1- LA EMPRESA COMO UNIDAD ECONOMICA

Disponemos de unos bienes otorgados por la naturaleza y generalmente necesitamos adecuarlos a nuestre
forma de vivir. Para conseguirlo, hacemos el esfuerzo llamado TRABAJO. La tierra no ofrece siempre lo qu
necesitamos, mientras que nuestras necesidades son siempre constantes. Por esto tenemos que conserva
de los productos conseguidos a modo de reserva para futuros consumos.

LLamamos AHORRO a no consumir inmediatamente los frutos y bienes que obtenemos, el ahorro acaba
formando el capital. El capital viene o del trabajo ahorrado o de los productos no consumidos.

Asi pues tenemos NATURALEZA, TRABAJO Y CAPITAL, para satisfacer por relaciones y actos a las
personas y sus necesidades. Esto se coordina por la EMPRESA, que asume el riesgo de la produccién
econdmica relacionando esos elementos y creando una linea de produccion.

El MERCADO es 'donde' (entendido de forma general o dindmica) compradores y vendedores se reunen ps
hacer los intercambios/transacciones.

Empresas aportan:————(Renta personal, y Bienes y

servicios)— - - - - - - >Familias

Familias aportan:——————— (Gastos de consumo, y Factores de produccién
[trabajadores])— - - - >Empresa

Empresa: unidad técnica que produce bienes y servicios.
Ej: Son las fabricas, talleres, explotaciones agricolas, mineras y ganaderas, comercios, bancos...

En todas ellas hay un PATRIMONIO gue aunan dos elementos econdémicos llamados 'naturaleza' y ‘capital’
ademas de las personas que ofrecen un esfuerzo, mediante su TRABAJO.

La empresa ademas de los factores antes comentados necesita dos factores: los factores comerciales que
establecen la conexion entre empresa y consumidor y los factores financieros que permiten la inversion y p
tanto la mejora técnica y aumento de produccion. Esto por tanto pide a la empresa dos constantes: activida
organizacion.

PATRIMONIO: conjunto de bienes derechos y obligaciones. En contabilidad, los derechos y los bienes
equivalen al activo de un balance y las obligaciones al pasivo. La diferencia entre activo (suma de derechos
y bienes) y pasivo (obligaciones), es el patrimonio. Ejemplo: si pagamos una moto nuestro patrimonio sera
el valor de la moto menos el importe que aun debemos.

El ACTIVO por tanto es la suma de los derechos y bienes que tenemos, terrenos muebles etc.

y el PASIVO por tanto son las deudas, lo que debemos por un préstamo que nos han dado, etc.

Los FACTORES DE PRODUCCION son toda clase de recursos econdmicos que participan a la hora de
conseguir el producto final. Sean recursos naturales, comerciales (publicidad, pago por ventas a comision..

técnicos (asesoramiento en precios...), financieros (préstamos, intereses en deudas...), etc, tienen un precic
todos.



Una empresa cualquiera es un subsistema del sistema econémico nacional que a su vez lo es del internaci
La empresa se comporta como un sistema en si: abierto (formando parte de un entorno de elementos exter
relevantes en su actuacion; con entradas —inputs/materias primas— y salidas —outputs/bienes o servicios-),
autocontrolado (ajustado a demandas y necesidades del mercado) y orientado a la consecucion de unos
objetivos concretos (con procesos y acciones para conseguir el fin).

Y la empresa a su vez se descompone en otros subsistemas: el de flujos fisicos (entradas y salidas), el
financiero (financiacion) y el administrativo (direccién, organizacion...).

La empresa en si presta un servicio o produce un bien, vendiendo ese bien para conseguir un beneficio,
intentando maximizar dicho beneficio recortando gastos, participando en mayor o menor medida en el
mercado y variando sus precios donde vea conveniente.

Caracteristicas de la empresa:

-JURIDICAS: unidad como empresa, personalidad como empresa, responsabilidades con la gente de dent
fuera, y domicilio de la empresa.

— ECONOMICAS: célculos en la incertidumbre y el riesgo, especulacion de su producto, organizaciéon de sL
personal, y distribucién de su producto.

COSTES: valoraciéon en unidades monetarias_del consumo de factores de produccion (el dinero perdido en
proceso) necesarios para obtener el producto o el servicio.

**

LOCALIZACION Y DIMENSION

Localizacion: El emplazamiento de la empresa es clave para su efectividad, tanto en su presente como su
futuro, aspirando a una maxima ganancia y un minimo coste. Generalmente la empresa intenta estar cerca
los recursos, el mercado y una buena red de comunicaciones (salida al mar, cruce carreteras, etc).

Antes (s.XIX) las fabricas se colocaban en sitios céntricos de poca poblacién pero ahora las fabricas sueler
colocarse en la periferia y en los suburbios, con sufiente terreno y precios econémicos, gracias al
abaratamiento que han sufrido los transportes. Aun asi hay algunas empresas en las ciudades debido a ten
econdémicos (empresa pequefia que no tenga todavia capital para mudar su negocio) , o por caracteristicas
la empresa en si.

Lo que suele fomentar la creacion de zonas industriales: el Mercado de recursos (capital, terreno, materias
primas, mano de obra, energia, servicios), el Mercado de consumo, el Tipo de Empresa, las Vias de
comunicacion, el Medio ambiente, y los Factores externos.

Dimensioén: La localizacién es muy dependiente de la dimension, y viceversa. Segun la dimension, la
localizacién sera una u otra, y se podra financiar de una forma u otra el coste del movimiento al igual que
calcular los beneficios. A tener en cuenta g ue por los margenes entre dimension y rentabilidad, no hay una
ventaja determinante que favorezca las empresas mas grandes.

Lo que si se ha demostrado es que las empresas mas grandes pueden ensombrecer las pequefias
desplazandolas 0 amenazando a su existencia, pudiendo conseguir ventajas fiscales al crear puestos de tr
y mayores facilidades para situarse en un lugar, con lo que a veces puedan entenderse las empresas con €
gobierno y la politica cuando estamos hablando ya de multinacionales o empresas enormes.



Una multinacional no es mas que una gran empresa gue posee empresas filiales (dependientes de la matri:
diferentes paises. El origen de estas empresas es ante todo la aceptaciéon nacional de su producto, motivar
a penetrar en otros paises para ampliar sus fronteras. A menudo los paises en vias de desarrollo dan enorn
ventajas fiscales a estas empresas para que se instalen en su territorio, asi a cambio estos paises reciben
aportacién tecnoldgica y puestos de trabajo que ayuden al desarrollo. A veces se crean empresas filiales er
otros paises para acercarse a los consumidores de ahi y abaratar el transporte.

Tipos de empresa segun la forma juridica:

— empresario individual. A partir de los 18 afios ya puede hacer cualquiera un establecimiento. El
empresario estara formado para dicha misién social y econdémica. A veces puede ser una persona propietal
empresario a la vez y otras veces no. El propietario es el amo del capital y el empresario, el hombre formad
gue planificara y disefiara las estrategias de actuacion. A saber: el empresario contratara el personal, pedir
dara prestamos, los beneficios seran para él... pero si por las perdidas no puede pagar las deudas, tendra c
responder (sin limite alguno) con su propio patrimonio.

- sociedad mercantil. Varias personas se agrupan para hacer de empresarios en la misma empresa. Se
necesita para ello

a) documentar su contrato de sociedad en escritura publica o delante de notario
b) Inscribir dicha escritura en el registro mercantil.

con todo esto se constituye la sociedad mercantil y ademas se gana personalidad juridica, para poder ser i
de derechos y obligaciones y sujeto de relaciones juridicas (?) procesales.

Tipos de sociedades mercantiles:
respondiendo a la pregunta ‘quien es' pueden ser
— soc. mercantiles personalistas

» Sociedad colectiva: dos personas o0 mas se juntan para explotar una actividad mercantil gracias a st
aportaciones (bienes o trabajo). El socio que aporte trabajo se llama socio industrial y no responde ¢
perdidas sociales. El resto de socios (socios colectivos), si, y con todo su patrimonio. A estos ultimo
les corresponde la administracién de la empresa.

» Sociedad comanditaria: formada por socios colectivos y ‘comanditarios'. Estos ultimos solo
responden en sus aportaciones. La administracion y la respuesta a la hora de deudas sigue siendo
terreno de los socios colectivos.

