de competencia distinguimos entre:

· Monopolio: Sólo hay un vendedor o un comprador (monopolio de demanda o monopsonio).

· Oligopolio: Unos pocos vendedores y muchos compradores o viceversa (oligopsonio).

· Libre competencia o competencia perfecta: muchos vendedores y compradores.

Según los participantes en el mercado:

· De consumidores: Satisface necesidades inmediatas, atendido por minoristas.

· De minoristas: Abastecimiento de estos por los mayoristas.

· Mercado mayorista: Abastecido por los fabricantes.

Según el grado de expansión:

· Actual: Formado por los compradores actuales.

· Potencial: Compradores actuales y posibles compradores futuros.

· Futuro: Mercado futuro que se espera obtener.

Según el ámbito de actuación hay un mercado local, regional, nacional e internacional.

48. Características de los mercados de consumo y de los mercados industriales:

Los mercados de consumo tienen las siguientes características:

· Compradores individuales en número difícilmente cuantificable.

· Compra para atender necesidades subjetivas.

· Oferta de productos amplia y variada.

· Compra en cantidades reducidas.

· Precios conocidos, difícilmente negociables.

· Mercancías fabricadas atendiendo a rasgos comunes de un elevado número de compradores.

Los mercados industriales, sin embargo, se caracterizan por:

· Los compradores son empresas u organismos, en algunos casos fácilmente identificables.

· Se compran factores de producción utilizados para la elaboración de otros productos.

· Oferta de productos limitada.

· Compra en grandes cantidades (o reducida pero de alto valor).

· Precios negociables, junto con la modalidad de pago (que es un coste financiero).

· Existe la posibilidad de fabricación sobre pedido para atender necesidades específicas del comprador.

49. La empresa y el mercado.

Algunos de los factores que intervienen en el mercado son controlables por la propia empresa, como pueden ser el precio, la promoción, la publicidad, calidad, plazos de entrega, servicio posventa, distribución... Sin embargo, otros le vienen impuestos por el mismo: evolución económica, competencia, tecnología, niveles de renta, distribución geográfica de la población...

La manera de orientarse la empresa hacia el mercado sufrió una evolución según fue variando la correlación entre oferta y demanda. Así distinguimos tres fases:

i. Empresas orientadas a la producción. En un principio, el número de empresas no era grande, con una demanda muy superior a la oferta. Lo importante para las empresas era obtener un producto de calidad suficiente a bajo coste. La venta se realizaba sin esfuerzo y las empresas producían la mayor cantidad posible.

ii. Empresas orientadas a la venta. Pasada la primera fase, el número de empresas crece y hay una mayor competencia. Los productos ya no se venden fácilmente y hay que estimular el interés de los consumidores por medio de la promoción de los productos. El nivel de producción sigue siendo elevado.

iii. Empresas orientadas al consumidor. La demanda ya es inferior a la oferta. Para tener éxito en el mercado no basta con tener un buen producto y unos buenos vendedores. Las empresas averiguan las necesidades y deseos de los consumidores por medio de técnicas de investigación de mercados y adaptan a estas necesidades los productos existentes. Cuando las necesidades no existen, se crean por medio de técnicas como la publicidad. Las empresas aspiran a fidelizar la clientela a largo plazo, dándole a los clientes la calidad esperada o superior.

La mayoría de los mercados ya consolidados se encuentran saturados, lo que origina que las empresas fijen entre sus objetivos básicos un aumento de su cuota de mercado, (parte que suponen las ventas de la empresa sobre el total de ventas del mercado al que pertenece).

50. El consumidor y el mercado.

Para que el consumidor realice la compra, es necesario que antes exista un deseo de consumo. Existiendo ese deseo, el producto es adquirido.

Una empresa tiene mayores oportunidades cuando conoce los motivos que impulsan a la compra por parte de los consumidores. Hay algunos factores que determinan el comportamiento de los consumidores, como el sexo, la edad, el nivel cultural o económico, la situación geográfica o la existencia de grupos de referencia (en los que una persona influye en las decisiones de compra por consejo o por imitación).

La compra puede realizarse por impulso (sin una planificación previa), que se fomenta mediante promoción, con envases atractivos y estudiando la colocación del producto en el punto de venta. Otro tipo de compra es la racional (planificada previamente), que se fomenta potenciando el producto, el servicio posventa y la imagen de la empresa.

El consumidor es la persona que usa un producto, el comprador es quien la compra. Esta diferencia tiene importancia en el caso de productos para el hogar o en empresas en las que es un técnico del departamento de compras el que realiza la compra.

TEMA 9: MERCADOTECNIA

51. Principios del marketing

El objetivo del marketing o mercadotecnia consiste en descubrir las necesidades de los consumidores y crear el producto o servicio que mejor las satisface. El marketing como filosofía empresarial consiste en producir lo que se vende, y no en vender lo que se produce; es decir, es necesario adecuar la oferta a la demanda. Sus principios son los siguientes:

· Ventaja diferencial: Las decisiones a adoptar sobre nuestros productos intentan siempre buscar una ventaja que nos diferencia de la competencia.
· Valor para los clientes: Nuestras actuaciones deben ir encaminadas a lograr, en nuestros productos, el máximo valor para el cliente.
· Selectividad y concentración: Los mercados se encuentran cada vez más saturados y son más competitivos; debemos seleccionar nuestro “hueco” y concentrar toda nuestra atención en él.
Hay que distinguir entre marketing y merchandising, que es el conjunto de actividades y tareas que pueden realizarse en un punto de venta para favorecer la venta de los productos allí existentes, como la disposición del establecimiento, escaparatismo, colocación de los artículos...

52. La segmentación del mercado

Los mercados son heterogéneos, constituidos por individuos y colectivos con gustos y necesidades distintas. La segmentación consiste en dividir el mercado en grupos homogéneos (segmento de mercado), en función de distintas características, con el objetivo de adaptarse mejor a los consumidores, estableciendo una estrategia comercial diferenciada para cada grupo. Con esta segmentación se pretende:

· Descubrir nuevas posibilidades de negocio en segmentos que todavía no son atendidos convenientemente (nichos de mercado)

· Jerarquizar los grupos según su importancia.

· Ayudar al análisis de la competencia teniendo en cuenta la adecuación de sus productos a cada uno de los segmentos del mercado.

· Modificar los productos propios para adecuarlos al segmento de mercado al que se dirigen (público objetivo).

Los criterios de segmentación del mercado pueden ser generales (indiferentes del producto) o específicos (relacionados con el producto y con el hábito de compra de los consumidores). Las principales variables utilizadas para la segmentación de mercados son:

· Demográficas: edad, sexo, tamaño de familia, estado civil...

· Geográficas: rural o urbana, por zonas o localidades, costa o interior...

· Socioeconómicas: niveles de renta, estudios, nivel cultural, profesión...

Una vez determinados los segmentos de población, la empresa puede elegir entre tres tipos de políticas comerciales:

· Indiferenciada: La empresa se dirige a los distintos segmentos de la misma manera. Es posible cuando la competencia es baja.
· Diferenciada: La empresa se dirige a distintos segmentos de mercado con diferentes productos o con productos adaptados a cada segmento.
· Concentrada: La empresa dirige un producto concreto a un sector de mercado específico. Es necesario realizar un estudio de la rentabilidad de ese sector para comprobar que compensa concentrarse en él.
53. Investigación de mercados

La investigación de mercados es el conjunto de medios y técnicas empleadas para obtener un conocimiento más exacto del mercado. Se analizan las necesidades de los consumidores y la situación del mercado para adaptar los productos y servicios al mercado. La obtención de información debe ser continua dado el constante cambio en los gustos y hábitos de los consumidores. Esta información puede referirse a los siguientes aspectos:

· Análisis de la decisión de compra: por qué?, quién?, quién influye? Cómo?

· Análisis de la demanda: zonas de ventas, demanda potencial, tendencias del mercado.

· Productos: existentes, posibilidad de nuevos productos, eliminación de productos, envases...

· Promoción: Gastos, medios utilizados, eficacia...

· Distribución: Canales, costes, organización de ventas...

· Análisis económico
Las fases para la realización de la investigación de mercados son las siguientes:

· Análisis de la situación de partida: descripción de la realidad y el entorno de la empresa (competencia, situación general...)

· Definición del objetivo de la investigación: puede ser incrementar la cuota de mercado, descubrir oportunidades existentes...

· Diseño del modelo de investigación: determinar las fuentes de información que se van a utilizar, medios a utilizar...

· Recogida de datos
· Análisis e interpretación de los datos.
· Presentación de un informe a Dirección.
Las Fuentes de información pueden ser:

· Internas a la empresa (obtenida por la propia empresa sin necesidad de acudir a terceros), que pueden ser primarias (generadas en su seno y por propia gestión) o secundarias (obtenidas a partir de estudios elaborados por otros departamentos y a disposición de la empresa).

· Externas a la empresa (acudiendo a fuentes ajenas). Pueden ser primarias (obtenidas directamente del mercado con la ayuda de personal y técnicas especializadas) o secundarias (a partir de estudios realizados por otras personas o entidades como publicaciones, estadísticas...

Las empresas tratan de obtener información directamente de los consumidores para obtener un nivel más alto de objetividad. Para ello se utilizan las siguientes técnicas de obtención de datos primarios:

· Encuestas puntuales ad hoc.

· Encuestas ómnibus: sobre diferentes temas al mismo tiempo mediante cuestionarios estructurados. Se realizan a iniciativa de institutos de investigación comercial que contratan espacios en la encuesta a distintas empresas. Suelen ser periódicos.

· Paneles: un panel es un grupo de personas u organizaciones, generalmente representativos de la población de la que fueron elegidos y que facilitan información periódica a la entidad que lo ha formado sobre distintos aspectos como consumo, publicidad, gustos, intenciones de compra... El panel de consumidores está formado por familias o personas que reúnan unas ciertas características. El panel de detallistas obtiene información periódica de una muestra de diferentes establecimientos detallistas.

· Encuesta postal o telefónica.

· Entrevista en profundidad en el hogar o lugar de trabajo del encuestado. Se trata de obtener una información amplia y precisa.

· Experimentación: se analizan las repercusiones de un cambio en una variable del producto (envase, sabor...) en un lugar determinado (mercado de prueba) en los consumidores.

· Dinámica de grupos: se reúne a un grupo de seis a doce personas para que sostengan un debate sobre un tema en el que estén relacionados. El debate es grabado para su posterior análisis.

· Observación: Se observan y registran las actuaciones tal y como las realizan habitualmente sin que sepan que son observados.

· Otro método poco utilizado en la Península Ibérica es el depósito de basura, que se basa en la estimación de las compras de una familia mediante el control de sus residuos.

54. El plan de marketing

Es el conjunto de acciones sucesivas y coordinadas que se planifican para alcanzar unos determinados objetivos comerciales. Se realiza en las siguientes fases:

a) Análisis DAFO de la situación de partida: interno (fortalezas y debilidades) y del entorno externo de la empresa (oportunidades y amenazas). 

b) Definición de objetivos, expresados en forma de resultados claramente definidos y medibles. Pueden ir referidos a ventas, beneficios, cuota de mercado...

c) Estrategias de actuación: delimitar acciones a largo plazo en función de los objetivos previstos. Pueden ser de cara a los clientes o a la competencia.

d) Presupuesto para su ejecución y mecanismos de control para detectar desvíos respecto a los objetivos propuestos.

TEMA 10: MARKETING-MIX

Las variables sobre las que puede actuar el departamento comercial de una empresa son el Producto, Precio, Promoción y Punto de venta o distribución (las “cuatro pes”). El conjunto de actuaciones que se realizan sobre estas variables es lo que se denomina marketing mix.

55. Producto

Se denomina producto a todo bien o servicio cuya misión principal es la de satisfacer necesidades de las personas. Es todo aquello que se desea comprar. La capacidad de satisfacer estas necesidades depende do los atributos o características del producto, que deben estar presentadas de forma atractiva y competitiva frente a la competencia. Pueden ser de tres tipos:

· Tangibles: color, peso, tamaño, forma...son percibibles por los sentidos.

· Intangibles: diseño, buen funcionamiento... lo que el consumidor espera obtener cuando lo adquiere.

· Simbólicos: identificación con una clase social, con un modo de vida... percepción que el consumidor tiene sobre el producto.

La diferenciación de un producto respecto a otro consiste en modificar sus atributos para dirigirlo a un nuevo segmento del mercado. Esta diferenciación suele llevar a un cambio en su envasado e incluso a un cambio de marca.

Las empresas desarrollan nuevos productos cuando detectan deseos insatisfechos o buscan diferenciarse en el mercado. También para mostrarse como innovadora, mejorando así su imagen.

Se denomina línea de productos de una empresa a un grupo de productos relacionados entre sí y profundidad de la línea al número de productos que la integran. El número de líneas de producto se denomina amplitud de la gama, siendo gama o cartera de productos el conjunto de productos de la empresa. El Jefe de Producto o Product Manager es la persona responsable de un producto o de una línea de productos en una empresa.

El envase

Es uno de los atributos más importantes de un producto, diferenciándolo de otras marcas y atrayendo la atención de los consumidores. Es el continente dedicado a guardar y proteger el producto y su naturaleza depende del producto envasado, debiendo facilitar su uso. En algunos casos, tiene más importancia que el propio producto. En la actualidad, suelen fabricarse con frases alusivas a su posibilidad de reutilización o reciclado.

La etiqueta es un instrumento de información sobre el producto y constituye una forma de promoción del mismo, puede ser un componente del envase. También suponen una ayuda a la creación de imagen de la empresa y pueden ser necesarias en cumplimiento de normativa de información.