» Sociedad cooperativa: asociaciones de personas que realizan actividades econémicas y sociales
comunes. Hay de primer grado (minimo 5 socios) , de crédito, y de segundo grado o 'ulterior’
(formada de 3 cooperativas). A no ser que se especifique lo contrario en los estatutos sociales, la
responsabilidad del socio se limita a las aportaciones sociales. Por sus ideales de mejora comun de
miembros y su entorno, reciben ayudas fiscales.

y respondiendo a la pregunta ‘que se aporta’, son
- sociedades mercantiles capitalistas
» Sociedad andnima (S.A.): institucién de éxito probado econémico y social. Limita la responsabilidad

de sus socios y esta abierta al mercado de capitales. Se divide el capital en acciones limitando la
responsabilidad de los socios a sus aportaciones, sea en dinero o bienes. Derechos de un accionist



— voto (censurando gestiones o dando soporte en juntas generales)

- dividendos o participaciones en los beneficios distribuidos

— suscripcién a nuevas acciones u obligaciones convertibles

- informacion: informes y aclaraciones necesarias

Sila S.A. no esta obligada a mostrar sus cuentas anuales un accionista con un minimo del 5% del
capital social puede pedir revisarlas.

La S.A. puede ser unipersonal pero de ser asi ha de constarlo en documentos. El capital minimo es
10 millones de los cuales hay que desembolsar un 25% a la hora de constituirla sin poderse ampliar
capital hasta realizarse este pago.

Se hara mediante escritura publica , inscribiendose en el registro mercantil. Su maximo organismo €
la junta general de accionistas, las decisiones son tomadas por mayoria, y a sus vez nombrara
administradores que representen la sociedad(no necesariamente accionistas). Si los administradore
son al menos dos entonces aparece el consejo de administracion. La S.A puede fusionarse
transmitiendo en bloque sus patrimonios sociales a una nueva entidad u otras sociedades

Las acciones pueden estar representadas por titulos (nominativos o al portador) o anotaciones en
cuenta. Seran nominativos si no han de ser desembolsados completamente y existen restricciones
libre transmisién por estar asi en los estatutos. Esta asi para controlar la entrada de nuevos socios.
ganancias se dividen entre todos los socios segun el porcentaje en acciones que tengan.

« Sociedad limitada (S.L.) : conviven elementos personalistas y capitalistas en harmonia. La S.L
coincide con la S.A tanto en la estructura corporativa como en la limitaciéon de responsabilidad de lo:
socios. Los socios no responden personalmente de las deudas limitandose a sus aportaciones,
llamadas aportaciones sociales. Es una sociedad cerrada donde las participaciones sociales se
transmiten Gnicamente a los socios y a nadie mas. No se pueden emitir obligaciones, ni recurrir al
ahorro colectivo como medio directo de financiacion.

Es mas sencillo de mantener y menos costosa que una S.A al no necesitar el informe de un experto
independiente sobre aportaciones, ni tiene minimos para establecer su publicidad ni derechos afiadidos pa
que los creditores se nieguen.

Al igual que una S.A si solo hay un socio, sera declarada unipersonal en sus documentos.

El capital minimo ha de ser 500,000 pesetas, desembolsado en el mismo instante. Solo podran ser objeto ¢
aportacioén los bienes o derechos patrimoniales que puedan tener un valor econémico, y en ningun caso pu
ser el trabajo o los servicios.

Se hara mediante escritura publica, inscribiéndose en el registro mercantil. Su maximo organismo es la junt
general de socios, estos a su vez designan administradores (que representen la sociedad) no necesariame
SOCIoS.

En los estatutos se puede establecer prestaciones accesorias para los socios, gratuitas o retribuidas diferer
de las aportaciones de capital, de la misma forma que puede establecerse en los mismos clausulas de care
personal configurable a los diferentes socios, incluso en la distribucién de dividendos.

Tanto la S.A. como la S.L pueden transformarse en sociedades colectivas, 'comanditarias’, o de
responsabilidad limitada, sin cambiar su personalidad juridica.

Los estatutos son el conjunto de normas legales para que la sociedad funcione.
El concepto de capital cambia segln la perspectiva economica o juridica:

— econdmicamente el capital es un conjunto de bienes, derechos y obligaciones, que varia de ejercicio en
ejercicio como consecuencia de la actividad.

- juridicamente el capital es una cifra fija que representa una inversion conocida de los socios de una socie
mercantil, la cual es una garantia para terceros. Esto es, el capital social (formado por las aportaciones de |



SOcios).

**

EMPRESARIO

La técnica influye de forma importante en la empresa, al igual que lo es investigar nuevos procesos y
productos. Asi pues hay que invertir en este caso a largo termino, a menudo con un importe elevado; esto
permitird a la empresa o pais destacar en una posicion avanzada eliminando costes y mejorando la
competitividad. El proceso ha de ser continuo, para crear un desarrollo. Japén fue un buen ejemplo, imitanc
e innovando respecto al resto del mundo.

El empresario es el director de la empresa y tiene la responsabilidad de reunir los factores de producciéon y
disponerlos de tal manera que le permitan obtener el mayor rendimiento. Representa el papel mas importar
dentro de la escena econémica por ser quien toma la iniciativa de toda la produccion y ocupar un lugar basi
en la distribucion: él reparte entre sus colaboradores (salarios a trabajadores, intereses a los capitalistas, y
alquileres a los arrendatarios).

El empresario, entendido bajo términos de economia, puede ser:

a) empresario innovador, que sea el primero en poner en marcha una invencién o idea no explotada
previamente y conseguira alucinantes beneficios :)

b) empresario que asuma riesgos,donde aunque anticipe los costes de los factores que intervengan en la
produccién sus proyectos pueden fracasar

c) la tecnoestructura o estructura directiva, que impera en las grandes sociedades: el capital descansa en
muchos socios los cuales, individualmente a su vez, poseen una pequefia parte del mismo. Si influencia en
decisiones de la empresa es casi nula y las decisiones las toman la alta direccién, quienes realmente decid
convirtiendose en el empresario real y desplazando a los socios capitalistas.

**

2- LA EMPRESA'Y EL ENTORNO: ATENCION AL MERCADO, FORMAS DE COMPETENCIA'Y SUS
CARACTERISTICAS.

ENTORNO: todos los factores externos relevantes que afecten las actividades y el desarrollo de la empres:
Se dividen en cuatro factores:

- factores politicos (significado de decisiones politicas para el rendimiento de la empresa, como la regulacic
de la competencia o los acuerdos comerciales, y las normas legales que pueda tener un pais)

— factores sociales (los referentes a la cultura y la demografia de una sociedad. El estudio del
comportamiento de una sociedad de acuerdo a su cultura es una buena baza para concer el mercado)
Ejemplos: migraciones y nacimientos, piramide de edad, cultura, mercado de trabajo, creencias de las
personas...

- factores econdmicos (referente a la economia del pais y la forma que pueda influir la actividad de la
empresa) Ejemplos: medida del mercado, competencia, fuentes de financiacion, PIB, renta per capita....



- factores tecnolégicos (donde para ser competitivo, se tiene en cuenta los avances cientificos) Ejemplos:
know-how, creacion de nuevos productos, tipo de transporte....

De los varios tipos de entorno existentes, se pueden resumir en dos: estable y turbulento. Los entornos
estables permiten pronosticar los cambios en la empresa y el futuro a raiz del pasado, al igual que se pued:
preveer el mercado por analisis de las tendencias existentes. En los entornos turbulentos, las técnicas de
prevision fallan y las empresas han de encontrar el tipo de actuacion en situaciones que pueda haber en ur
periodo de tiempo mas o menos largo.

La actitud de la empresa delante del entorno consiste en analizar la estructura econémica del sector donde
mueva, estudiar a sus competidores, e investigar los cambios que puedan producirse.

EL PRODUCTO: todo el ciclo empresarial gira en torno a su fabricacion, o de la realizacién de un servicio.
En general casi todos los productos son efimeros por quedarse obsoletos por la evolucion técnica de otros
las mismas funciones, aparte de que las tendencias y modas influyen bastante. Muchas empresas competit
entre si en un sistema de libre mercado desaparecen por no tener suficiente éxito, por fallar al no aceptar Ic
consumidores su producto. Precio, disefio, publicidad y estrategia para llegar a un mercado concreto, son
obstaculos que la empresa necesita vencer para colarse en el mercado.

MARQUETING: proceso social que pretende maximizar la satisfaccion de expectativas de los sujetos que
intervienen en un intercambio. Es una actividad que mezcla la empresa y el consumidor, teniendo como su:
principales campos el mercado (estudios de mercado: probable y potencial segln las zonas, gusto de
consumidores...), el producto (estudios de calidad, diferenciaciéon del resto, cifras de producciény su
presentacion), y los métodos de distribucién (organizacion de ventas, formacion de vendedores, publicidad,
disefio, precio...). El marqueting extrae la informacién mediante encuestas, estudios de mercado, revistas
especializadas, organismos empresariales.... la mayoria de empresas de marqueting buscan ante todo la
opinion de los consumidores sobre su producto. Tambien son importantes las posibilidades de ampliaciéon
posterior del mercado y la acogida de los nuevos productos por parte de la gente.

Cuando el marketing indaga en el mercado, la empresa investiga las posibilidades de venta de su producto
cuota de mercado a la que aspira, y la forma en que pueda organizar su produccién. La empresa entonces
conoce un mercado efectivo (la suma de los productos propios vendidos y los de la competencia), un
mercado probable (mercado que parece mostrar interés) y un mercado potencial (ventas que podrian
realizarse si todos los que sienten la necesidad del producto lo comprasen), y asi puede hacer un mejor pla
ventas, determinando mejor las zonas de su cota de mercado y sus categorias de clientes. Tambien suele
hacerse un estudio de la competencia para aprovecharse de sus debilidades a la vez que resuelve las suye
psicologo suele investigar el comportamiento del consumidor en temas como el sexo, posicién social e
intelectual, lugar de residencia, etc, para ver como dirigir el producto. Para motivar al comprador se crea un
buena politica de precios, de envasado, una buena publicidad ...

Todo a fin de satisfacer el cliente, acercarsele, saberlo escuchar y mejorar asi el producto y los servicios
complementarios.

El marqueting tiene como funciones basicas:

a) Definir el mercado

b) Orientarse a las necesidades del consumidor
c) Coordinar los esfuerzos de la empresa

d) Rentabilizar (no vender) como principal objetivo



Las variables del marqueting para gestionar la demanda son "las cuatro P"

Producto

Precio

Promocion

Distribucion (Placement)

Algunos modelos de estructura de mercado en economia (en relacién a oferta y demanda):

— Competencia perfecta, hay muchos vendedores y muchos compradores. Ningun ofertante o demandante
puede alterar, él solo, el precio. Este modelo es tedrico y no existe en la realidad.

— Monopolio: hay un solo vendedor y muchos compradores. Cuando existe suele ser por un privilegio legal
dicha empresa.

— Oligopolio: pocos vendedores y muchos compradores. Al haber pocos vendedores el producto se diferenc
por la calidad o técnica usada. Y hay una gran interdependencia entre los ofertantes en cuanto a la politica
produccién y ventas. Un ejemplo, las petroleras.

Cuando en un sector se dan altas cotas de crecimiento y rentabilidad, a menudo entran nuevas empresas
intentando conseguir una cuota de mercado. El nuevo competidor dependera de las empresas ya existente
para encontrarse unas barreras de entrada:

- las economias de 'escala’: donde el sector aun no esta saturado y se puede aumentar el volumen de
produccién reduciendo el coste medio. Aqui las empresas grandes adquieren grandes cantidades de mater
para tener precios mas bajos.

Para entrar, las nuevas empresas necesitaran una alta tecnologia para competir en precio y acceder a una
buena cuota de mercado. Los costes iniciales seran altos y necesitaran un gran capital para poder ser
competitivos, lo que lo hara mas dificil a las pequefias empresas. Se tendran que atender a unos costes fijo
(independientes de la produccidn) y costes variables (dependientes de la cantidad producida) segun la mec
de la empresa. Las economias de escala permiten disminuir el precio de venta, ofrecer descuentos por
cantidad, etc, lo cual a su vez beneficiara a otras empresas.

- la diferenciacién del producto: la nueva empresa intentara darse a conocer con una clientela acostumbrac
a los productos que ya existan, con lo que luchara para hacerse un hueco invirtiendo en calidad y precio. E:
es arriesgado y el fracaso supondria la pérdida de todo el capital. Cuanto mas enganchados esten los
consumidores a las marcas existentes, mas dificil sera entrar en ese mercado.

*kk%k

3- PROVISIONAMIENTO Y GESTION DE ALMACENES, VALORACION DE EXISTENCIAS,
COSTES DE APROVISIONAMIENTO, RELACION ENTRE APROVISIONAMIENTO, PRODUCCION Y
COMERCIALIZACION

Mientras que las empresas comerciales venden los productos tal cual los compran (sin transformarlos), las
empresas industriales compran productos para usarlos como componentes del producto final. Los activos s
las stocks o existencias que crean las empresas para servir a los clientes y mantener continuidad en el proc
productivo. Eso influye mucho en la gestion financiera, pues no hay ni que mantener exceso de stocks, ni
guedarse cortos. Para esto hay que conocer la demanda del producto final y las fechas de distribucién de



proveedores, y tener en cuenta que son variables externas no faciles de predecir.
El coste de las existencias puede ser de tres tipos:

- de adquisicién

- de renovacion (donde generalmente a mayor pedido mas bajo el precio unitario)

- de posesioén (incluyendo costes de almacen, mantenimiento, seguros, financiamiento, ruptura —no damos
abasto con la demanda perjudicando nuestra imagen—, y gestion)

Inventario:
proveedores ===> materias primas —> productos en curso —> productos acabados ===> clientes

Aun afinando en el calculo de existencias en inventario a veces los distribuidores fallan al servir el pedido o
demanda no es estable. A fin de evitar el temido coste de ruptura, se suele crear un volumen de stocks de
seguridad para hacer mas improbable esta circunstancia. Este volumen suele calcularse por datos estadist
medianamente complejos y experiencias pasadas.

Al gestionar los stocks buscamos minimizar el coste total. Hay varios modelos matematicos que ayudan a
ello.

Modelo de Wilson: la demanda (D) de un producto es conocida y constante al igual que su fecha de entreg:
Este modelo permite determinar el grosor del pedido que hace que el coste total sea minimo. Es el modelo
mas sencillo y usado.

Cada vez que se hace un pedido al proveedor se produce un coste fijo que conviene disminuir, y se hara cc
una ecuacion gue nos diga cual ha de ser la cantidad maxima de producto que se tendria que comprary a |
vez que sea la cantidad que mas rapido se acabe, costandonos lo minimo por unidad a la vez que satisface
el cliente.

Las normas del PGC (Plan General Contable) establecen que los bienes que forman las existencias se han
valorar al precio de adquisicién o de coste de produccién. En el caso de que sea precio de adquisicion, eso
la factura mas los gastos adicionales producidos hasta que los bienes esten en el almacen, y en el caso de
sea de produccién se sabe afiadiendo al precio de adquisicién los imputables al producto y ademas los
indirectos que correspondan al periodo de fabricacion.

Cuando haya mas de un precio de entrada habra que identificar las diferentes partidas a razén de su
adquisicion a fin de asignarles valor independiente (mediante los métodos FIFO y LIFO) ; y de no haber
precio de entrada, adoptar el sistema de precio medio ponderado.

Asi pues, para valorar la mercancia tenemos tres métodos muy usados:

— Criterio FIFO (First In First Out), la primera mercancia que entra es la primera que sale cuando se hace la
venta

— Criterio LIFO (Last In Last Out), la Gltima mercaderia que entra, la mas reciente, es tambien la primera en
salir.

— Criterio del precio medio ponderado, por el cual el almacen queda valorado por el precio medio de cada
volumen de mercancia que nos ha llegado.



(ejemplos pagina 36-11)
La clasificacion ABC es la forma estadistica de clasificar los objetos segin su importancia:

— A, los mas importantes. Entre el 3% y el 10% del total en unidades, y entre un 50% y un 75% del valor
acumulado del total del stock.

- B, los secundarios. Entre un 25% y un 50% del total de unidades y un 20—-40% del valor acumulado del
stock

- C, los de poca importancia. Un 50-65% del total de unidades y 5% de la dimension.

*** revisar luego ***

Una funcién grafica ABC de inventario es muy util.