La marca

Es un nombre o signo distintivo, suele aparecer en compañía de un logotipo que ayuda a diferenciarla fácilmente. Normalmente va asociada a un fabricante, aunque a veces se asocia a un distribuidor (marca blanca). La marca tiene un valor de difícil cuantificación debido a la lealtad de consumidores, conocimiento de la marca, percepción de calidad...

Una marca debe ser fácilmente pronunciable y recordable. No debe llevar a confusión y ser legalmente protegible. Una marca registrada es aquella amparada por la ley de tal forma que no puede ser utilizada más que por su propietario.

Una empresa puede seguir varias estrategias de marca: marca única utilizando la denominación de la empresa o bien utilizando marcas distintas para productos diferentes o para diferenciar productos similares de calidades diferentes (segundas marcas).
Ciclo de vida

Los productos no tienen una duración ilimitada en el mercado. Todos cumplen un ciclo vital en el que la aceptación del producto por el mercado va variando. La duración de este ciclo de vida y de las etapas de las que se compone varía mucho en función del tipo de producto que se trate, pudiendo ser de semanas (como en productos de moda) o de años (productos de larga duración). Las etapas en las que se divide este ciclo de vida son las siguientes:

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 


Introducción o lanzamiento: Se comercializa con pérdidas debido a que el producto aún no es suficientemente conocido. La distribución es reducida. El crecimiento de las ventas es lento y es necesario un importante esfuerzo de promoción. Los costes y los precios son elevados. La competencia es pequeña.
· Crecimiento: El producto comienza a ser conocido, incrementándose rápidamente las ventas y los beneficios. Los gastos de promoción continúan siendo elevados. Los costes unitarios se reducen. Aparecen productos similares de la competencia.
· Madurez: Estabilidad en las ventas y los beneficios. Se busca la prolongación de esta fase introduciendo el producto en nuevos mercados o nuevos segmentos, incluso buscándole nuevos usos. La competencia es ya elevada.
· Declive: Aparecen nuevos productos más competitivos. Disminuyen las ventas y los beneficios. Los costes unitarios aumentan. La competencia disminuye.
56. Promoción

La promoción consiste en el conjunto de actuaciones basadas en comunicar de manera persuasiva una información para inducir a una compra. El público al que va dirigida se denomina público objetivo. El más sencillo es el merchandising, que se efectúa en el propio establecimiento del vendedor. Distinguimos diversos tipos de promoción:

Marketing directo

Se trata del trato directo con el cliente potencial. Puede realizarse por correo postal o electrónico, por teléfono (telemarketing). 

Fuerza de ventas

Está integrada por el conjunto de personas que se dedican a la venta del producto. El vendedor persuade al cliente para la realización de la compra, la imagen del comprador se transmite al cliente, es necesario que el vendedor tenga conocimientos técnicos y una eleva habilidad para las relaciones sociales. Este tipo de promoción es muy importante en mercados industriales, en los que la formación técnica de vendedor y comprador ha de ser elevada.

Asimismo, los vendedores van a transmitir información a la empresa sobre los gustos y necesidades de los clientes.

Relaciones públicas

Es el conjunto de actividades realizadas con el fin de mejorar la imagen de la empresa. Pueden realizarse a través de comunicados de prensa, conferencias, patrocinio de actividades públicas. Si la empresa utiliza los medios de comunicación por el interés que en ellos han causado sus actividades, se denomina propaganda o publicidad no pagada.

Prescriptores

Un prescriptor es una persona que, debido a su autoridad o influencia, consigue que un tercero compre un producto. Pueden ser formales (como un médico respecto a los medicamentos, consultor de empresa, amo de casa respecto a las compras del hogar...) o informal (compañeros, grupos de amigos... o incluso líderes de opinión como deportistas)

Promoción de ventas

Son actividades de promoción dirigidas a la persuasión directa de los clientes potenciales como los cupones canjeables, regalos, descuentos, promociones de precios, 2x1, invitaciones a muestras...

Publicidad

Se trata de la utilización de un medio de comunicación de masas para la presentación de un producto con el objetivo de informar sobre el mismo, incentivar su compra y recordar su importancia. Pretende influir en los comportamientos de compra, contrarrestar efectos de la competencia, fidelizar a los clientes...Para que la publicidad tenga éxito, debe centrarse en algún atributo del producto que sea deseable por los consumidores, claramente diferenciado de la competencia y que resulte creíble. Asimismo, los anuncios deben ser llamativos para que sean recordados, tanto el anuncio como el producto.

Los medios de comunicación juegan un papel muy importante. Por orden de importancia, las inversiones publicitarias se distribuyen entre televisión, diarios, revistas, radio, vallas y otros soportes.

Por campaña publicitaria se entiende el conjunto de actividades de publicidad realizadas durante un cierto tiempo con la intención de conseguir un objetivo determinado. Debe tener una planificación de los medios y recursos utilizados, así como un medidor de su eficacia para comprobar si ha sido o no acertada.

57. Distribución

Es el conjunto de actividades encaminadas a situar los productos en el punto de venta, al alcance de los consumidores. El camino que sigue el producto desde su fabricación hasta el consumidor final se denomina canal de distribución, no tiene sentido geográfico sino que se refiere al conjunto de intermediarios por los que pasa el producto.  Los canales de distribución pueden ser cortos (con uno o dos intermediarios), largo (varios, propio de mercados de consumo) o distribución directa (sin intermediarios, propio de mercados industriales o determinados productos de consumo). Se denomina longitud del canal a su número de intermediarios.

Los intermediarios constituyen la parte fundamental de un canal de distribución y su necesidad viene dada por los siguientes factores:

· Proporcionan la red comercial.

· Realizan el transporte físico de los productos, así como su almacenamiento.

· Difunden información sobre el producto.

· Realizan actividades de promoción.

· Ponen el producto a disposición del consumidor.

· En algunos casos, financian las adquisiciones.

· Son más económicos, al reducir el número total de intercambios.

· En algunos casos, dan servicios complementarios como asesoramiento, instalación...

Los intermediarios se pueden clasificar en los siguientes tipos:

· Mayoristas: Actúan en general por cuenta propia, comprando grandes cantidades a los fabricantes y las almacenan hasta su distribución a los minoristas.
· Minoristas: Pueden ser o no propietarios de las mercancías, las adquieren en lotes pequeños y las venden a los consumidores finales.
· Representantes: No son propietarios de las mercancías (salvo el caso de productos perecederos) pudiendo trabajar con varios productos que compitan entre sí. Normalmente trabajan a comisión, representando al fabricante en un área geográfica determinada. Su labor consiste en poner en contacto a compradores y vendedores.
· Agente: comerciales: Son similares a los representantes, diferenciándose en que operan generalmente con servicios y ofrecen información y gestiones a los clientes.
El tipo de distribución que realice una empresa depende del tipo de producto y de sus intereses. Las empresas pueden optar por tres tipos de distribución:

· Intensiva: Se utiliza en productos de consumo masivo, especialmente si la marca no es demasiado importante. Se trata de estar en el mayor número de puntos de venta posible, alcanzando la mayor cobertura del mercado.
· Selectiva: Se realiza en establecimientos especializados en cierto tipo de productos, en los que se reúnen unas características determinadas de instalaciones, personal especializado o imagen. El fabricante conserva un cierto control sobre sus productos.
· Exclusiva: Sólo se vende en determinados establecimientos. El fabricante tiene un alto grado de control sobre las condiciones en las que se produce la venta. Esto resulta muy interesante en productos selectos, de muy alta calidad o que requieran asistencia técnica especializada; se trata de garantizar la imagen de la empresa y aprovechar la especialización del intermediario.
58. Precio

El precio es la cantidad de dinero que se cobra por un bien o servicio. Es una de las variables que más influyen en la demanda de un producto. Su determinación es una decisión de marketing. 

Los precios que fije una empresa están condicionados por tres factores:

· Por los costes que tenga la empresa. En un principio, el precio debe ser mayor que el coste total, ya que se espera obtener un margen de beneficio. En todo caso, el precio ha de ser mayor que el coste variable unitario.

· Por los precios de la competencia. Hay que distinguir en este caso que hay mercados en los que puede haber una cierta diferenciación de precios para productos similares (como por la localización) o bien mercados oligopolísticos en los que se suele realizar un seguimiento de los precios de la empresa líder del mercado. En competencia perfecta, el precio está determinado por el mercado. En la fijación del precio no inciden los costes sino al revés: el precio es el que nos fija los costes máximos que debe tener un producto.

· Por la demanda. La gráfica de la demanda representa la cantidad demandada de un producto en función de su precio. Su determinación analítica es compleja, aunque lo que interesa es determinar la elasticidad-precio de la demanda. Si la demanda es elástica, un aumento de precio supondrá unos menores ingresos totales; por el contrario, si la demanda es inelástica, un aumento del precio redundará en un mayor nivel de ingresos.

La fijación de los precios por parte de la empresa puede realizarse teniendo en cuenta predominantemente cualquiera de los factores anteriores, así hablaremos de:

· Precios basados en los costes si lo que hacemos es fijarlo sumándole un margen al coste del producto. Son los más sencillos de aplicar.

· Precios basados en la competencia si lo hacemos en función de los precios de la competencia y de su posible reacción ante los nuestros. Se utilizan en mercados muy competitivos.

· Precios basados en la demanda, buscando maximizar el beneficio, son los más complejos de aplicar.

En el momento de lanzamiento de un producto, una de las posibles estrategias es vender a un precio más bajo que el de la competencia, subiéndolo cuando ya se haya introducido. Asimismo, se utilizan los precios psicológicos (9,98 en lugar de 10,00), la adaptación de los precios en función del punto de venta, la estacionalidad, etc.

CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. ¿Qué se entiende por segmentación de mercados? Menciona alguna de las variables utilizadas en este proceso. (0,75)

2. Principales fuentes de información en la investigación de mercados (0,75).

3. Explica en qué consiste la investigación de mercados y las distintas técnicas de investigación. (2).

4. Define los siguientes conceptos: segmento de mercado, cuota de mercado y panel de consumidores. (0,75)

5. La segmentación de mercados es una técnica que utilizan las empresas cuando realizan investigaciones de mercado. ¿Podrías decir que es una investigación de mercado y qué tipos de segmentación de mercados son los más usuales? (2)

6. Explica lo que entiendes por marketing-mix e indica lo que sepas de cada una de las políticas que lo integran (2).+

7. Características del ciclo de vida de un producto (2).

8. ¿Qué características reúne un producto si se encuentra en la fase de madurez de su ciclo de vida? (0,75)

9. ¿Qué funciones fundamentales cumplen los mayoristas dentro del canal de distribución de un producto? (0,75)

EJERCICIOS

1. Las ventas (en unidades) de lavadoras durante el año 2004 han sido las siguientes:

	FUROR
	EPESA
	CARAY
	SIMIOS
	VOS

	450.000
	250.000
	120.000
	100.000
	80.000


Calcular la cuota de mercado de cada marca.

CAPÍTULO V: LA PRODUCCIÓN Y SUS COSTES

TEMA 11: PRODUCCIÓN

59. Concepto de producción.

La producción es un conjunto de procesos y técnicas que permiten obtener una serie de bienes o servicios. Se centra en la creación de valor que se produce al modificar unos recursos para transformarlos en otros distintos. 

La producción puede realizarse de dos formas distintas:

· En serie, contra stock o rígida: producción estándar en grandes series, consumo masivo.

· Por pedido: Mayor variación, se produce según se van conociendo los pedidos.

Un modelo simplificado de la forma de actuar las empresas es la función de producción, según el cual las empresas combinan los factores productivos para transformarlos en los productos. La función de producción representa la cantidad de producción que se puede obtener en función de los recursos utilizados.

La capacidad de producción o capacidad productiva de una empresa consiste en el valor de la máxima producción alcanzable cuando se utilizan plenamente todos los recursos. La capacidad productiva será mayor cuanto mayor sea la dimensión de la empresa. Es un valor incierto ya que depende de la organización entre distintas áreas de la empresa.

Se define la tasa de ocupación como el cociente entre la producción real y la capacidad productiva.

Se define el grado de subutilización como el cociente entre la capacidad ociosa y la capacidad productiva.

60. Procesos de producción

Las empresas se pueden clasificar  de diversas formas: monoproducto o multiproducto, monoplanta o multiplanta, según el ámbito de actuación (local, nacional o internacional). Hay muy diversos tipos de fabricación en función del producto que se realice. En general los podemos clasificar en cuatro grandes grupos:

· Por lotes: En la fábrica, se producen cantidades determinadas de distintos artículos o modelos, según una planificación previa y utilizando el mismo conjunto de máquinas. Según el tamaño de los lotes, se distingue entre lotes pequeños (Job Shop) y lotes grandes (Batch).

· Por proyecto: Consiste en la realización de un producto por encargo, en pequeñas unidades. De este tipo es la fabricación de máquinas especiales, de aviones, construcción de barcos...

· En continuo: las industrias alimentarias, petroquímicas, farmacéuticas... realizan fabricación en continuo (como por ejemplo una refinería). Es muy importante en estos casos el control de cada parte del proceso (controles de temperaturas, presiones...)

· En línea: Es la utilizada clásicamente en la industria del automóvil e ideada por Henry Ford. El producto va pasando por una serie de estaciones de trabajo en cada una de las cuales se realiza una operación determinada hasta obtener el artículo final (en el caso de los coches, podría ser el montaje de asientos, de techos interiores, del motor...). Es muy importante en estos casos la gestión logística (la falta de materiales o herramientas en una parte de la cadena hará parar toda la producción). Con las cadenas de montaje se consigue mayor eficiencia y calidad. La velocidad de producción de la cadena vendrá determinada por el cuello de botella de la misma (estación donde se realiza el proceso más lento). Para aclarar el concepto de cuello de botella puede leerse el apéndice al final del tema.