* En el eje X se representa el nUmero de articulos en % (de cero a 100) del total de menor a mayor cantidas
*enelejeY, el % (de cero a 100) del valor de cada producto, siendo a su vez un % del total anual.
(ejemplo pagina 38-11)

Fases de proceso de compras:

— Operaciones previas a la compra (previsién de necesidades, seleccion proveedores y analisis/seleccion o
ofertas)

— Contrato de compra

— Operaciones posteriores a la compra (control de recepcion y de calidad, aceptacién y conformidad de las
facturas, reclamaciones)

Una vez se este conforme con la factura, el departamento financiero es el encargado del pago acordado.
El objetivo principal del director de compras consiste en atender las necesidades de la empresa mediante |

seleccién de los proveedores que puedan efectuar el suministro en las fechas preestablecidas y que al misi
tiempo representen la oferta mas econémica.

S—
4- LA PRODUCCION: LA FUNCION DE PRODUCCION.

COSTES DE PRODUCCION. CLASIFICACION Y CALCULO.

LA DECISION DE PRODUCIR: CALCULO DEL PUNTO MUERTO Y REPRESENTACION GRAFICA.
FUNCION DE PRODUCCION —> Apuntes profe funcién de produccion

COSTE: es la medida y valoracion del consumo realizado o previsto por el uso de los factores necesarios p
crear el producto, trabajo o servicio.

Medida y valoracién



Consumo realizado

Obtencion del puto producto PAGINA 47

Otra definicién del COSTE: es la inversion necesaria para obtener una produccion.

Calcular el coste final de una empresa que fabrique un Unico producto es sencillo pero si son mas entran el
juego las funciones en que se divida la empresa que son compras, produccién, distribucién, administracion

finanzas.

COSTES DIRECTOS son los vinculados al proceso que transforme los productos. Suelen ser a su vez cost
variables. Ejemplos: madera para una silla.

COSTES INDIRECTOS son los que se relacionan con el periodo econémico donde hay un control respecto
producto que necesita un reparto de obligaciones. El producto no los lleva incorporados pero siguen siendo
necesarios, como la mano de obra, y las maquinas necesarias para hacer el producto.

COSTES VARIABLES son los que varian segun el volumen de produccion. Ejemplos: materias primas y
mano de obra; mas productos hacen que se necesiten mas materias y mano de obra.

COSTES FIJOS son los que se mantienen constantes, independientes de cualquier variaciéon en la producc
durante un periodo de tiempo. Alquileres, seguros, amaoritzaciones, etc.

Los costes variables suelen ser directos y los fijos indirectos, pero no siempre.

Temporalmente hablando los costes pueden ser ESTANDARES (de acuerdo a un plan o prevision establec
0 HISTORICOS (calculados segun lo que haya pasado).

La eficacia de la empresa suele mirarse reflejando las desviaciones entre costes estandares e historicos, p:
poder preveer el futuro. Esa es la funcién de la contabilidad analitica: a) conocer costes y rendimientos de
los centros de trabajo b) calcular costes de productos y c) establecer margenes insdustriales/comerciales d
productos, y despues valorar el inventario.

COSTE MARGINAL: aumento de coste necesario para obtener una unidad suplementaria de producto,
comprende tanto costes fijos como variables. El aumento de los fijos seria solo si hiciera falta una nueva
estructura de empresa para conseguir la nueva produccion.

COSTES A CORTO Y LARGO TERMINO: vuelta a las funciones, en este caso la formula es:

COSTE TOTAL = COSTE VARIABLE + COSTE FIJO

MINIMO DE EXPLOTACION - Es el coste variable medio (CVM) minimo. Es el precio mas bajo
posible, que pueda cubrir al menos los costes variables de la empresa.

Por contra el OPTIMO DE EXPLOTACION es el volumen de produccion al que corresponde el coste
total medio (CTM) minimo. Es el precio mas bajo posible, para poder cubrir costes totales (CT) si produce
esta cantidad de producto.

Analisis grafico de la funcién de costes a corto término —> formado de dos graficos o funciones donde el
primero muestre la curva de los CT y el segundo las curvas de los CMi y CMg

Margenes: la diferencia entre ingresos y costes de produccion (tanto para obtener como vender el
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producto).

Hay dos tipos de margenes, el industrial y el comercial. El industrial es la comparacién entre ingresos por
venta y costes industriales; el comercial es la diferencia entre margen industrial y los costes comerciales.

Si pueden distinguirse los costes variables de los fijos entonces el margen de cobertura seria la diferencia
entre ingresos y los costes variables.

El coste directo [direct costing] es un sistema que sustituye la contabilidad analitica a la hora de tomar
decisiones. Aqui lo representativo son los costes variables, los costes fijos y los ingresos. El coste directo
parte de las relaciones entre el volumen de venta y la linea de rentabilidad en la cual empezaran a asegura
unos beneficios: un margen bruto de beneficios.

El coste completo [full costing] es un método de calculo donde todo coste se incorpora al coste final.
Tambien hace su analisis a través de la division entre costes directos e indirectos. Los costes indirectos se
asignan al coste final por medio de contabilidad.

Conclusién de perdidas y ganancias: se obtienen presentando una cuenta de resultados, diferentes segun
utiliza el full costing o el direct costing, ya que los dos tratan diferente a los gastos fijos. El full costing
incluye las partes proporcionales de los gastos variables que le correspondan. Asi la rentabilidad de los
productos se obtiene comparando el precio de venta con el coste variable para obtener el margen bruto. Si
producto tiene gastos fijos propios, se resta el importe del margen bruto para obtener el semibruto.

Cuando se utiliza el método de coste completo / full costing, el beneficio (o pérdida) de la empresa se obtiel
sumando el beneficio o perdida de cada producto.

Cuando se utiliza el método de coste directo / direct costing, el beneficio (o pérdida) de la empresa se calcL
comparando la suma de los margenes brutos o semibrutos (ganados por los productos) y la suma de gasto
fabricacién, administracion y venta comunes a todos ellos.

Los costes de oportunidad miden el sacrificio de la empresa segun un proceso de decisién donde se acept:
unas alternativas y se rechazan otras.

Ejemplo: una inversion que rindiese en la empresa un 10%, rechazando otra previamente. De haber cogido
otra posibilidad, se habria rendido un 12%. Ese 2%, seria el coste de oportunidad: lo que se ha dejado de
ganar.

El término/fin de rentabilidad [llindar de rendibilidad] 6 punto muerto nos indica el volumen de

produccién para el cual el beneficio es nulo. En otras palabras, este final llega cuando los ingresos son igue
a los costes totales. A partir de aqui, un aumento de produccién empieza a reportar beneficios a la emprese

N
5 — COMERCIALIZACION: SEGMENTO DE MERCADO Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR
INVESTIGACION DE MERCADOS Y VARIABLES DEL MARQUETING MIX

SEGMENTO DE MERCADO Y COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

La investigacion del mercado se realiza por el marqueting (Ver 2: marqueting y sus métodos).

La funcién comercial suministra al mercado los productos de la empresa, le aporta los recursos econémicos
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y identifica las necesidades del mercado informando a la empresa a fin de adaptar el proceso productivo.
En resumen: lleva a cabo la relacién de intercambio entre mercado y empresa.
Las 3 principales funciones de la direccion comercial son:

a) Investigacion comercial, que pretende proporcionar informacion que le ayude a comprender el mercado \
entorno, a indentificar problemas y oportunidades, y a desarrollar y evaluar acciones alternativas.

Otra definicién: es la busqueda y analisis de la informacién necesaria para identificar o solucionar cualquier
problema de margueting.

b) Planificacion comercial. Cuando la direccién comercial tiene los datos, ha de determinar los mercados
especificos a los cuales ira la oferta, y establecer los objetivos que se busquen cumplir. Ademas ha de dise
las acciones a largo o corto plazo necesarias para conseguirlos. Para tal fin la direccion comercial usara el
de marqueting junto con la determinacion de los presupuestos, y confeccionara un plan.

c) Control comercial. Consiste en resumir los resultados derivados del plan y evaluarlos a fin de comprobar
grado de finalizacion de objetivos previstos y establecer las medidas correspondientes.

Marqueting: conjunto de practicas y conocimientos que pretenden maximizar la satisfaccion de las
expectativas de los sujetos y organizaciones que intervienen en el intercambio.

El marqueting es un acto de comunicacion de un individuo/organizacién con otra de la cual se pretende
obtener otra cosa, ofreciéndole algo parecido a cambio. Se requieren por tanto 2 partes donde una ofrezca
a la otra para realizar un acuerdo. El marqueting pues, identifica y satisface necesidades; para analizarlas <
usa la investigacion comercial; y para satisfacerlas se usa el mix de marqueting: combinacién de una serie |
politicas (tipo de producto, precio, comunicacién, distribucién) que nos permitan conseguir los objetivos.

Un mercado se puede segmentar en subgrupos que compartan las mismas caracteristicas. El departament
comercial, a estos grupos los identifica (tipo de sexo, edad...) y les busca sus diferencias (en comportamier
y uso del producto). Asi el departamento comercial puede adecuarse a cada grupo y ofrecer negocios a otr:
empresas.

La cartera de productos puede estar formada por una o0 mas lineas de productos homogeneos en el
conjunto(perfumes masculinos p.ej.). El n° de lineas que la forman, se le llama la ‘anchura de la cartera de
productos'. Ejemplo: si la marca Punto Blanco tuviera una linea de camisetas y otra de calzones, su anchur
cartera seria dos.

En la misma marca los productos se estructuran tambien por modelos (caso de los coches).

La direccion comercial se ha de plantear siempre la sustitucion de productos obsoletos, la aplicacion de un:
mejor tecnologia, la ampliacion de ventajas para los compradores o la renovacion de las modas actuales psc
‘estirar' en vida su serie de productos. Hay varias cosas que la empresa puede hacer:

— No hacer nada: con esto no se conseguiran nuevos beneficios cuando el producto entre en su fase de
decadencia. Pero si la empresa tiene una cartera de productos amplia, puede ser conveniente pasar de un

producto para centrarse en otro.

— Cambiar algun producto: la empresa lo hace si tiene una cartera de productos suficientemente buena y
alguno no da buen resultado. Podria ser provechoso entonces cambiarlo por otro.
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— Encontrar nuevas aplicaciones a un producto existente: se mejora tecnolégicamente, aqui el departament
comercial evalua el coste

— Lanzamiento de nuevos productos: se lanzara solo un nuevo producto si a ojos del consumidor asi tambie
lo parece. El producto tendra que tener diferencias con sus competidores, dando alguna ventaja. Aqui es
importante no equivocarse, puesto que la gente ha de ver que cubre una necesidad para su éxito, o que es
suficientemente diferente.

- Eliminacién de productos: cuando el producto ya no puede ofrecer mas rendimientos. Puede entrafiar alg
gasto y contaminacién ambiental.

+ Marketing —> Distribuir un producto implica colocarlo en la cantidad demandada del consumidor, y en el
lugar y momento que él desee. Dicho proceso también informa a los usuarios (ejemplo: furgoneta
distribuidora con la marca dibujada en grande). Hay que optimizar el servicio en lo referente a tiempo,
sitio(puntos de venta) y posesion, con el minimo coste posible.

Segun el tipo de distribucién realizado tenemos la distribucion intensiva (muchos intermediarios y puntos de
venta), distribucion selectiva (no tantos intermediarios) y la distribucién exclusiva (exclusividad de venta
en una zona concreta).

Canales de distribucion: es la red formada por varias personas fisicas o juridicas que hacen llegar el produc
acabado al cliente. Los mas conocidos son

- la venta directa, que no usa tiendas, sino medios de venta directa (televisién, internet, teléfono, correo...)
bien la venta a domicilio o incluso en la propia calle.

- los mayoristas, los intermediarios que venden a los detallistas, otros mayoristas o a los fabricantes, pero
NO al consumidor final. Son agentes de compra de sus proveedores y agentes de venta de sus clientes;
dandoles consejos con relacién al producto que les ofrecen.

- los detallistas, los intermediarios que se situan entre los mayoristas y el cliente final. Estos ya venden
directamente al consumidor y a veces a otros detallistas. Usan las 'cuatro P del marketing' en el proceso de
venta, promocionandose generalmente en el mismo punto de venta colocando de forma estratégica sus
productos en su escaparate.

- los comisionistas, los intermediarios que actuan por cuenta del vendedor y se encargan de almacenar y
responder por sus mercaderias. También pueden hacer de comerciantes vendiendo siempre a un precio
superior que el fijado por el vendedor. El importe de las mercaderias vendidas se dara al vendedor, despue
haberle deducido la comisién y los gastos de almacén.

La ley de la demanda relaciona el precio de un bien con el deseo que tienen los consumidores de adquirirlo
En esta ley es fundamental la elasticidad producida al variar la curva de la demanda cuando el precio del
producto cambia. Se dice que una demanda es elastica cuando una pequefia modificacion de precio hace
variar bastante la demanda (los productos de lujo —relojes de oro- p.€j) , y que es inelastica cuando un
cambio en el precio practicamente no altera la cantidad demandada (bienes de consumo fundamentales co
el pan o la leche).

El precio, hablando en términos de marketing, es el valor que el comprador da al producto a cambio de la
utilidad que recibe. El precio suele ser un elemento poderoso en la decisién de compra, bajo a fin de ahorre
alto para dar 'sensacion’ de calidad.

El departamento comercial suele tener en cuenta, para poner el precio, lo siguiente:
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- el precio tiene efectos inmediatos en ventas e ingresos y por tanto, en beneficios.

— el precio es un elemento competitivo; buscando el punto medio entre ganar la competencia y tener suficie
beneficio.

— el precio tiene un efecto psicolégico, puesto que el consumidor ni quiere pagar mucho, ni querra
normalmente pagar poco (creera que el producto es malo)

El precio tambien tiene en cuenta:

- el marco legal (concretamente el alcohol, el tabaco, la gasolina...) que ponga limites de precios minimos
maximos,

- el mercado y la competencia,

- los objetivos de la empresa (maximizar beneficios, machacar el competidor reciente, sobrevivir, conseguil
una imagen....),

- las_partes interesadas (competidores, intermediarios, trabajadores, creditores...),

- las_elasticidades entrecruzadas (modificar el precio de un producto altera la demanda de otro
complementario o substitutivo — gaseosa y limonada),

- la respuesta de la demanda a un cambio de precio,

- la_curba de experiencia que reducira los costes de produccién del producto en una casa veterana y
finalmente

- el ciclo de vida del producto.

Aparte, hay algunos modelos tedricos para fijar el precio a los productos: tenemos el Modelo de Simon,
donde la fijacion de precios ha de seguir un patrén de 'penetracion en el mercado' (bajos al inicio para toma
cuota de mercado y luego ir subiendo de forma progresiva); y el Modelo de Doland y Jeuland, donde la
fijacion de precios dependera del producto: si lo que quiere meterse en el mercado es de consumo y de cor
vida, se usara el patrén de penetracion en el mercado, pero si es de innovacion, se llevara a cabo un patroér
‘descremacion’, donde se pondra un precio alto al principio a la vez que se invertira fuerte en promocién, y
luego se ird bajando el precio para atraer nueva clientela.

Como modelos practicos, tenemos tres:

— los basados en el coste, donde esta el de

a) coste mas margen (margen de beneficio afiadido al coste unitario total del producto — CUT). Este se
encuentra sumando a los costes variables los fijos divididos por el numero de unidades producidas. Queda
la siguiente férmula:

Precio= CUT + ( margen(%) x CUT)

b) punto muerto, donde se fija un precio superior al punto muerto o limite de rendibilidad, que es el que
iguala el ingreso total (IT) con el coste total (CT). La formula seria

Precio x cantidad = CosteFijo + ( CosteVariable x cantidad ) + Beneficio
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- los basados en la competencia, donde el precio vendra determinado dependiendo de si somos lideres o
seguidores: fijando precios o imitandolos.

- los basados en la demanda, siguiendo una psicologia del consumidor se establece en funcién de lo que €
consumidor estaria dispuesto a pagar por un producto. P.ej. esto se suele usar en los transportes publicos.

+ Margueting —> La comunicacion seria transmitir informacién del vendedor al comprador a fin de que este
entienda el mensaje del primero. En la practica esto es solo para que el consumidor compre lo que la empr
quiere venderle. Tenemos aqui cinco elementos: el vendedor, el mensaje, el medio o canal, el receptor y la
respuesta. En la comunicacion lo referente al mensaje es importante en el sentido de que se necesita una
informacién para comunicar, y saberla dirigir.

El mix de comunicacion es la combinacidn de varios elementos que pretenden conseguir una respuesta bu
del cliente potencial(receptor del mensaje): la compra — como no.... :P — estos elementos son los siguientes

- Publicidad: es la transmision de informacion efectuada a través de un medio de comunicacion. Dirigida a
un publico objetivo, trata de estimular la demanda de un producto o de cambiar la opinién o el
comportamiento del consumidor.