61. Eficiencia y productividad.

El problema fundamental en producción consiste en seleccionar, a partir de los productos que se quieren obtener, los medios más adecuados de tal forma que la obtención se realice con la menor posible utilización de recursos. Un proceso productivo será más eficiente técnicamente que otro cuando se obtengan los mismos productos utilizando menos cantidad de un recurso determinado, o más productos utilizando los mismos factores.

La matriz tecnológica consiste en una tabla  en la que se recogen los distintos procesos (o tecnologías productivas) que se pueden utilizar para obtener los distintos productos:

	
	Proceso 1
	Proceso 2
	Proceso 3
	Proceso 4
	Proceso 5

	Factor 1
	a11
	a12
	a13
	a14
	a15

	Factor 2
	a21
	a22
	a23
	a24
	a25

	Factor 3
	a31
	a32
	a33
	a34
	a35


Donde a23 representa el consumo del factor 2 que se produce en el proceso 3.

La eficiencia técnica no permite comparar combinaciones de factores distintas. Para obviar este problema, se utiliza el concepto de eficiencia económica, que consiste en comparar los costes de producción. Se tiene en cuenta el valor monetario de los recursos utilizados. El problema principal es la asignación de costes que se realice a cada proceso, ya que puede ser subjetiva.

Se entiende por productividad la relación entre la producción y la cantidad de factores de producción consumidos para obtenerla. El aumento de la productividad es un objetivo constante de las empresas.
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Si el factor considerado es el trabajo (horas trabajadas), se denomina productividad del trabajo. Depende de la cualificación, de la tecnología utilizada y de la organización.

Se entiende por tasa de productividad la proporción de variación de productividad entre dos períodos. Se suele expresar en tanto por ciento.
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La productividad global de una empresa que elabora varios productos distintos y utilizando diversos recursos permite explicar el grado de eficiencia total de la empresa. Se calcula como la relación entre el valor de la producción y el coste de los factores consumidos. El Índice de productividad global (o Tasa de productividad global) es el cociente entre las productividades en dos períodos (o proporción de variación). Para calcularlo hay que tener en cuenta que el cálculo debe hacerse con precios constantes (los del año base) para evitar que la variación en la productividad se deba a efectos inflacionistas.
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Un componente fundamental para aumentar la productividad es el conjunto de conocimientos específicos que se poseen sobre la actividad a desarrollar (know-how), experiencias, aprendizajes...

62. Tecnología.

La tecnología es una fuente de oportunidades para aumentar la productividad de una empresa. La utilización de tecnología innovadora permite aumentar la productividad de la mano de obra y disminuir los precios, lo que ha ocurrido con la implantación de las nuevas tecnologías, especialmente las de información. El grado de desarrollo tecnológico de un país es fundamental para que tenga posibilidades de crecimiento económico. El departamento de una empresa que se encarga de conseguir avances tecnológicos se denomina I+D (Investigación y Desarrollo), en el que el Desarrollo consiste en la aplicación a la producción de los resultados de la investigación.

Hay varias alternativas para incorporar nuevas tecnologías a la producción:

· Generación dentro de la propia empresa, potenciando las actividades en Investigación y Desarrollo.

· Adquisición de patentes y licencias.

· Cooperación interempresarial.

· Asociación con centros de investigación como universidades u otros centros tecnológicos públicos o privados.

La utilización de tecnología provoca dos efectos contrapuestos en el mercado de trabajo: por un lado está la disminución de mano de obra que se produce en las empresas que se aplica; por otro lado, se favorece una expansión económica con la creación de nuevas empresas dedicadas a la producción de tecnología. 

63. Calidad.

Consiste en el grado de adecuación de un producto a las necesidades de los clientes. 

Actualmente está extendido el concepto de calidad total, en alusión a que la responsabilidad de conseguirla corresponde a todos los departamentos y no sólo al de producción (también a las entregas según la forma requerida...). Fomenta la comunicación, participación e información entre todo el personal de la empresa. Se desarrolla el concepto de cliente interno (aquella persona dentro de la empresa a la que voy a suministrar mi trabajo).
Los círculos de calidad son pequeños grupos permanentes que se reúnen para  identificar, analizar y resolver problemas relativos a la actividad de la empresa.

El análisis del valor es una técnica que hace hincapié en identificar y reducir los costes innecesarios del producto o servicio, optimizando los niveles de calidad funcional y estética.

APÉNDICE

Aspectos básicos sobre cuellos de botella en una línea de producción

En un proceso productivo, el tiempo del proceso más lento es el que nos marca la productividad de la línea. Dicho proceso es el cuello de botella en el que aparecerá una acumulación a su entrada y, en caso de mejorarlo, nos aparecerá otro nuevo cuello de botella con un tiempo menor de proceso que nos marcará una mayor productividad de la línea. Pasado el cuello de botella, la línea será fluida (ya que todos sus tiempos de proceso serán inferiores). Aguas arriba del cuello de botella, se podrán formar acumulaciones antes del siguiente proceso más lento o en toda la línea si hay limitaciones en la capacidad de la transferencia de un puesto a otro.

Como ejemplo, supongamos el siguiente caso:

En un proceso de envío de cartas, una primera persona toma una carta ya impresa de un montón y la firma, dejándola en una bandeja que tiene a su lado. Una segunda persona toma la carta ya firmada y la dobla, dejándola en otra bandeja distinta, de donde la recoge una tercera que la introduce en un sobre y cierra el mismo. Una última persona le pega el sello al sobre y lo arroja a un saco que finalmente se llevará el cartero. Los tiempos estimados de estas operaciones son los siguientes:


Firma de la carta: 
5 seg.


Doblado:

10  “


Meter en sobre
15   “


Pegar sello:

3      “

En este proceso, obtendremos una carta lista para el envío cada 15 segundos. Tendremos una acumulación de cartas dobladas para ensobrar y, como el tiempo de doblado es mayor que el de firma, habrá también una acumulación de cartas firmadas listas para ser dobladas. Después del cuello de botella, no hay problemas de flujo.

Si no cabe más de un número limitado de cartas en la bandeja previa al ensobrado, el proceso de doblado se parará (ya que no tiene donde colocar las cartas dobladas) y se adaptará al ritmo del ensobrado, provocando una mayor acumulación en la bandeja de cartas ya firmadas y en espera de ser dobladas. Aumentar la posibilidad de acumular más cartas antes del ensobrado no mejora en absoluto la productividad sino que simplemente desplaza las cartas acumuladas.

Si en este proceso decidimos colocar dos personas en el ensobrado, cada una de ellas nos ensobrará una carta cada quince segundos y la cadencia será de una carta cada 7,5 segundos. En este caso, se vaciará la acumulación de cartas listas para ensobrar (el ritmo de ensobrado será mayor que el ritmo al que se reciben cartas para ensobrar) y aparecerá un nuevo cuello de botella que será el doblado, que será el punto en el que se produzca una acumulación, siendo la producción fluida a partir de este punto. La productividad aumentará a una carta cada diez segundos. Observar que si añadimos otro proceso de tiempo inferior a la línea, como por ejemplo incluir una tarjeta en la carta doblada nos aumentará el tiempo total de ensobrado de carta, pero no afectará a la cadencia de producción.

Se entiende por balanceado de una línea de producción el reajuste de tareas en cada estación de trabajo para que el tiempo necesario sea similar en todas las  estaciones de trabajo. Con esto conseguiremos que la carga de trabajo sea la misma en cada una de ellas y obtenemos un aprovechamiento más eficiente de los recursos humanos y materiales, eliminando tiempos muertos.

TEMA 12: COSTES DE PRODUCCIÓN

Un proceso de producción conlleva un consumo de factores de producción. El coste de producción consiste en el valor económico de este consumo.

64. Tipos de costes

La clasificación de los costes puede realizarse de maneras distintas. Atendiendo a la forma de calcularlos, podemos distinguir entre:
· Costes directos: Tienen una relación directa con el producto y se le pueden imputar directamente: materiales, mano de obra directa, maquinaria específica, energía consumida por dicha maquinaria.

· Costes indirectos: Son comunes a varios productos y su imputación ha de hacerse basándose en algún criterio determinado (piezas producidas, horas de máquina...).

Sin embargo, la principal forma de clasificar los costes es la distinción entre fijos y variables según las siguientes definiciones:

· Costes Fijos (CF): Son costes que no dependen del nivel de actividad (alquileres, salario base de trabajadores...)

· Costes Variables (CV): son costes que dependen del nivel de actividad (materias primas, mano de obra por horas, energía...)

· Costes Totales (CT): Suma de los costes variables y fijos.

· Coste Fijo Medio (CFMe): Costes fijos por unidad producida.

· Coste Variable Medio (CVMe): Costes variables por unidad producida.

· Coste Total Medio (CTMe): CT por unidad producida (suma de CVMe y CFMe).

· Coste Marginal (CM): Coste de la última unidad producida.

Hay que tener en cuenta que los costes fijos sólo tienen sentido a corto plazo. A largo plazo, todos los costes son variables, ya que la empresa puede cambiar su dimensión.

La dimensión óptima de una empresa es aquella que le permite trabajar con los costes medios más reducidos. A corto plazo, el óptimo de explotación es el mínimo de la curva de costes totales medios.

A largo plazo, la dimensión de la empresa es variable. La dimensión óptima es aquella en la que la curva de costes variables (o totales) medios a largo plazo es mínima.

65. Métodos de asignación de costes.

Es importante conocer qué costes tiene un determinado producto pues nos indicará si es o no rentable y el beneficio que nos produce. Para ello, se realizan asignaciones de los costes, que pueden ser de dos tipos:

· Coste directo o direct-costing: Considera que los costes del producto son sólo aquellos imputables directamente al mismo o que crecen con su producción. Los costes indirectos se consideran cargas asociadas a un determinado período.
· Coste total o full-cost (coste industrial): Considera la suma de todos los consumos necesarios para obtener el producto (normalmente no se incluyen los de administración y ventas).
La diferencia entre coste completo y coste directo consiste básicamente en que en el completo se incluyen los costes generales de fabricación, ya sean fijos o variables, con lo que las unidades fabricadas llevan incorporadas cargas fijas de fabricación y con tal coste se incorporan al almacén (mayor margen de beneficios si las ventas son menores que la fabricación).

66. Análisis coste-beneficio.

Se utiliza para determinar la cantidad mínima de producción (y ventas) para que un producto sea rentable. Para ello, se determina el umbral de rentabilidad o punto muerto, que es la cantidad que debe producir una empresa para que sus ingresos sean iguales a sus costes totales. Esta cantidad (QPM) se calcula igualando los costes totales a los ingresos (cantidad por precio), que en el caso de que los costes variables unitarios sean constantes sería de la forma:
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donde P es el precio unitario, CVu es el coste variable unitario y CF son los costes fijos.

Despejando obtenemos:
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El punto muerto es el volumen de producción al que se cubren sus costes totales. A partir de este nivel de producción se generan beneficios, por debajo de él, pérdidas. La representación gráfica es la siguiente:
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Si una empresa utiliza productos intermedios puede tener que tomar la decisión de fabricarlos o comprarlos. Para ello, tendrá que comparar los costes de producción de ese componente y su precio en el mercado. Una forma de hacerlo será realizando un análisis coste-beneficio y, si sus necesidades son menores que el umbral de rentabilidad, le interesará comprarlo; en caso contrario, fabricarlo.

CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. Diferencia entre producción y productividad.

2. La empresa METAL que elabora piezas para coches tenía en el año 1990 un cuadro de personal de 150 trabajadores, cada uno de los cuales trabajó un total de 1650 horas y se alcanzó un volumen de producción de 1.340.000 piezas. El año 1995 el cuadro de personal era de 120 trabajadores que trabajaron 1600 horas, obteniéndose 1.585.600 piezas.

a) Calcula la productividad de cada año.

b) Calcula el porcentaje de variación de la productividad del año 95 respecto al 90.

c)  Saca conclusiones sobre la marcha de la empresa.

3. Diferencia entre costes fijos y variables. Pon un ejemplo de cada uno de ellos.

4. Diferencia entre costes directos e indirectos. Pon un ejemplo de cada uno de ellos.

5. ¿Qué se entiende por umbral de rentabilidad o punto muerto?

6. En el proceso de producción de un producto por una empresa, interesará en ciertos casos comprar a otra empresa un determinado componente en vez de fabricarlo ella misma. ¿Podrías explicar, razonando la respuesta cuándo sucedería esto?

7. La empresa VERDEL SA presenta la siguiente relación de costes totales para cada nivel de producción: para una unidad, 12.000 um; para dos unidades, 15.000 um; para tres unidades, 17.000 um; para cuatro unidades, 18.500 um. a) Sabiendo que los costes fijos para producir una unidad son de 10.000 um, calcular los costes fijos y variables para cada nivel de producción. b) Efectuar el cálculo de los costes medios y marginales para cada nivel de producción. c) Explica la relación entre que existe entre el coste marginal y el coste medio en función de los resultados obtenidos.

8. Una empresa que fabrica televisores soporta unos costes fijos de 2.000.000 euros y un coste variable unitario de 400 euros. El precio de venta de cada televisor es de 900 euros. Se pide: a) ¿Qué cantidad de televisores tendría que fabricar para cubrir sus costes totales? b) ¿A partir de qué volumen de producción obtendrá beneficios? ¿Qué nombre recibe la cantidad obtenida? Justifica la respuesta con una representación gráfica. c) ¿Qué tendría que hacer, respecto a la cantidad producida, si debido a la competencia se viese obligada a reducir el precio a 650 euros? Razona la respuesta.