Segun el contenido del mensaje, el estilo publicitario puede ser emocional (haciendo referencia a un nivel
social /amoroso /etc...)_o racional (argumentacién l6gica del producto, como un lavavajillas).

Segun la estructura del mensaje, la publicidad puede ser comparativa (ventajas respecto la competencia —
detergente) o testimonial (personaje famoso publicitando el producto — Michael Jordan y Nike).

Finalmente esta el estilo cooperativo; divididg en vertical (gente de diferente nivel — fabricantes,
vendedores.... publicitando el producto), y horizontal (gente del mismo nivel — asociaciones de fabricantes ¢
vendedores).

En la publicidad se ha de buscar el disefio del personaje para que presente ventajas, su cuota de mercado,
imagen y la empresa, etc., y su frecuencia de emision dependera de todo esto y sobretodo del presupuesto
disponible. Segun esto se optan unos medios (prensa, television o radio) y soportes publicitarios concretos
Vanguardia, Tv3, Cadena Ser, etc).

Prensa: publicidad detallada y concreta para un publico de zona concreta, la abarcada por el diario.

Revista: gran calidad de impresion pero para menos gente que en la prensa.

Television: gran audiencia, combina mensaje, sonido, imagen y movimiento, el publico depende del tipo de
cadena y su franja horaria.

Radio: dirigido a ciertos segmentos de la poblacién y areas geogréficas. Su inconveniente; el producto no s
ve y solo depende del mensaje.

Vallas y carteles: econdmico en la relacién gente que alcanzay su precio, pero tiene un mensaje breve y
conciso.

Correo: o buzoneo, tiene un coste elevado pero a su vez es muy personal.

Publicidad declarada ilegal/ilicita: la que atenta contra los derechos humanos, la que engafia, la denigrante
otras marcas, la subliminal y la que infringe las normas de ese producto (tabaco o bebidas de alto alcohol)
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— Promocion: actividad intermedia de corta duracion entre publicidad y venta personal. Mediante incentivos
econdmicos o materiales se estimula la demanda del producto o se aumenta la eficacia de los
vendedores/intermediarios.

Si la promocién va a intermediarios, se le llama "estrategia push" y si va a consumidores para incentivar su
demanda a corto plazo, se le llama "estrategia pull". En este ultimo caso se usan rebajas y descuentos entr
otros, y en el de los intermediarios, ferias, exposiciones... que relacionan fabricantes con intermediarios a |
vez que les dan informacion.

- Las relaciones publicas: actividades llevadas por empresas para conseguir, mantener o recuperar la
aceptacion, confianza y soporte de una parte de publico. Esto se hace no para aumentar las ventas, sino p:
obtener la confianza del publico/cliente a los cuales se destina. Un ejemplo es el patrocinio de actos o
iniciativas sociales, o ruedas de prensa, presentaciones, noticias y comunicados, etc.

- La venta personal: es una accién de perseverancia y convencimiento del cliente potencial para que
adquiera una oferta concreta, tanto para satisfacerle a el, obteniendo una rendibilidad econémica el vended
como para satisfacer a la empresa representada. Este tipo de venta permite seleccionar el mercado objetiv
manera que puede escogerse clientes de una empresa para ofrecerles un producto sin derroche de recursc
P.ej. el banco que ofrece créditos a un vendedor de pisos. Esto tambien permite aclaraciones del vendedor
ser tan personal. Las desventajas son que su coste es elevado, el vendedor necesita un proceso de formac
no se puede llegar a una gran masa de compradores.

La venta personal puede llevarse a cabo en el establecimiento del vendedor, el domicilio del cliente, las

dependencias del fabricante/intermediario 0 en otros sitios como p.ej. ferias, exposiciones etc. Una variante
esto es la venta por teléfono o telemarqueting.

*kkkk

6 — LA INVERSION Y FINANCIACION:

LA NECESIDAD DE FINANCIACION Y OPTIMIZACION DE LOS RECURSOS FINANCIEROS

LAS FUENTES DE FINANCIACION: CLASES Y COSTES

LA SELECCION DE INVERSIONES SEGUN LOS CRITERIOS VAN Y TIR

APLICACION DE LOS CONCEPTOS, INTERPRETACION DE RESULTADOS, REPRESENTACION
GRAFICA, ELABORACION DE CONCLUSIONES Y SELECCION DE UNA INVERSION O FUENTE

DE FINANCIACION

Toda inversion necesita una financiacion. La empresa tiene como objetivos basicos sobrevivir, rendir, y
crecer. O lo que es lo mismo: maximizar el valor de mercado de la empresa. Para esto hay que manejar bie

relaciéon entre inversiones y financiacion, y conocer las diferentes fuentes financieras posibles y sus costes.

El analisis de balances, el estado de origen y de aplicacién de fondos y la planificacion financiera son buen
herramientas para obtener datos y ayudar a tomar decisiones.

Necesidades financieras: los gestores financieros de la empresa necesitan suficientes medios de pago pare
comprar la estructura fija como para las inmobilizaciones del ejercicio.

Las necesidades financieras de una empresa se saben por el analisis de balances, el estado de origen y
aplicacion de fondo, la planificacion financiera
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El financiamiento de las empresas pueden llegar por aportaciones de socios, recursos internos generados |
la misma, subvenciones a fondo perdido y créditos y préstamos. Hay varios tipos de recursos financieros
segun su criterio.

Por la propiedad: propios (aportaciones de socios, posteriores ampliaciones de capital, y beneficios no
distribuidos) y ajenos (de terceras personas no vinculadas a la empresa los cuales han de devolverse luegc

Por la exigibilidad: no exigibles (capital y reservas) y exigibles (deudas a corto y largo plazo)

Por la procedencia: internos (generados en la misma empresa; amortizaciones, provisiones y reservas) y
externos (que vengan del exterior y tengan un coste financiero, exceptuando aportaciones de socios que nc
tienen interés explicito)

Por la permanencia: hay recursos permanentes (propios y ajenos a largo plazo destinados a financiar activc
fijo y parte del circulante) y recursos circulantes (de corto plazo, destinados a financiar el ciclo de
explotacion).

El financiamiento interno recibe el nombre de autofinanciamiento; son los recursos generados por la misma
empresa gue no se distribuyen a fin de invertirlos. En este grupo entran las amortizaciones, las provisiones
los beneficios no distribuidos.

Los fondos de amortizacién se dotan para compensar la perdida de valor de los activos fijos, ya sea por
motivos fisicos (paso del tiempo) técnicos (uso) y econdmicos (quedan obsoletos). Este fondo aumenta cac
afio en la depreciacién prevista segun la vida util estimada de los activos. Funciones de la amortizacion:

— técnica: por la amortizacion se ve la perdida de capacidad de funcionamiento de los activos respeto a
cuando empezaron a funcionar,;

— econdmica: por la amortizacién se incorporan a la produccion los factores de capital para determinar su
coste

- financiera: la amortizacion se convierte en liquido a traves de las ventas, como componente de coste de
producto que es. Lo que pasara, cuando la empresa venda sus productos a precio superior al coste; en cas
contrario recupera todo o parte de los factores corrientes pero no los de capital

El dinero que genere la amortizacién pueden ahorrarse o ponerse como activos liquidos, hasta que haya qt
reponer lo inmobilizado. También pueden servir para nuevas inversiones en activos fijos si la empresa esta
creciendo. O para pagar deudas.

Las provisiones surgen para cubrir insolvencias de créditos y otros riesgos econémicos del activo. La
diferencia entre provisiones y amortizaciones esta en que los fondos de amortizaciéon se inician desde que |
activos entran en funcionamiento, mientras que las provisiones lo hacen cuando se conoce la pérdida o ries
que se ha de afrontar en un futuro cercano. Ambos fondos se dotan con cargo a una cuenta de gastos y tie
el mismo significado financiero.

Otro fondo interno es el generado de la venta de activos fijos no vinculados a la produccion de la empresa.
Los beneficios retenidos obedecen a mandatos legales y a acuerdos de la junta general de accionistas. La
para S.A. por ejemplo, acuerda que caso de beneficio, un 10% vaya como reserva legal o extenderlo a un Z

del capital social. Tambien puede acordarse una reserva especial para acogerse a determinados beneficios
fiscales por ejemplo.
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Todas estas reservas aumentan los recursos propios y la garantia de independencia financiera de la empre
El volumen de recursos propios incide en los ratios de rentabilidad de los accionistas y en el endeudamient
Formula —> ratio de rentabilidad=beneficios limpios / recursos propios

Formula —> Ratio de endeudamiento=total exigible / total pasivo

Cuanto mas recursos propios hayan, menos rentabilidad.

Cuanto mas recursos propios , mas bajo sera el ratio de endeudamiento.

Asi pues, habra que buscar un equilibrio entre recursos propios y deuda, a fin de que la rentabilidad sea alt
gue la deuda no sea excesiva.

Mediante el financiamiento interno y externo, la empresa puede adquirir los recursos necesarios. El capital
los socios/propietarios es financiamiento externo. Los beneficios no distribuidos forman parte del
financiamiento interno.

Las amortizaciones, que son correcciones de valor del material inmobilizado, se practican segun la
depreciacién que normalmente sufren los elementos de dicho material. Se cuentan como resto del ejercicio
como menor valor del elemento del activo amortizado, entendiendo que este pierde valor a causa del uso. ¢
una fuente de financiamiento interno, por ser un gasto que no genera salida de dinero. Ademas a mas
amortizacién, menos beneficio y por tanto mas autofinanciamiento.

Hay varias formas de FINANCIAMIENTO EXTERNO, por si el capital no es suficiente:

a) creditores para operaciones de trafico mercantil; la forma mas usada de crédito, es el pago aplazado cor
o0 sin interés, segun el grado de poder del suministrador de las mercaderias y servicios.

b) la banca, que ofrece créditos de diversas modalidades o los préstamos con garantia personal.

c) la bolsa, como medio de obtener elevados importes de capital, se utiliza en etapas de gran expansién do
se requieren importantes sumas de capital que no pueden ser aportadas por los socios existentes.

En el mercado de capitales se obtienen los prestamos a largo plazo y se negocian los valores mobiliarios, €
decir las acciones y obligaciones emitidas por entidades publicas o privadas. En el mercado monetario se
consiguen los créditos y prestamos a corto plazo concedidos por instituciones financieras o entidades de
crédito.

Fondos de largo plazo:

a) propias —> ampliaciones de capital

b) ajenas —> prestamos, deudas con entidades financieras, proveedores de inmobilizado, lising, etc

Fondos de corto plazo: los proveedores habituales, el descuento de efectos, las deudas con entidades
financieras (aqui de corto plazo), el factoring

los de largo plazo:

Ampliaciones de capital —> el capital se divide en partes iguales y cada parte recibe el nombre de accién o
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participacién. Las acciones se emiten al formarse una S.A. y al llevarse a término una ampliacion de capital
La accion posee un valor de renta variable. Las acciones aparte de al portador o nominativas, pueden ser
ordinarias (derechos y obligaciones de socio) o privilegiadas (mas privilegios respecto las ordinarias)

Valor nominal de accién = capital social / numero de acciones

Esta prohibido vender acciones a un precio menor al nominal; la diferencia entre el precio de emision y el
nominal se llama 'prima de emision' y en el balance aparece en una cuenta de reservas y no en el de capite
social. Esta reserva forma parte del limpio patrimonial del cual puede hacer uso la empresa.

Al negociarse finalmente la venta de acciones en la bolsa de valores (si cotizan), distinguimos los siguiente:
valores:

a) valor contable —> el desprendido del balance

b) valor en bolsa —> obtenido segun la cotizacién de la accion en bolsa

c) valor segun el ratio PER (Price Earnings Ratio). Relaciona la cotizacion con el beneficio por accion.
Las ampliaciones de capital pueden hacerse con cargo a reservas, a deudas, o por nuevas aportaciones.

Con cargo a reservas los accionistas reciben acciones sin pagar precio , sin que tenga lugar un incremento
los activos. Asi cambia cantidades de una cuenta a otra y aumenta la garantia de los creditores.

Con cargo a deudas, los creditores reciben acciones a cambio de sus deudas. Tampoco aumentan aqui los
activos, pero si lo hace una variacion en el equilibrio financiero que mejora la capacidad de endeudamiento
la empresa.

Para nuevas aportaciones, hay un incremento del activo y asi pueden entrar nuevos socios.

Para asegurar el control de la sociedad por parte de los antiguos socios, estos tienen un derecho preferente
suscripcién que les permite mantener su poder politico y sus derechos econémicos. Si un accionista desea
subscribirse a las nuevas acciones, conservara la proporcién correspondiente. Pero si decide no ampliar, p
vender sus derechos y asi compensar la pérdida econdmica que le representa la ampliacion.

Empréstito: titulos ofrecidos por una institucion financiera que nos pagan una deuda, dividiéndose en trozo:s
llamados obligaciones. Generalmente la emision de esta deuda se hace cuando la empresa necesita grand
cantidades de dinero y se emite con unas condiciones de interés, garantia y reembolso determinados.

Los inversores de estos titulos pasan a ser creditores de la entidad emisora y adquieren el derecho a percil
intereses. Para incentivar la venta la emision puede hacerse a un precio inferior al nominal, amortizarse a u
precio superior al nominal, o las dos cosas. La diferencia entre valor nominal y precio de emisiéon o
devolucién se llama "prima de emision o de reembolso" respectivamente. Si la garantia esta constituida por
todo el patrimonio, las obligaciones son simples. Por contra si los valores se garantizan si los valores se
garantizan por medio de hipoteca sobre inmuebles determinados, las obligaciones seran hipotecarias.

Préstamo: aqui el 'prestador', normalmente una entidad financiera, da dinero a otra persona 'prestataria’,
comprometiéndose éste a devolverlos al vencer el plazo y de pagar intereses y comisiones. Para asegurars
creditores, se piden dos tipos de garantias: reales (propiedades de la empresa) o personales (avales). Es u
financiacion a largo plazo.

Créditos de proveedores de inmobilizado: otra manera de conseguir financiacion, negociando con los
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suministradores de bienes del inmobilizado el pago del bien en un futuro.

Lising o arrendamiento financiero con opcion de compra: operacién que permite a la empresa disponer de

bienes de equipo alquilados. Un vendedor del equipo suele vender el bien a la empresa de lising, y esta la
"arrenda" al cliente con opcién de compra (su valor residual). Aunque es una opcién cara, tiene la ventaja d
gue se financia el bien al 100%.

Y ahora, los de corto plazo:

Créditos de los proveedores: los proveedores a menudo conceden a sus clientes terminos de pago a 30, 6(
90... dias segun el sector, y no comporta ningan interés explicito. Aln asi, a veces el proveedor ofrece
descuentos cuanto mas rapido se pague, lo que nos hace plantearnos que opcién es la mas barata.

Descuento de efectos: las operaciones de compra—-venta pueden ser al contado o a crédito, mediante una
factura. Obviamente hace falta liquido para comprar al contado. Si es a crédito, se establece una obligacior
pago: el comprador se compromete a pagar la cantidad debida al proveedor en el plazo acordado. Aunque
dicha obligacién se refleja en la factura, el vendedor puede incorporar la deuda en un documento llamado
'letra de cambio’ en el que se escribe que una parte dara a la otra tal cantidad en tal plazo. Ademas de esta
partes (librador y librado), hay una tercera llamada 'tenedor’, que no tiene por que ser el vendedotr/librador,
gue finalmente llevara la letra para su cobro al acabar el plazo.

El librador puede cobrar la letra antes de tiempo mediante el banco, pero cobrara menos por tener que pag
unos gastos e intereses llamados "timbres, intereses y comision”. Luego el banco ya procede por su cuentz
cobrar al librado.

El motivo de que las letras de cambio se puedan hacer efectivas inmediatamente es lo que ha favorecido st
desarrollo.

El dinero obtenido suele usarse para financiar los clientes.

La cuenta de crédito es un crédito de disposicién gradual donde la institucion financiera pone dineros en
manos del prestatario hasta un limite indicado y durante un periodo de tiempo concreto.

Los intereses que genera se liquidan periddicamente sobre las cantidades utilizadas y por el tiempo que se
emplea cada cantidad. Ademas, si la empresa obtiene cobros, puede ingresarlos en esta cuenta, con lo que
intereses disminuyen. En el momento que venzan, el prestatario tendra que devolver el total de dinero que
institucion financiera puso a su disposicion.

Los gastos originados son la comision e intereses sobre el crédito.

El crédito se usa para financiar desfases temporales de tesoreria, ocurridos por el ciclo de explotacion.