9. Una empresa vende 40 unidades de producto. Cada una necesita dos horas de mano de obra siendo el precio por hora de cada trabajador de 12 euros, y 4 unidades de materias primas con un coste unitario de 7 euros. Si la cifra de ventas asciende a 6.000 euros y sus costes fijos a 1.200 euros, se pide: a) Calcular el beneficio de la empresa. b) Calcular e interpretar el punto muerto de la empresa. c) Efectúa la representación gráfica de las funciones de ingresos y costes, indicando cuál es el punto muerto de la empresa y las zonas de beneficios y de pérdidas.

10. Una empresa está obteniendo en la actualidad una cifra de ventas de 3.700.000 ptas. El precio al que está facturando los productos que vende es de 500 ptas. por unidad. Asimismo, los costes totales en los que incurre son de 1.700.000 ptas. de las cuales 700.000 son independientes del nivel de producción.

a) Calcular el punto muerto o umbral de rentabilidad de esta empresa y explicar el resultado obtenido.

b) En la actualidad, ¿esta empresa está obteniendo beneficios? ¿Por qué?

c) Efectúa la representación gráfica del punto muerto.

11. Una empresa elabora golosinas a un precio de venta de 0,25 euros. Los costes de alquiler del local ascienden a 1500 euros, los de mano de obra fija a 1606  euros y otros costes fijos suponen 500 euros. Por otra parte, se sabe que los costes variables suponen 0,1 euros por producto. a) ¿Con qué volumen de ventas comienza la empresa a obtener beneficios (exprésalo en unidades físicas y monetarias)? ¿Qué nombre recibe la cifra así obtenida? b) Sabiendo que la empresa tiene capacidad para producir y vender 29.000 unidades, ¿cuál sería el nivel máximo de beneficios que podría obtener? c) Representa gráficamente los ingresos totales y los costes totales indicando las cifras obtenidas en el apartado a.

12. Consideremos una empresa que vende radiocasetes a 15.000 ptas. por unidad. La citada empresa tiene unos costes fijos de 10.000.000 ptas. y durante el presente ejercicio tuvo unos costes variables totales de 25.000.000 ptas. después de producir 4.500 aparatos. Calcular el punto muerto o umbral de rentabilidad y calcular también el resultado (beneficio o pérdida) si vende 4.000 unidades en este ejercicio. Conclusiones que se pueden obtener del resultado obtenido y representación gráfica de los costes, ingresos y punto muerto.

13. Durante un período determinado, una empresa tuvo unos costes fijos de 20.000.000 de ptas. y unos costes variables unitarios de 500 ptas. Las ventas totales realizadas fueron de 160.000.000 ptas. que corresponden a 160.000 unidades físicas. Calcular el punto muerto o umbral de rentabilidad y efectuar la representación gráfica. Interpreta los resultados obtenidos.

EJERCICIOS

1. Para alcanzar una producción de 10.000 unidades, la empresa EXPLOTA emplea ocho trabajadores durante 40 días a turnos de quince horas. Sin embargo, la empresa DESIDIA dedica diez trabajadores durante sesenta días a turnos de cinco horas. ¿Cuál de ellas tiene mayor productividad?

Si la empresa EXPLOTA produce en el período siguiente la misma cantidad de unidades después de despedir a dos trabajadores (dedicando también 40 días a turnos de quince horas), ¿cuál es su tasa de productividad?

2. Con los siguientes datos, calcular la productividad global en ambos períodos, el índice de productividad global y la tasa de productividad global:

	FACTORES
	Cantidades 
	Precios

	
	Período 0
	Período 1
	Período 0
	Período1

	Horas trabajo
	320
	280
	3000
	3200

	Horas máquina
	2000
	2200
	400
	410

	Kgs. arcilla
	600
	660
	1200
	1250

	Pintura
	50
	55
	100
	105


	PRODUCTOS
	Cantidades
	Precios

	
	Período 0
	Período 1
	Período 0
	Período1

	Platos
	3000
	3300
	1200
	1250

	Tazas
	1000
	1100
	800
	810


3. La empresa TOCO-MOCHO presenta la siguiente relación de costes totales para cada nivel de producción: para una unidad, 7.000 um; para dos unidades, 10.000 um; para tres unidades, 12.000 um; para cuatro unidades, 13.500 um. Sabiendo que los costes fijos para producir una unidad son de 4.000 um, calcular los costes fijos y variables para cada nivel de producción. Efectuar el cálculo de los costes medios y marginales para cada nivel de producción. Explica la relación entre que existe entre el coste marginal y el coste medio en función de los resultados obtenidos.

4. Si una empresa tiene unas ventas de 5.000 unidades a un precio de 200 euros en un período determinado; los costes fijos fueron de 200.000 euros y los variables de 60 euros por producto fabricado. Calcular el umbral de rentabilidad, el volumen de ingresos en el punto muerto. ¿Hay beneficios o pérdidas? Realiza la representación gráfica.

5. Si la producción de una empresa en un año fue de 60.000 unidades y los ingresos obtenidos fueron de 1.200.000 euros, calcula los ingresos en su punto muerto sabiendo que los costes fijos fueron de 400.000 euros y los totales de 1.000.000 euros.

6. Una empresa de lavadoras está dudando si comprar el tambor o fabricarlo. El precio al que le suministrarían los tambores es de 100 euros. Si decide fabricarlos, tendría unos costes fijos de 30.000 euros y unos variables de 20 euros por tambor en materiales y otros 30 euros por tambor en mano de obra. ¿Qué debe hacer si necesita 500 tambores? ¿y si necesitase 1.000 tambores? ¿y si necesitase 500 pero cuenta con personal ocioso que podría utilizar en la fabricación de los tambores?

CAPÍTULO VI: LOGÍSTICA

TEMA 13: PROGRAMACIÓN DE LA PRODUCCIÓN

67. Planificación de la producción

En cualquier empresa, es necesaria una conveniente planificación de la producción en orden a conseguir los siguientes objetivos:

· Cumplir con los plazos de entrega comprometidos con los clientes

· Reducir los niveles de stock

· Asegurar una ocupación eficiente de maquinaria y personal

· Prever con antelación las necesidades de materias primas

· Reducción de costes de fabricación

· Evitar tiempos muertos debidos a los cambios de lote de fabricación en una máquina.

· Mantener una adecuada gestión de materiales

Esta planificación se suele realizar a tres niveles distintos:

· A largo plazo se realizan las previsiones de negocio (teniendo en cuenta la evolución prevista de la situación económica y otros factores que afecten a productos de la empresa) y el plan de productos y ventas. Una vez obtenidos, se preverán los recursos necesarios, y se desarrollarán los planes de financiación y de producción.

· A medio plazo, se realiza el plan maestro de producción con las previsiones de fabricación en períodos de tiempo del orden de un mes, teniendo en cuenta los recursos disponibles.

· A corto plazo (diarios o hasta semanales), se realiza el programa maestro de producción con una planificación detallada de materiales y capacidades (personal, maquinaria...).

Decisiones a tomar a largo plazo

A partir de las previsiones de negocio, se toman decisiones fundamentales que no resultan fácilmente modificables como las siguientes:

· Localización y emplazamiento de la fábrica

· Lay-out (disposición en planta de maquinaria, almacenes, oficinas...)

· Selección de equipos y procesos.

· Diseño productivo de los elementos fabricados.

· Diseño de tareas y medida del trabajo.

68. Planificación de proyectos

Para la gestión de proyectos o actividades productivas que conlleven la realización de varias tareas se suelen utilizar los diagramas de Gannt y PERT, además, por supuesto de medios informáticos. Los diagramas suelen ser muy gráficos y representan las actividades de forma global, sin entrar en detalles.

DIAGRAMA DE GANNT 

Están orientados a la puesta a punto de procesos. Se pueden utilizar dos líneas de distinto grosor o distinto color en la que una representa la previsión realizada inicialmente y la otra el grado de avance de las tareas. Son de la siguiente forma:

	TAREAS
	SEMANAS

	
	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8

	Recopil. información
	xxxxx
	xxxxx
	
	
	
	
	
	

	Definir. parámetros
	
	xxxxx
	xxxxx
	
	
	
	
	

	Diseño de ensayos
	
	
	xxxxx
	xxxxx
	
	
	
	

	Realización ensayos
	
	
	
	xxxxx
	xxxxx
	xxxxx
	xxxxx
	

	Análisis resultados
	
	
	
	
	
	xxxxx
	xxxxx
	

	Informe
	
	
	
	
	
	
	
	xxxxx


DIAGRAMAS PERT

Fue desarrollado por la marina norteamericana para la fabricación de los misiles Polaris, en los que había 250 contratistas y 9000 subcontratistas. Está basado en ir representando las tareas de la realización de un trabajo y los sucesos o etapas (finalizaciones de actividades) que van teniendo lugar. Es necesario conocer las relaciones de precedencia entre actividades (que tareas es necesario concluir antes de comenzar una dada). 

Cada actividad lleva asociado un tiempo y el PERT reconoce las más críticas (aquellas cuya duración condicionan el proceso); si queremos cambiar el tiempo de proceso tendremos que fijarnos en las actividades críticas.

Para los tiempos de las actividades, suelen utilizarse tiempos estimados. En el diagrama PERT, se representan las actividades por medio de flechas, el tiempo mínimo para alcanzar una determinada etapa, el máximo para esa etapa y la holgura de cada etapa (diferencia entre el tiempo mínimo y el máximo). En primer lugar, se parte del suceso inicial (Con tiempos mínimo y máximo cero) y se van representando las distintas actividades con sus tiempos mínimos. Al llegar al final (su tiempo mínimo y máximo serán iguales), se vuelve hacia atrás representando los tiempos máximos y las holguras. Habrá un camino (ruta crítica) cuya holgura sea cero y su desviación nos marcará el retraso del proyecto. Veamos un ejemplo:

	Actividad
	A
	B
	C
	D
	E
	F
	G
	H
	I
	J

	Precedencia
	-
	-
	A
	B
	B
	C
	C,D
	E,D
	F
	H

	Tiempo
	10
	8
	7
	3
	5
	9
	10
	12
	3
	2


 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Las actividades están representadas por medio de flechas. Los sucesos están indicados por círculos divididos en cuatro partes: en la izquierda se representa el mínimo tiempo necesario para alcanzar ese suceso (se van sumando los tiempos de las actividades desde el suceso inicial). En la parte derecha de los sucesos se representa el tiempo más tarde en que se puede tener ese suceso sin que de lugar a un retraso en el proyecto (se van restando los tiempos de las actividades desde el suceso final). La diferencia entre ambos se denomina holgura y se representa en la parte inferior del suceso. Siempre hay, al menos, un camino desde el suceso inicial al final con holgura nula en todos los sucesos, que se denomina camino crítico (representado por la flecha doble en el ejemplo).

Las actividades ( y ( representadas son ficticias y sirven para representar que las actividades H y G también han de ser precedidas por la actividad D.

69. Gestión de materiales

La gestión de materiales (logística) es una parte fundamental en el funcionamiento de los sistemas productivos y vital en la producción en continuo o en línea de montaje. Tradicionalmente se almacenaban los materiales necesarios (se sigue haciendo en función del producto y del consumo) manteniendo un determinado stock que se reponía según un punto de pedido o un período de pedido. No obstante, en base a reducir los costes financieros y de manipulación de los stocks, además de evitar la obsolescencia del mismo y ejercer un mayor control sobre los mismos, se desarrollaron los siguientes sistemas:

MRP 

Supongamos un producto compuesto de varios subconjuntos compuestos a su vez de varias piezas. El MRP consiste en planificar “hacia atrás” las cantidades necesarias y las fechas en que se van a necesitar de cada uno de los subconjuntos y piezas. Hay en el mercado paquetes informáticos que implementan este sistema. Por ejemplo, supongamos lo siguiente:

1. Para fabricar un determinado producto comenzamos con dos unidades del subconjunto B y una del subconjunto A. Pasados tres días, necesitaremos otra unidad del subconjunto A y una del subconjunto C. Dos días más tarde el producto estará acabado.

2. Para fabricar el subconjunto A necesitamos una pieza tipo 1 y dos piezas tipo 2, fabricándose el subconjunto en dos días.

3. Para fabricar el subconjunto B, necesitamos una pieza del 1 y dos del tipo 3, realizándose la fabricación en tres días.

4. Para el subconjunto C, necesitamos dos piezas tipo 4 y otras dos tipo 5, fabricándose en siete días.

El ejemplo anterior podría complicarse con más subdivisiones. Si queremos tener un producto terminado el día 30 de abril necesitaremos (sin tener en cuenta los días festivos):

· Dos piezas del cuatro y dos del cinco el día 21.

· Dos piezas del 1 y cuatro del 3 el día 22.

· Dos piezas del 2 y una del 1 el día 23.

· Dos piezas del 2 y una del 1 el día 26

· El 25 han de estar acabados dos subconjuntos B y uno A.

· El 28 estará acabado un subconjunto A y otro C.

JIT (Just In Time) 

Fue desarrollado por los japoneses de Toyota para rebajar los niveles de stock y mejorar la productividad en planta. Consiste en recibir en la cadena de montaje una pieza justo en el momento en que se necesita. Un ejemplo típico de la necesidad del JIT son los parachoques de los automóviles, de los que puede haber doscientas versiones distintas en una planta de montaje (entre versiones de automóvil y colores en los que estén pintados). No resulta operativo disponer de todo este stock en planta, por lo que el proveedor los mandará por el mismo orden en que van a necesitarse en el punto de montaje (en ese caso, el operario no necesitará elegir el parachoques sino que cogerá el siguiente que reciba, sin siquiera pararse a mirar que modelo de coche tiene delante). Con el JIT se consigue eliminar (o casi) el stock en planta, reduciendo los costes de manipulación y de financiación del stock de forma drástica.

KANBAN: 

Es otro invento japonés en el que las órdenes de producción de los productos intermedios están dictadas por una serie de tarjetas (KANBAN en japonés significa tarjeta). Cada vez que se produce un contenedor completo de piezas de un elemento determinado, se le adjunta una tarjeta en el exterior mostrando que está disponible para ser trasladado a la sección de fábrica donde va a ser utilizado. Cuando comienza a ser utilizado en esa sección, se retira la tarjeta y se deposita en un buzón de donde se recogen periódicamente. La orden de producción es efectiva cuando se acumula una cantidad suficiente de tarjetas. Otra variante es la utilización del mismo contenedor vacío como tarjeta.

Tendencias actuales
En la actualidad, la tendencia es a la implantación de sistemas JIT cuando resulta posible y a una mayor introducción de los ordenadores en la gestión de la producción. Se buscan sistemas de producción flexibles (ya que los ciclos de vida de los productos se reducen cada vez más y además se intenta tener una mayor variedad en los productos), especialmente introduciendo sistemas de fabricación asistidos por ordenador (CAM) y máquinas de control numérico.

Hay también una gran tendencia a la automatización de la producción debido a las siguientes causas:

· Aumento de la productividad

· Sustitución de personas en procesos peligrosos o insalubres.

· Aumentar la calidad e invariabilidad de los productos.

· Reducir la mano de obra.

· Mejor realización de procesos repetitivos o de precisión que originen fatiga.

TEMA 14: COSTES Y GESTIÓN DE SOTCKS

70. Almacenes

Uno de los problemas más importantes relacionados con la producción es la gestión de almacenes, necesarios por diversas razones:

· Depósito de materias primas, productos semiterminados y recambios para fabricación.

· Abaratar las compras.

· Depósito de productos terminados.

· Para solventar imprevistos ajenos a la empresa (huelgas, demoras en pedidos...)

· Para cubrir picos de demanda.

El conjunto de todos los productos susceptibles de ser vendidos o transformados, que se encuentran en almacén, se denominan existencias. Su conjunto en un determinado momento, stock de existencias. Un inventario es el recuento de las existencias de un almacén. Deben realizarse inventarios periódicos (obligatoriamente, una vez al año) para realizar las oportunas correcciones.

71. Costes asociados a las existencias:

Coste de adquisición es el pagado por el mismo.

Coste de renovación son los que acompañan la gestión de un nuevo pedido para reponer las existencias en un almacén: tramitación, transporte, descarga...

Coste de posesión son los asociados a la permanencia del stock en almacenes: alquiler de almacenes, manipulación en almacenes, control, mantenimiento, pérdidas por obsolescencia, primas de seguros, costes financieros.

Coste de ruptura de stock: pérdidas por no poder hacer frente a la demanda si faltan productos terminados o por tener que parar la producción por falta de materias primas.

La estructura de estos costes nos reflejará la conveniencia de tener almacenes grandes o pequeños. Los siguientes factores favorecen que se aumente el tamaño de los almacenes:

· Costes de renovación elevados.

· Bajos costes de posesión.

· Previsión de aumento de precios.

· Posibilidad de obtener mejores precios de adquisición al comprar grandes cantidades.

72. Sistemas de valoración de existencias.

En un almacén en el que se producen diversas entradas y salidas de una misma mercancía, puede suponer un problema el valorar las existencias. Debe utilizarse un criterio determinado para realizar la valoración. Los más utilizados son los siguientes:

· FIFO: Se basa en asignar a las salidas el precio de la entrada más antigua disponible.

· LIFO: Asigna a las salidas el precio de la entrada más reciente disponible.

· HIFO: Asigna a las salidas el precio de entrada más alto.

· PMP (Precio Medio Ponderado): Valora las salidas según la media de los precios de adquisición, teniendo en cuenta las cantidades entrantes.

73. Método ABC y principio de Pareto.

Es un sistema para clasificar los distintos productos según su importancia relativa. El sistema parte de la experiencia de que a unos pocos productos (más o menos el 20%) representan un valor muy grande del valor del stock (sobre el 80%). De esta forma, el control más exhaustivo debe realizarse únicamente sobre los más importantes.

Los productos se clasifican en tres grupos: 

· A: poco numerosos y de alto valor.

· B: Cantidad media y valor medio.

· C: Muy numerosos pero de escaso valor.

74. Ciclo de renovación del almacén.

El nivel de stock en un almacén sigue una evolución cíclica, con entradas de pedidos y su progresivo agotamiento, nuevas entradas y nuevos agotamientos. Si el ritmo de salida de mercancía del almacén es constante, la evolución del stock se puede representar mediante una gráfica de dientes de sierra como la siguiente:


[image: image46]
En donde los distintos valores representados son los siguientes:

· S = Lote (cantidad) de pedido

· T = Plazo de reposición: tiempo que media entre dos entradas consecutivas.

· S/T = ritmo de agotamiento del stock (consumo por unidad de tiempo).

· Sm = punto de pedido (nivel de stock al que se realiza un nuevo pedido).

· d = plazo de entrega (tiempo entre la emisión del pedido y la recepción de mercancía).

· SS =stock de seguridad.

El stock medio en almacén será SS + S/2

75. Método de Wilson.

Es un método para calcular el lote óptimo de pedido para minimizar el coste total del stock. Supone que el consumo del stock es constante, por lo que es aplicable el gráfico anterior. 

Cada pedido origina unos costes fijos, por lo que interesa maximizar la cantidad pedida para que los costes unitarios sean menores. Sin embargo, si el pedido es mayor, los costes asociados a la permanencia de stock en almacén serán mayores ya que será también mayor el stock medio. Considerando los siguientes datos:

· Q: cantidad consumida al año.

· S: lote del pedido (incógnita a determinar).

· K: costes fijos ocasionados por cada pedido.

· g: Costes variables unitarios de posesión de stock.

En este caso, el lote óptimo de pedido (EOQ) será:
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CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. ¿Qué es el método de Wilson y para qué se utiliza?

2. ¿Para qué se utiliza el método de Wilson en la gestión de stocks?

3. ¿Qué es el LIFO y cómo se aplica?

4. ¿En qué consiste la aplicación del método del precio medio ponderado en la valoración de existencias?

5. Explica la problemática de la gestión de stocks. Variación y valoración de las existencias, stocks de seguridad y punto de pedido.

6. Una empresa fabricante de motos necesita reajustar su almacén de piezas (espejos retrovisores), para rentabilizar una producción de motos de 10.000 unidades. Por otra parte sabe que el coste fijo de pedido es de 20 ptas. y el coste variable unitario de mantenimiento del stock es de 0,9 ptas. Se pide calcular: a) El volumen óptimo de pedido a sus proveedores de espejos. b) ¿Cuántos pedidos realizará al año? c) ¿A cuánto asciende el stock medio de espejos en almacén?

7. La empresa BERT SA comercializa recambios eléctricos. A principio de julio contaba con unas existencias de 200 unidades a un precio de 1000 u.m. por unidad. Durante el mes de julio realizó las siguientes operaciones: el día 5 compra 400 unidades a 1200 u.m.; el día 7 compra 800 unidades a 720 u.m.; el día 21 vende 200 unidades; el día 23 vende 1200 unidades; el 26 compra 400 unidades a 1400 u.m. y el día 27 vende 200 unidades. Valora las existencias a finales de mes a) según el criterio FIFO. b) según el criterio del Precio Medio Ponderado. c) ¿En qué se diferencian los criterios FIFO y LIFO?

8. El almacén de una empresa registra los siguientes movimientos de existencias a lo largo del año. En enero compra 200 unidades a 0,8 euros y vende 500 unidades. En febrero compra 100 unidades a 0,6 euros y vende 300 unidades. En marzo compra 600 unidades a 0,9 euros y vende 400 unidades. Se pide: a) Sabiendo que las existencias iniciales eran de 1.000 unidades compradas a 0,7 euros, calcular mediante el método FIFO cual sería el valor de almacén al final del mes de marzo. b) Calcular el valor de las ventas en esos tres meses. c) Explicar la diferencia entre valorar los stocks por este método y por el de precio medio ponderado.

9. Una empresa registró las siguientes operaciones en su almacén durante el mes de febrero: Existencias iniciales: 500 unidades a 750 euros por unidad. El día 10 compra 750 unidades a 770 euros. El día 15 vende 1000 unidades. El día 19 compra 800 unidades a 875 euros. El día 28 vende 975 unidades. a) Valora las existencias de mercancías en el almacén utilizando el método LIFO. b) Utilizando el método FIFO y explica la diferencia fundamental entre ambos métodos. c) ¿Cuál de los métodos se aproxima más a una valoración real de las existencias en un entorno de inflación? ¿Por qué?

10. Una empresa cuenta en su almacén  con unas existencias iniciales de 300 unidades de un producto, dándose a partir de ese momento los siguientes movimientos:

	Día
	Entradas
	Salidas
	Precio

	5/6
	1000
	
	0,7

	6/6
	
	200
	

	12/6
	
	400
	

	14/6
	500
	
	0,6

	17/6
	100
	
	0,6

	18/6
	
	900
	

	20/6
	
	200
	

	21/6
	600
	
	0,8


Se pide calcular las existencias en el almacén al final del período por el sistema FIFO.

11. Los movimientos de almacén de una empresa, durante un año, fueron los siguientes:

	Día
	Entrada
	Salida
	Precio

	4 de febrero
	80
	
	500

	8 de abril
	20
	
	550

	9 de mayo
	
	30
	

	4 de junio
	10
	
	570

	30 de septiembre
	
	60
	


Suponiendo que no existen existencias iniciales:

a) Valora las existencias en almacén utilizando el método FIFO. Haz un breve comentario sobre cómo se obtiene esa valoración aplicando este método.

b) Valora las existencias en almacén utilizando el método LIFO. Haz un breve comentario sobre cómo se obtiene esa valoración aplicando este método.

c) ¿Cuál de los dos métodos se aproxima más a una valoración real de las existencias en un entorno de inflación? ¿Por qué?

EJERCICIOS

1. Una empresa que comercializa un determinado producto necesita un stock de seguridad de 100 unidades y tiene una demanda anual de 10.000 unidades. Sabiendo que sus costes fijos de pedido son de 200 euros y que los variables unitarios de mantenimiento de mercancía en el almacén son de 4 euros, calcular:

a) Volumen óptimo de pedido. ¿Cuántos pedidos se realizan al año?

b) ¿Cuál es el stock medio de mercancía en el almacén?

c) Calcula el coste anual de renovación de existencias y de posesión del stock. ¿Cuál es el coste total de los stocks?

d) ¿Qué nombre recibe el coste de perder clientes por no tener producto disponible?

2. Una empresa con unas existencias iniciales de 200 unidades valoradas a 0,5 euros, tiene los siguientes movimientos en su almacén a lo largo de un mes:

	Fecha
	Entradas
	Salidas
	Precio

	2
	1000
	
	0,6

	3
	
	100
	

	10
	
	500
	

	12
	500
	
	0,5

	15
	100
	
	0,4

	18
	
	800
	

	22
	
	100
	

	28
	200
	
	0,6


Utilizando los métodos de valoración de existencias FIFO, LIFO y PMP, calcula para cada caso:

a) Valor de las existencias el día 11.

b) Valor total de las compras efectuadas.

c) Valor total de las ventas.

d) Valor de las existencias al final del mes.

e) En caso de elevada inflación, ¿qué sistema permitiría tener valoradas las existencias de una forma más real?

CAPÍTULO VII: ORGANIZACIÓN Y DIRECCIÓN

TEMA 15: ORGANIZACIÓN

Para poder conseguir un mayor rendimiento de los recursos de una empresa, es preciso organizarlos debidamente. Es necesario definir qué se debe hacer, cuándo, cómo y quién debe hacerlo. Es por ello necesario tener presente la organización de la empresa de tal forma que se consiga:

· Definir las líneas de autoridad y responsabilidad.

· Describir los puestos de trabajo, concretando sus funciones y determinando sus relaciones y sus canales de información.

· Determinar cómo deben realizarse las contrataciones y la asignación de recursos, tanto humanos como materiales.

Un factor clave en el mayor rendimiento de las organizaciones está en la especialización y la división funcional del trabajo, de tal forma que el resultado global mejora si cada uno de los miembros de la organización se emplea para las tareas para las que está mejor preparado. La especialización consiste en la asignación permanente a cada grupo de tareas o funciones específicas.

76. La jerarquía

La autoridad (poder legal para mandar sobre un grupo de personas) se basa en distintos niveles, cada uno de los cuales comporta un nivel de responsabilidad. En la organización de la empresa debe estar expresa la responsabilidad y la autoridad de cada puesto. La jerarquía consiste en la creación de diferentes niveles de autoridad y responsabilidad.

Los puestos de trabajo se agrupan en unidades bajo la dirección de una persona. Se denomina ámbito de control al número de personas dependientes de un solo jefe. Se entiende por unidad de mando que cualquier empleado de la empresa depende de un único superior.

Se entiende por organización formal la relación expresa que hay entre los distintos elementos de una empresa: su jerarquía, las relaciones entre ellos y las normas de reparto de funciones y tareas que haya establecidas. Longitud de la cadena de mando es el número de niveles de jerarquía.
La representación gráfica de la organización formal de la empresa se muestra en forma de organigrama. Representa las personas, la jerarquía, los niveles de responsabilidad, representando los niveles de autoridad, el flujo de autoridad y delegación, los canales de comunicación...

77. Los departamentos

Los departamentos son unidades autónomas de una organización, con elementos y funciones específicas. Cada departamento tiene personal asignado, un responsable del mismo y puede tener varios niveles intermedios.

Lo más habitual es que los departamentos se correspondan con una división funcional de la empresa, producto de la división funcional del trabajo. En este caso, el nombre de cada departamento se suele corresponder con las actividades que le corresponden (producción, marketing, financiero, logística...)

La división en departamentos también puede realizarse atendiendo a otros criterios:

· En empresas que elaboran productos distintos, atendiendo a los productos.

· Geográficos, atendiendo a las necesidades de cada zona.

· Por tipos de clientes.

· Por proyectos, con un responsable para cada proyecto.

78. La estructura organizativa

La estructura organizativa es el esquema formal por el que actúan y se relacionan los diversos elementos de una empresa. Puede ser de varios tipos:

· Jerárquica o lineal: Se basa en la autoridad del superior sobre los subordinados. Es el más simple, promueve la burocratización.

· Funcional: Se centra en la especialización funcional, proporcionando autoridad a los especialistas en las tareas de su especialidad.

· Divisional: Valora los resultados finales y la rapidez en la toma de decisiones, dividiendo la organización en unidades autónomas de decisión.

· Matricial: Permite afrontar proyectos de gran envergadura. Los miembros de los departamentos tienen dos jefes (el propio del departamento y el jefe de proyecto), lo que puede dar lugar a conflictos de competencias.

El diseño de la estructura organizativa puede hacerse desde tres enfoques, según los principios que se utilicen de referencia:

· Desarrollo vertical: Diseña la línea jerárquica estableciendo niveles. Se basa en los principios básicos de autoridad y jerarquía. Se utilizan también los principios de unidad de dirección, unidad de mando, delegación y descentralización.

· Desarrollo horizontal: Se centra en la especialización de las funciones, basándose en los principios de división del trabajo y especialización. Principios también utilizados en este enfoque son la departamentalización, coordinación, normalización y automatismo.

· Equilibrio interno: Busca la cohesión entre las personas de la empresa, aplicando los principios de motivación y fomento de la participación. Otros principios son los de información, comunicación, dirección por objetivos y el trabajo en equipo.

79. La organización informal

Esta organización no se encuentra regulada formalmente, sino que es el resultado de las relaciones personales entre los miembros de una empresa. Esto suele dar lugar a grupos, normalmente conducidos por un líder, en el que las personas buscan ser aceptadas y que tiene sus propias reglas.

Entre los miembros de estos grupos se establecen canales de comunicación y colaboración que pueden ser más efectivos que los formales. Sin embargo, la presencia de la organización informal puede dar lugar a resistencia a la innovación o a la burocracia en la empresa, así como a conflictos de intereses.

80. El Departamento de Personal

También conocido como Departamento de Recursos Humanos (RR.HH). Tiene como función conseguir el personal más capacitado para cada puesto determinado, seleccionándolo, formándolo y estableciendo los sistemas de control y remuneración. Más detalladamente, entre sus funciones se encuentran las siguientes:

· Planificar las necesidades de personal.

· Definir los puestos de trabajo, y establecer el perfil del personal adecuado al puesto.

· Selección de personal, externo o por promoción interna para cada puesto vacante (o proposición a Dirección de los candidatos más apropiados). Esto suele realizarse por medio de entrevistas, tests...

· Formación y actualización del personal.

· Establecer la política de remuneración de la empresa.

· Control de la actividad y rendimiento de los empleados.

TEMA 16: DIRECCIÓN

La dirección de una empresa se encarga de fijar objetivos, elaborar las estrategias y organizar los recursos adecuados para alcanzar dichos objetivos y controlar los resultados. A lo largo del tiempo, el concepto de dirección ha ido cambiando. Vamos a estudiar como han ido variando las concepciones sobre la dirección.

81. Escuela clásica u Organización Científica del Trabajo (OCT).

Es una concepción del primer tercio del siglo XX que trataba de mejorar la productividad mediante la racionalización del trabajo, basándose en la división del trabajo, con una toma de decisiones centralizada y sustenta por una fuerte jerarquía y control. Supone que el trabajador está motivado únicamente por el salario, teniendo una concepción mecanicista del trabajador. Los representantes más importantes de esta corriente son Taylor y Fayol. Sus ideas fueron puestas en práctica por Henry Ford, poniendo en marcha un eficiente sistema de producción de automóviles en cadena.

Frederick Taylor (1856-1915)

Partiendo de su experiencia como ingeniero, se centra en racionalización de la producción, basándose en los estudios de métodos y tiempos. Establece así cómo deberían realizarse las tareas, cuál es el diseño del lugar de trabajo más adecuado, cómo deben utilizarse las herramientas y en qué lugar deben encontrarse... La motivación del trabajador se establecía por medio de primas salariales y ascensos. No prevé unidad de mando sino que cada trabajador debería tener la posibilidad de acudir al jefe más adecuado en función de la tarea que esté desarrollando.

Sus ideas están recogidas en su libro Principios de la administración científica, 1909.

Henry Fayol (1841-1925)

Fue profesor universitario que colaboraba con empresas, proponiendo la función de administración (prever, organizar, dirigir, controlar) como clave del mayor rendimiento de la empresa. Se basa en la especialización de tareas y en la unidad de mando y dirección.

Sus ideas están recogidas en su libro Administración industrial y general, 1916.

La diferencia más importante entre ambos autores es que, mientras Taylor se centra en la organización racional de la producción, Fayol plantea la administración como clave de la eficiencia de la empresa. Otra disensión importante es la consideración de que la unidad de mando es necesaria (Fayol) o no (Taylor).

Las limitaciones más importantes de la escuela clásica son las siguientes:

· Consideración del operario como máquina a la que hay que sacar el máximo rendimiento. Su motivación es únicamente económica.

· Consideración únicamente de la organización formal de la empresa. Autoridad, control y comunicación rígidos. Los conflictos se resuelven únicamente de forma disciplinaria.

82. Escuela de relaciones humanas o humanista

Esta escuela surge por el desarrollo de la psicología industrial en las décadas de los 20 y 30 del siglo pasado. Se basó en la crítica de la escuela clásica y en la importancia de la persona. Su obra más importante fue “Los problemas de la civilización industrial” (1933), obra de George Elton Mayo (1880-1949), figura principal de esta escuela.

Mayo realizó entre 1927 y 1932 una serie de experimentos en la planta de Hawthorne de la empresa General Electric Company. Su objetivo era establecer una relación entre el rendimiento de los trabajadores y las condiciones en las que se realizaba el trabajo (iluminación, aislamiento...) Descubrió que, aparte del dinero, los trabajadores se sentían motivados si se satisfacían sus necesidades de autoestima y aceptación por el grupo en el que trabaja. La productividad no está ligada a la capacidad física del trabajador sino al entorno social en el que desenvuelve el trabajo, a su integración en el entorno social y a las normas sociales. Sostiene que el comportamiento del trabajador está muy influenciado por su grupo de trabajo y se centra en el estudio de la organización informal.

Los principales inconvenientes de esta escuela son su excesivo paternalismo, dando una excesiva importancia al factor humano (abandonando el criterio de rentabilidad)

83. Escuela neoclásica o conductista

A mediados del siglo XX, retoman los principios de división del trabajo, especialización, jerarquía y unidad de mando de Fayol, sin desdeñar la descentralización propugnada pro Taylor. Le dan gran importancia a la organización formal y a la correlación autoridad-responsabilidad. Son característicos los enfoques modelo-firma en los que se enfatiza la importancia del capital financiero y la tecnología aplicada; son muy competitivos. La escuela neoclásica se basa en los siguientes principios:

· Maximizar el beneficio para garantizar la supervivencia de la empresa.

· Descentralización de responsabilidades.

· Existencia de mecanismos de control.

· Dirección por objetivos. La empresa es un conjunto de órganos autónomos, cada uno de los cuales tiene sus propios objetivos, de los que es responsable.

· Motivación del personal mediante su implicación en la consecución de los objetivos, favoreciendo su autonomía y reconociéndoles la importancia de su trabajo.

Su mayor representante fue Peter F. Druckner, quien introdujo el concepto de dirección por objetivos, en el que se priorizan los que guardan relación con la supervivencia de la empresa. A la hora de fijar los objetivos, se debe contar con la participación de los trabajadores para que se impliquen en ellos, ya que son imprescindibles para la consecución de los mismos. Las reuniones, colaboración, participación y responsabilidad son sus mayores propuestas a la hora de dirigir. Estos objetivos pueden ser de rentabilidad, de mercado (volumen de ventas, cuota de mercado...), productividad, innovación...

Gelinier buscó contrarrestar el excesivo poder de los sindicatos, equilibrando su representación con la de la empresa y los propios trabajadores. Buscó potenciar su implicación en la empresa, evitando los conflictos laborales.

84. Escuela de los recursos humanos (psicología de la motivación)

Maslow realizó una clasificación jerarquizada de las necesidades humanas en su obra “Motivación y personalidad”, en la que considera cinco tipos de necesidades: fisiológicas, seguridad, sociales, autoestima y autorrealización. Las necesidades superiores sólo aparecen una vez se han cubierto las inferiores. Las personas actúan para satisfacer estas necesidades, que de no ser cumplidas darán lugar a tensiones. Sus conclusiones principales fueron:

· Las necesidades satisfechas no son motivadoras de comportamiento.

· El individuo nace con las necesidades fisiológicas y de seguridad. Una vez cubiertas, comienza a plantearse nuevas necesidades secundarias.

Herberg se apoya en la jerarquización de Maslow aportó una clasificación más general de la motivación. Estableció que hay unos factores que pueden generar insatisfacción “factores de higiene” (salario, condiciones de trabajo, seguridad en el empleo, procedimientos de la empresa...) y otros que causan satisfacción “motivadores” (afán de logro, reconocimiento social y por parte de la empresa, responsabilidad, ascensos...)

McClelland plantea tres tipos de necesidades que se encuentran presentes en los individuos: de poder (normal en directivos), de pertenencia a un grupo y de logro (consecución de objetivos).

McGregor resaltó que toda empresa debe tener en cuenta las características individuales, idea que concretó en su obra “El lado humano de la empresa”. Se percató de que los avances tecnológicos tras la segunda guerra mundial y la especialización favorecieron la tecnificación del trabajo y la mecanización de las tareas, lo que condujo a la desidia y la monotonía en el trabajo. Distinguió dos tipos de consideración de los trabajadores:

· TEORÍA X: Según el modelo tradicional, los trabajadores odian el trabajo y evitan la responsabilidad. Son vagos, carentes de ambición, prefieren que les manden y se resisten a los cambios, demandando seguridad. Lo mejor es un rígido control y una dirección autoritaria.

· TEORÍA Y: Los trabajadores son responsables que reclaman participación y autonomía, consideran el trabajo como algo natural, tienen imaginación y creatividad, desean perfeccionarse y asumen los objetivos de la empresa. La dirección debe ser participativa.

Ambos modelos no son reales, pero sirven para entender algunos modelos de dirección. McGregor propone la utilización del modelo Y.

Ouchi desarrolló la TEORÍA Z, que parte de la complejidad y variabilidad de la persona, que necesita desarrollar un trabajo creativo o importante con responsabilidad del que espera obtener compensaciones. Está basado en el estilo de dirección japonés, con toma de decisiones en grupo y gran importancia del trabajo en equipo. La integración con los objetivos de la organización es máxima. Recordó la importancia de los círculos de calidad (ver bloque de Producción).

85. Críticos

Lawrence J. Peter enunció sus conocidos principios: “Todo empleado tiende a ascender hasta alcanzar su nivel de máxima incompetencia”, “con el tiempo, todo puesto tiende a ser ocupado por un empleado incompetente” y “el trabajo es realizado por aquellos empleados que aún no alcanzaron su nivel de incompetencia”.

Parkinson estableció los siguientes principios denunciando la falta de eficiencia de muchas organizaciones: “el trabajo crece hasta llenar el tiempo del que se dispone” (con lo que las organizaciones crecen al margen de su utilidad práctica), “los gastos aumentan hasta cubrir los ingresos” y “por mucho espacio que haya en una oficina, siempre será necesario más”.

86. El liderazgo

El líder es la persona que, por reconocimiento del grupo tiene la capacidad de movilizar los recursos. Es importante que un directivo (persona con poder y autoridad) sea además un líder, con los que conseguirá implicar al resto de los miembros del grupo. El líder debe tener los siguientes atributos: visión de futuro, honradez profesional, confianza, equidad en el trato, compromiso con los objetivos, capacidad de comunicación y creatividad.

Las distintas escuelas estudiadas han dado lugar a diferentes estilos de liderazgo y dirección en las empresas, de tal forma que el liderazgo puede ser:

· Autoritario- explotador: Sólo se plantea los objetivos de la empresa sin contar con los trabajadores, dando lugar a una dirección autoritaria.

· Autoritario-benevolente: Aumenta la confianza en los trabajadores, a los que les proporciona beneficios sociales (economatos, descuentos...). La forma de dirección asociada se conoce como dirección paternalista.

· Consultivo: No delega responsabilidad pero confía en los trabajadores y los consulta sobre las decisiones. Tipo de dirección Consultiva.

· Participativo o democrático: Comparte la responsabilidad y la toma de decisiones con los trabajadores. Se puede dejar que los trabajadores hagan las cosas según su criterio (laissez-faire).

87. La motivación

Las formas tradicionales de motivar se basan en el salario y en la promoción interna. La importancia del dinero es innegable, un salario competitivo es muy importante, pero no lo más importante. Las teorías actuales establecen la importancia del reconocimiento, la valoración profesional y la delegación de responsabilidades. También puede resultar motivador la flexibilidad horaria, en la que el trabajador puede decidir su horario, dentro de unos límites, lo que reduce el estrés y aumenta la productividad. 

TEMA 17: REGULACIÓN LABORAL

88. El Estatuto de los trabajadores.

Es la norma principal que regula los contratos de trabajo y los derechos y deberes de trabajadores en el ámbito laboral. Se aplica a los trabajadores que voluntariamente presten servicios retribuidos por cuenta ajena, dentro del ámbito de organización de un empresario. Están excluidos los funcionarios (se rigen por el Estatuto de la Función Pública), también los personas que trabajen para administraciones públicas mediante contrato administrativo, las prestaciones personales obligatorias y los trabajos realizados a título de amistad, buena vecindad o benevolencia.

El Estatuto de los trabajadores trata de los siguientes puntos:

· Relación individual del trabajo: tipos de contratos, contenidos del contrato, suspensión o extinción del contrato, faltas y sanciones...

· Representación colectiva de los trabajadores.

· Negociación y convenios colectivos.

· Infracciones laborales.

En el artículo cuarto se establecen los derechos laborales básicos:

· Derecho al trabajo y a la libre elección de oficio.

· Libre sindicación.

· Negociación colectiva.

· Adopción de medidas de conflicto colectivo.

· Huelga

· Reunión.

· Participación en la empresa.

El artículo quinto establece los deberes básicos:

· Cumplir las obligaciones concretas de su puesto de trabajo de conformidad a las reglas de la buena fe y diligencia.

· Observar las medidas de seguridad e higiene que se adopten.

· Cumplir las órdenes e instrucciones del empresario en el ejercicio regular de sus facultades directivas.

· No concurrir con la actividad de la empresa, en los términos fijados por ley.

· Contribuir a la mejora de la productividad.

· Cuantos se deriven, en su caso, de los respectivos contratos de trabajo.

89. El contrato de trabajo

Se puede realizar de palabra, aunque cualquiera de las partes (empresario o trabajador) puede exigir que se celebre por escrito. Para que exista el contrato, es necesario que se realice un trabajo por cuenta ajena recibiendo una remuneración económica.

Los menores de 16 años no pueden trabajar; tiene capacidad para firmar un contrato de trabajo cualquier persona mayor de 18 años o menores legalmente emancipados. 

El contrato puede contener un período de prueba que debe estar establecido en el convenio correspondiente (con un límite de seis meses para los trabajadores técnicos y de dos para el resto).

90. Tipos de contratos

El contrato indefinido se concierta sin establecer los límites de tiempo en la prestación del trabajo. Hay algunos tipos especiales de contratos indefinidos, en general para fomentar la contratación estable de determinados colectivos:

· De trabajadores mayores de 45 años

· De mujeres desempleadas en profesiones con un bajo índice de empleo femenino.

· De trabajadores entre 30 y 44 años que sean parados de larga duración.

· De trabajadores menores de 30 años.

· De trabajadores incluidos en el régimen Especial agrario que sean perceptores de subsidio por desempleo.

· Trabajadores desempleados en situación de exclusión social.

· Discapacitados.

· Para el fomento de la contratación indefinida (jóvenes de 18 a 29 años parados de larga duración, mayores de 45 años, discapacitados y los que estuvieran en la misma empresa con contrato temporal)

Es de destacar que los trabajadores adquieren la condición de fijos (su contrato se transforma en indefinido) si no han sido dados de alta en la Seguridad Social transcurrido un plazo igual al que se hubiera podido fijar como período de prueba (salvo que la naturaleza del trabajo implique la duración temporal del trabajo) y los trabajadores con contratos temporales celebrados en fraude de ley.

Contrato por obra o servicio determinado: Se utiliza para la realización de una obra, proyecto o servicio determinado que tenga una duración incierta. 

Contrato en prácticas: Se debe celebrar dentro de los cuatro años siguientes a la obtención de un título universitario, de formación profesional o equivalentes. Tienen como finalidad facilitar la experiencia laboral. Su retribución es del 60% al 75% de la fijada en el convenio para trabajadores del mismo puesto. Su duración no puede ser inferior a seis meses ni superior a dos años.

Contrato para la formación: Tiene por objeto la adquisición de formación práctica y técnica por parte de los jóvenes entre 16 y 21 años que no puedan realizar un contrato en prácticas. Duración entre seis meses y dos años. Constará de una formación teórica que ha de ser de al menos el 15% de la jornada. Si el trabajador hubiera tenido con anterioridad un contrato de este tipo, únicamente se le podrá contratar por el tiempo que reste hasta que cumpla los dos años totales en este tipo de contrato.

Contrato eventual por circunstancias de la producción: Se realiza para atender exigencias circunstanciales del mercado o acumulación de tareas en una empresa (rebajas en grandes almacenes, jugueterías en diciembre...). Su duración es de un máximo de seis meses en un período de un año.

Contrato de interinidad: Para sustituir temporalmente a un trabajador  con derecho a reserva del puesto de trabajo o para cubrir un puesto temporalmente mientras se realiza el proceso de selección para el mismo. También se puede realizar para sustitución por anticipación de la edad de jubilación de 65 a 64 años del trabajador que lo desempeñaba.

El contrato de relevo  se realiza para sustituir parcialmente a un trabajador que se acoge a una jubilación parcial (sigue realizando parte de su trabajo a tiempo parcial).

En el contrato a tiempo parcial, el trabajador presta sus servicios durante un determinado número de horas hasta un máximo del 77% de la jornada a tiempo completo. Su duración puede ser indefinida o temporal.

El contrato fijo discontinuo se realiza para trabajos periódicos dentro de la actividad de la empresa, o que no se repitan en fechas ciertas. Los derechos de los trabajadores variarán en proporción al número de horas trabajadas, así como su cotización a la Seguridad Social. Se realiza con asiduidad en hostelería, instalación de temporada (piscinas...)

En el contrato de trabajo a domicilio, la actividad laboral se realiza en el domicilio del trabajador sin la vigilancia del empresario. Puede ser indefinido o de duración determinada.

El contrato de trabajo en grupo se realiza entre el empresario y el jefe de un grupo de trabajadores considerado en su totalidad. El empresario no tiene frente a sí a cada uno de los miembros del grupo con sus derechos y obligaciones sino al conjunto del grupo. Puede ser indefinido o de duración determinada.

El contrato de puesta a disposición es el celebrado entre una Empresa de Trabajo Temporal y una empresa usuaria, teniendo como objeto la cesión del trabajador para prestar servicios en la empresa usuaria, a cuyo poder queda sometido. Las ETT son empresas cuya actividad consiste en esta puesta temporal a disposición de empresas usuarias de empleados contratados pro la propia ETT.

91. Modificación del contrato de trabajo.

A lo largo de la vida de un contrato se pueden dar circunstancias que produzcan modificaciones en el contrato, relativas a:

· Movilidad funcional, siempre que el trabajador tenga las titulaciones académicas o profesionales necesarias.  Para el cambio de funciones se requiere el acuerdo de ambas partes o el sometimiento a las reglas previstas en el convenio.

· Movilidad geográfica si el desplazamiento a otro centro de trabajo exige cambio de domicilio. No pueden ser trasladados de forma permanente salvo por circunstancias que así lo justifiquen, en cuyo caso el desplazamiento no ha de ser superior al año.

· Modificaciones sustanciales: jornada, horario, régimen de turnos, sistemas de remuneración...

Los trabajadores podrán rescindir su contrato si no están de acuerdo con las modificaciones sustanciales manteniendo su derecho a recibir una indemnización.

92. Suspensión del contrato de trabajo

Consiste en la interrupción temporal de la prestación laboral sin romper el vínculo contractual, dejándolo sin efecto mientras dure (sin trabajar ni cobrar). Sus causas pueden ser variadas: mutuo acuerdo, incapacidad temporal, maternidad o paternidad hasta 16 semanas, riesgo en embarazo, adopciones, suspensiones disciplinarias, excedencia forzosa (el trabajador es elegido para un cargo público o realiza funciones sindicales), ejercicio del derecho a huelga, cierre patronal, causas de fuerza mayor temporales que deben ser autorizadas por la autoridad laboral.

93. Extinción del contrato de trabajo

Significa la terminación de la relación laboral, que se puede producir también por múltiples causas: fuerza mayor que imposibilite la realización del trabajo, causas descritas en el contrato, mutuo acuerdo, finalización del contrato temporal o de la obra o servicio objeto del contrato, dimisión, muerte o jubilación del trabajador, despido colectivo, despido disciplinario (basado en incumplimiento grave y culpable de las obligaciones del trabajador), causas objetivas legalmente procedentes (ineptitud, falta de adaptación, amortización del puesto de trabajo, absentismo...), muerte o extinción de la personalidad jurídica del contratante...

El despido debe ser comunicado por escrito y es recurrible ante la autoridad laboral. En primer lugar, se realizará un acto de conciliación que es un requisito previo para la tramitación del procedimiento ante el Juzgado de lo Social (adonde pasará si la conciliación no tiene éxito). Una vez en el juzgado, el juez lo podrá declarar:

· Nulo si no se cumplen los requisitos para efectuarlo.

· Procedente si se confirman las razones alegadas por el empresario. Da lugar a la extinción del contrato sin derecho a indemnización ni a salarios de tramitación.

· Improcedente si no quedan acreditadas las causas o motivos o no se cumplieron las exigencias formales necesarias. El empresario debe readmitirlo o darle una indemnización de 33 días por año trabajado, además del salario de tramitación.

94. El salario

Lo constituyen todas las percepciones de los trabajadores, sea dinero o especie (coche de empresa, lotes de Navidad...) por la prestación de los servicios laborales. Las retribuciones en especie no pueden superar el 30% del total. La composición del salario puede venir fijado por la negociación o, en su defecto, por el contrato individual. Puede constar de dos tipos de retribuciones:

· Salario base: establecido en el convenio, es la unidad básica de retribución por unidad de tiempo

· Complementos salariales: fijados en función de las circunstancias de algún tipo como personales (antigüedad, conocimientos especiales...), de la calidad o cantidad de trabajo (horas extra...), del puesto de trabajo (toxicidad, peligrosidad, nocturnidad...), de residencia, pagas extras, pagas de beneficios...

Los complementos no salariales se refieren a indemnizaciones, compensación de gastos debidos al trabajo o por traslado...

El documento justificativo del pago del salario es la nómina, en la que se especifican el salario bruto y las deducciones que pueden ser por retenciones de Hacienda a cuenta del IRPF (porcentaje sobre la retribución bruta) y por cotización a la Seguridad Social (el porcentaje correspondiente se aplica sobre la base de cotización, que es la suma de la remuneración mensual más el prorrateo de pagas extras). El salario neto es la diferencia entre el salario bruto y las deducciones.

El Gobierno fija anualmente el Salario Mínimo Interprofesional, que es el mínimo que se puede cobrar. Incluye tanto la retribución en dinero como en especie. Se entiende referido a la jornada legal de trabajo (se prorratearía para jornadas inferiores).

El Fondo de Garantía Salarial (FOGASA) es un órgano autónomo que garantiza a los trabajadores el cobro de salarios e indemnizaciones por despido pendientes de pago (y con ciertos límites) en caso de que la empresa se encuentre en suspensión de pagos, quiebra o concurso de acreedores (en estos casos, los trabajadores tienen preferencia de cobro frente a otros acreedores). Se financia por aportaciones de las empresas.

95. La jornada laboral

Con un máximo de 40 horas semanales de trabajo efectivo de promedio anual, la duración de la jornada de trabajo será la pactada en los convenios colectivos o en los contratos. Entre el final de una jornada y el principio de la siguiente han de transcurrir como mínimo doce horas. Si la jornada es continua y dura más de seis horas, tienen derecho a un descanso no inferior a quince minutos.

Los trabajadores tienen derecho a un descanso semanal de día y medio que en general incluirá la tarde del sábado (o la mañana del lunes) y el domingo completo.

Tienen la consideración de horas extraordinarias las que se realicen sobre la duración máxima de la jornada. Su prestación es voluntaria, salvo pacto individual o colectivo. Pueden ser remuneradas en dinero o en descanso retribuido. Hay un máximo de 80 horas extraordinarias al año.

Las vacaciones anuales nunca serán inferiores a 30 días naturales. No son sustituibles por compensación económica (salvo extinción del contrato de trabajo). Además, hay 14 fiestas laborales fijadas anualmente en el calendario laboral.

Hay una serie de permisos retribuidos por algunos motivos: matrimonio, traslados, nacimiento de hijos, fallecimiento u hospitalización de parientes, cumplimiento de deberes públicos, tiempo necesario para la realización de tareas sindicales...

96. La representación colectiva de los trabajadores.

Todos los trabajadores tienen el derecho a sindicarse libremente en defensa de sus intereses económicos y laborales. Un sindicato es una organización de trabajadores creada para la defensa de sus intereses comunes; pueden pertenecer a él trabajadores por cuenta ajena y también autónomos, parados y jubilados. Los trabajadores afiliados a un sindicato pueden celebrar reuniones y proporcionar o recibir información siempre que no se altere la actividad normal de la empresa.

Para la comunicación y negociación entre los empresarios y trabajadores, estos últimos estarán representados por delegados de personal (para empresas entre 10 y 49 trabajadores) o por el comité de empresa (empresas de 50 o más trabajadores). Las competencias del comité de empresa son:

· Representación de los trabajadores.

· Conocer las cuentas anuales de la empresa.

· Recibir información sobre la evolución del sector al que pertenece la empresa, y de los planes de producción y evolución del empleo en la empresa. También será informado de los contratos que la empresa realiza.

· Emitir un informe previo a la ejecución por parte de la empresa en decisiones que afecten de forma sustancial a la plantilla.

· Controlar el cumplimiento de la normativa laboral y en prevención de riesgos laborales.

· Ser informado de las sanciones impuestas por faltas muy graves.

· Colaborar con la dirección en el establecimiento de medidas que procuren el mantenimiento y el aumento de la productividad.

Los miembros del comité de empresa no pueden ser despedidos ni sancionados como consecuencia de las actividades de representación de los trabajadores. Pueden ejercer con libertad su labor de control y representación.

En las empresas, además, pueden constituirse secciones sindicales que son los órganos de representación de un sindicato en la misma. Los sindicatos que tengan representación en el comité de empresa y los más representativos (más de un 10% de los delegados en el conjunto de la comunidad autónoma) tienen derecho a disponer de tablones de anuncios en la empresa, a participar en la negociación colectiva y a un local adecuado en empresas de más de 250 trabajadores.

Los empresarios asimismo pueden asociarse en federaciones cuya función será la representación en defensa de los intereses generales de los empresarios.

97. La negociación colectiva

Es la forma habitual de regular las condiciones de trabajo en las empresas. El convenio colectivo es un acuerdo entre los representantes de los trabajadores y los empresarios para fijar las condiciones de trabajo pueden ser para una empresa, para parte de una empresa o convenios sectoriales que se aplicarán sobre todo un sector de empresas.

En el convenio se establecen normas sobre los salarios, la jornada laboral, vacaciones, productividad...así como otros temas sociales y sindicales. También se fija la duración del convenio y la forma de comenzar la siguiente negociación. Es obligatorio que conste la duración, quienes negocian y en representación de quien, a quienes afecta, como se extingue y la designación de una comisión paritaria para resolver conflictos.

Las partes pueden asimismo adherirse a la totalidad de un convenio colectivo en vigor siempre que no estuvieran afectadas por otro.

98. Los conflictos colectivos

El procedimiento de conflicto colectivo sirve para resolver situaciones que afectan a intereses generales de los trabajadores. Puede ser un conflicto de aplicación (surge sobre la aplicación o interpretación de una norma) y conflicto de intereses o regulación (si se pretende la modificación de una norma o su sustitución). Para promoverlos están legitimados los representantes de los trabajadores o de la empresa. A veces se necesita la intervención de terceros para encontrar una solución, para ello hay actos de:

· Mediación: Interviene un mediador que propondrá un proyecto de solución para intentar acercar a las partes. Puede ser realizada por la Administración Laboral o por el  SIMA (Servicio Interconfederal de Mediación y Arbitraje).

· Arbitraje: Las partes se pueden someter, si así lo establece el convenio, a la decisión de uno o varios árbitros, que impondrán un laudo (decisión de obligado cumplimiento).

· Conciliación: Procedimiento judicial previo a un proceso que tiene por objeto la resolución de un conflicto.

La huelga es la suspensión de la prestación de trabajo por los trabajadores, realizada de forma colectiva y concertada. En situación de huelga el contrato se considera en suspenso. Se debe respetar la libertad de trabajar a aquellos trabajadores que así lo deseen. Podrán establecerse servicios mínimos (sobre todo en cuestiones de seguridad y mantenimiento o en caso de servicios a la comunidad). Para que la huelga sea legal han de cumplirse los siguientes requisitos:

· Acuerdo por mayoría de los trabajadores, levantando el acta correspondiente.

· Comunicación por escrito al empresario y a la autoridad laboral con cinco días naturales de antelación. Si son empresas de servicios públicos, con diez días.

· Creación de un comité de huelga de un máximo de doce trabajadores para participar en las actuaciones que se realicen para la solución del conflicto. Habrán de garantizar la prestación de servicios necesarios para la seguridad y mantenimiento de la empresa.

El cierre patronal es el cierre del centro de trabajo por parte del empresario en caso de huelga o cualquier anormalidad en el régimen de trabajo. Debe ser comunicado en doce horas y los contratos quedan en suspenso. Las causas que pueden conducir al cierre patronal son las siguientes:

· Peligro de violencia para las personas o de daños materiales.

· Ocupación ilegal del centro de trabajo o peligro de que ello ocurra.

· Inasistencia o irregularidades en el trabajo que impidan el proceso normal de producción.

99. La Seguridad Social

Constituye la Seguridad Social el conjunto de prestaciones económicas y asistenciales del Estado para remediar determinadas situaciones que están reguladas por la Ley General de la Seguridad Social.

Los trabajadores por cuenta ajena están afiliados según el régimen general, hay regímenes especiales para autónomos, estudiantes, trabajadores del mar, agricultores, mineros, empleados de hogar, mineros del carbón y funcionarios.

Las empresas deben darse de alta antes de comenzar sus actividades. Los empresarios están obligados a afiliar a sus empleados (si ya no lo estaban, cada persona se afilia una única vez en la vida) y a darlos de alta (un afiliado puede estar en situación de alta si está trabajando y cotizando o de baja). La cotización es obligatoria, una parte le corresponde al trabajador y otra corre por cuenta del empresario.

La Seguridad social cubre las siguientes prestaciones:

· Asistencia sanitaria y ayudas farmacéuticas a titulares y familiares.

· Subsidios por incapacidad temporal o permanente.

· Períodos de descanso por maternidad (o paternidad) o adopción.

· Pensiones de jubilación en función del tiempo cotizado.

· Cobertura de desempleo, en función del tiempo previamente cotizado.

· Ayudas en caso de defunción, viudedad, orfandad...

Al crear una empresa se han de realizar los siguientes trámites ante el Ministerio de trabajo y la Seguridad Social:

· Comunicar la apertura del centro de trabajo en los treinta días siguientes a la apertura.

· Adquirir en la Inspección Provincial de Trabajo que le corresponda el libro de matrícula de personal, en el que se ha de inscribir a los trabajadores en el momento en que comiencen a trabajar. Hay un libro de matrícula por cada centro de trabajo.

· Inscripción de la empresa en la Seguridad Social.

· Alta de trabajadores en la Seguridad Social

TEMA 18: PLANIFICACIÓN Y ESTRATEGIA

La estrategia consiste en la fijación de objetivos a largo plazo y actuaciones necesarias para alcanzarlos. Tiene en cuenta el crecimiento de la empresa, su entorno, diversificación de mercados... Se distingue de la táctica en que ésta se refiere al corto plazo (acciones específicas en el horizonte de un año). La estrategia se relaciona directamente con la supervivencia de la empresa.

100. Etapas en el proceso de planificación.

El proceso de planificación en la empresa se realiza siguiendo un orden lógico que, en esencia consta de las siguientes etapas:

· Análisis del entorno de la empresa (sector, evolución económica general...) mediante el que se determinan las Oportunidades de negocio y las Amenazas sobre la empresa.

· Análisis interno de la empresa, obteniendo las Fortalezas y Debilidades de la misma. El conjunto de estos dos análisis se denomina DAFO.

· Determinación de objetivos, que deben ser claros, posibles y plasmados de forma medible, preferentemente en términos cuantitativos.

· Análisis de distintas alternativas para alcanzar los objetivos previstos. Estas alternativas deben ser realistas.

· Elección de una alternativa e implantación de la misma.

· Control del desarrollo de la estrategia y de la consecución de los objetivos.

101. Modelos de estrategias.

El tipo de estrategia que se puede adoptar varía dependiendo de múltiples factores. Las estrategias más utilizadas son las siguientes:

· Ser líderes en costes: Se puede realizar tanto con la tecnología más puntera o con los menores costes materiales y salariales. Se reducen los márgenes con riesgo de entrar en zona de pérdidas. Una forma habitual de implantarla consiste en la deslocalización de la producción, aunque puede realizarse mejorando la gestión y eliminando costes que no añaden valor al producto.
· Diferenciándose de la competencia: Esta diferenciación puede ser real o simplemente inducida en la opinión de los consumidores por la utilización masiva de publicidad.
· Especializarse en algunos segmentos de mercado. De esta forma, se satisfacen mejor algunas necesidades de segmentos de mercado concretos. Una posible especialización puede ser vendiendo a elevados precios, dándole así un carácter de exclusividad a nuestro producto.
102. Análisis externo.

En el análisis externo de la empresa, distinguiremos en primer lugar el entorno general (todo aquello que la rodea, como la situación económica general, la evolución de la inflación, regulación laboral...) del entorno específico (relativo al sector en el que desarrolla su actividad).

El análisis del entorno específico se ha basado tradicionalmente en el estudio de las denominadas cinco fuerzas de Porter, denominadas así por el libro “Estrategia Competitiva” publicado en los años ochenta por M. Porter. Se supone que la empresa esta sometida a cinco tipos de fuerzas. Estas fuerzas se refieren a:

· Competencia: Grado de competencia que existe, fortaleza de los competidores...

· Amenaza de entrada de nuevos competidores: Esta entrada disminuiría los beneficios de las empresas del sector. Pueden existir barreras de entrada a nuevos competidores, como necesidad de inversiones elevadas, utilización de economías de escala, barreras legales, conocimiento del sector...

· Amenaza de productos sustitutivos: Los productos sustitutivos cubren las mismas necesidades con características similares.

· Compradores: Fuerza negociadora que ejercen los compradores para imponer sus condiciones. Si una empresa tiene unos pocos clientes, éstos tendrán un gran poder de negociación, más aún lo tendrá uno que sea mayoritario. Por el contrario, si los compradores son muchos y pequeños, la fuerza de los compradores se reduce.

· Proveedores: Análogamente, la existencia de pocos proveedores les confiere un gran poder negociador. Si existe la posibilidad de cambiar fácilmente de proveedores, la fuerza de éstos disminuye.

103. Análisis interno.

En el análisis interno se estudian las fortalezas y debilidades de la empresa, que pueden estar referidas a su situación financiera, a medios de producción disponibles, ubicación geográfica, personal (formación, costes laborales), prestigio de marca de la empresa, know-how...

CUESTIONES PLANTEADAS EN SELECTIVIDAD GALICIA (1998/2003)

1. Explica qué es el organigrama y pon ejemplos de diferentes estructuras organizativas (2 ptos.)+

2. Describe brevemente en qué consiste la división del trabajo (0,75)

3. Distingue entre estructura de organización lineal y funcional. (0,75)

4. Explica a qué se refiere la organización de la empresa. Define que es un organigrama y pon ejemplos gráficos de diferentes estructuras organizativas. (2)

5. Concepto y necesidad de organización. Comenta los principios básicos de la organización empresarial. (2)+

6. Explica los principios básicos de la organización empresarial, distinguiendo los relacionados con el desarrollo vertical y con el desarrollo horizontal. (2)

7. Distingue entre organización formal e informal de una empresa. (0,75)

8. ¿En qué consiste el “principio de unidad de mando en la empresa de Fayol? ¿En qué se diferencia de la aportación de Taylor en el mismo tema? (0,75)

9. ¿A qué se refiere el principio de unidad de mando en la empresa según Fayol? (0,75)

10. Taylor y Fayol fueron dos de los fundadores del denominado pensamiento administrativo clásico. ¿Podrías decir cuales fueron las aportaciones más sobresalientes de cada uno? (2 puntos)

11.  El salario y sus clases. El salario mínimo interprofesional (2 puntos).

12. Explica las principales causas de extinción de los contratos de trabajo por voluntad del empresario: tipología de los despidos. (2 puntos)

13. El contrato de trabajo: qué es y quién tiene capacidad para contratar. (0,75)

14. Explica los componentes del salario de las personas que trabajan en una empresa y cómo se calcularía el salario neto. (2 puntos).

15. Señala las principales causas de extinción de un contrato de trabajo. (0,75)

16. ¿Qué se entiende por convenio colectivo? (0,75)

17. Indica los trámites a realizar en el ministerio de trabajo y Seguridad Social para crear una empresa (0,75).

ECONOMÍA Y ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS, POR  IES VAL MIÑOR NIGRÁN
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� Se entiende por activo la totalidad de bienes y derechos que posee una empresa (véase más detalladamente en el capítulo V)


� Se entiende por cuota de mercado de una empresa la proporción que suponen sus ventas sobre el total de dicho mercado (véase capítulo IV)


� Los reglamentos aprobados por la UE son aplicables tal y como aparecen en el DOCE (Diario Oficial de la Comunidad Europea). Las directivas comunitarias obligan a los estados miembros a adaptar su legislación para cumplir los objetivos marcados en dicha directiva. Por su parte, las decisiones se dirigen de forma directa a destinatarios determinados, identificados en las mismas.


� Con alícuota se quiere decir que son indivisibles. No es posible, por ejemplo, la emisión de media acción sino sólo de un número entero de ellas.


� La aplicación del resultado es la decisión sobre el destino de los beneficios obtenidos en el ejercicio, que pueden ser repartidos entre los accionistas (dividendos) o retenidos en la sociedad para futuras inversiones (reservas). Véase capítulo V.


� Se entienden por liberalidades aquellos gastos contabilizados a cargo de la empresa pero que no tienen una justificación clara de su necesidad para la generación de beneficios. En este apartado se podría incluir, a modo de ejemplo los gastos ocasionados por la celebración de una cena por los socios y que se haya cargado como gastos de empresa. Son gastos no justificables cara a Hacienda.
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