El factoring es la transferencia de la gestion global de facturas pendientes de cobro a una empresa
especializada (FACTOR). El coste de esto es superior al del descuento debido a que el riesgo de impago d

cliente va a cargo de la empresa factor, permite a la empresa ahorrar gastos administrativos y de cobro.

El dinero obtenido se destina a financiar las ventas.

Asi pues, para financiar las inversiones los factores a tener en cuenta seran:
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a) el coste efectivo de las alternativas posibles de financiacién
b) los términos de devolucién de estas alternativas

Combinando ambos factores, hay que ver las alternativas menos costosas y que mejor eviten los problema
liquido de la empresa.

El coste del capital o financiacién es el coste medio ponderado de todos los elementos del pasivo.

El coste de capital permite a los gestores financieros de la empresa determinar la estructura financiera 6pti
y evaluar la rentabilidad minima que una inversion ha de ofrecer. La estructura financiera 6ptima serd la qu
presente un coste medio del capital minimo, respetando la correspondencia entre inversiones y su
financiacion.

SELECCION DE PROYECTOS DE INVERSION.

Los criterios mas basicos para elegir criterios de inversiéon son :

- termino de recuperacion o ‘pay back'’

- valor actualizado limpio

- tasa de rendimiento interno

Los elementos que intervienen en un proyecto de inversion son:

a) flujos de pago (valor monetario de equipo, costes de instalacién, aumento del activo circulante, gastos de
mantenimiento)

b) flujos de cobros, originados por la inversion en el tiempo que esta dure
¢) duracién de la inversion

d) flujos limpios de tesoreria o 'cash—flow'. Son la diferencia entre flujos de cobros y los de pagos generado
durante la inversion

e) condicién de economicidad de la inversién. Se da cuando el total de cobros es mayor al de pagos.

Término de recuperacion / Payback: este criterio determina el tiempo que se tarde en recuperar el
desembolso inicial con los flujos de tesoreria generados por la inversion.

Un defecto de este criterio es que no tiene en cuenta los momentos temporales en que se produzcan los flL
monetarios, ni si estos flujos se forman despues del término. Es un criterio basado basicamente en la liquid

Valor actualizado limpio (VAN): diferencia entre la suma de los cobros y la de los pagos, ambos flujos
actualizados a un tipo de interés (c) que es el coste del capital.

El coste del capital viene determinado por el tipo de interés del mercado.

El proyecto se llevara a cabo si tiene un VAN positivo, ya que aumentara la riqueza de la empresa. Si el VA
es negativo se rechazard, y si es igual a cero, la inversion es indiferente.
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Tasa de rendimiento interno (TRI): el tipo de rendimiento interno o tasa de retorno es aquel tipo de interés
para el cual se igualan la suma de los pagos actualizados y la de los cobros actualizados.

Para que un proyecto se lleve a cabo la rentabilidad ha de er superior al coste del capital y por tanto si el

rendimiento es superior al coste; si el rendimiento es menor al coste se rechazara y si es igual, el proyecto |
indiferente.

*kkk

7 - RECURSOS HUMANOS COMO ELEMENTOS BASICOS DEL SISTEMA

Area de recursos humanos: Toda organizacion tiene varias funciones relacionadas con el personal. Estas
funciones pueden ser llevadas por una persona, uno o varios departamentos, o incluso asesores y/o gestor
externos. Esta area nace al crecer las empresas, y con ello el nimero de su plantilla, y la ramificacién de é:
Hacen falta pues representantes, especialistas, etc.

Funciones del area de R.H.:

1) de ocupacién. La empresa necesita un personal, al cual tendra que colocar, contratar, despedir, explicar,

2) de administracion. Elaborar néminas, abonar cantidades en concepto de IRPF y SS a los organismos qu
toque, gestionar las bajas y altas, etc.

3) de retribucion. Donde habra que buscar la estructura salarial: incentivos, primas, y sueldo acorde al trabz

4) de direccion y desarrollo de recursos humanos: estimular los trabajadores para que trabajen mas y mejol
tengan responsabilidades

5) de relaciones laborales. Desde un empleado disconforme con algo, a una huelga general.

6) de servicios sociales. Gestionando los aspectos que la empresa quiera aportar voluntariamente. Comedc
sistemas de pensiones, préstamos a bajo interés, becas para los hijos del personal, etc.

Planificando el personal: habra que conseguir el nUmero adecuado de personas con la cualificacién necese
para que hagan las tareas de forma eficiente, teniendo en cuenta tanto la competencia externa como los
objetivos de la empresa. desde el departamento de RH se decidira el perfil de la persona que se busca, la ¢
a seleccionar/jubilar/despedir, donde puede buscarse ese personal, la promocion interna o la demanda exte
la formacién a dar a los trabajadores, la remuneracidon mas adecuada segun el trabajo y la persona, etc etc
Asi pues la técnica de planificacion seguira estos pasos:

— situacion de la accién futura: entorno econémico (dimensién del mercado, competidores, canales de
distribucién...), tecnoldgico, y sociopolitico (situacién del mercado laboral, actitud de los ciudadanos...) En
esta situacion también esta la previsién de RH para ver el personal que pueda jubilarse, darse de baja...

— programacién: tras preveer las necesidades de personal, habra que programar cuando contratar nuevos
trabajadores, formarlos, jubilarlos...

— ejecucion: aplicacion préactica de la programacion

— control: aqui si se requiere, se adoptaran medidas correctoras en los posibles fallos que salgan.
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Andlisis y descripcion de los lugares de trabajo: determina el lugar de los componentes de la plantilla.
— capacidad fisica y mental

- formacion que ha de tener

- retribucion

- situacion dentro del organigrama

— tareas y funciones que desarrolle

— sus responsabilidades y con quien ha de coordinarse

*kkkk

8 — LA NECESIDAD ORGANIZATIVA EN LA EMPRESA, LA ESTRUCTURA ORGANIZATIVAY SU
REPRESENTACION GRAFICA.

LA ORGANIZACION FORMAL Y SU REPRESENTACION GRAFICA.

LA ORGANIZACION FORMAL Y LA INFORMAL.

RESOLUCION DE CASOS.

ORGANIZACION DE LA EMPRESA —> para que sus diferentes elementos actuen de forma harménica, ha
de haber una divisiéon del trabajo adecuada considerando las responsabilidades. La organizacion hace
referencia tanto a cada una de las funciones de una empresa como al conjunto de estas funciones; el objet

es que estas funciones se cumplan de manera eficiente con el minimo esfuerzo y el maximo provecho.

Estructura de la empresa: las relaciones de autoridad entre sus miembros ha de quedar bien definida,
planificada y facil de controlar.

- Relacién funcional. Un directivo es responsable de una funcién determinada. Tipico de empresas pequefi
Ej. el director de produccidn es responsable de toda la produccién.

— Relacién de linea. Un directivo se ocupa de una funcién especifica dentro de un departamento. Ej. en el
departamente de produccién hay un director de produccién y un director para cada area —montaje, acabadc
etc—

— Relacién matricial. Se jerarquizan las areas de autoridad segun la funcién y el proyecto. P.ej. gerente par:
cada proyecto, los cuales a su vez dara cuentas al director general.

Organizacion formal: posee una estructura légica donde a cada componente corresponde una funcién
definida. Cada persona sabe su limite de actuacién en la organizacion por unas normas preestablecidas. E
esta organizacion se barajan

- la jerarquia,

- la responsabilidad de cada persona ( su funcién encargada )

— el objetivo comun (el de la empresa), y
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- la delegacion (harmonia para transmitir autoridad a los inferiores).

Puede pasar que dentro de la organizacion formal haya una organizacién informal, creada espontaneamen
entre personas con afinidades parecidas, que podria generar grupos con cierto grado de poder por su
personalidad. Al margen de que la persona cumpla sus tareas, suele generarse una red de relaciones pers
y sociales no preestablecidas por escrito. Esto puede hacer que personas de diferentes sitios hablen entre |
destapando informacién, cosa que no siempre guste a la direccion.

En este sentido a menudo los directores no "delegan” por incompetencia, no querer que sus subordinados
sepan demasiado, miedo a dejar de ser imprescindibles, de importancia personal, etc. Esta actitud crea une
gestion poco eficaz, con trabajo cotidiano repetitivo, por lo que es mejor potenciar los conocimientos del
director y mejorar su cualificacion para ofrecerle responsabilidades mas altas para desarrollarle a él
(personalmente) y a la empresa.

Organigramas: son la representacion grafica de la organizacion y reflejan de la forma mas clara posible
niveles de autoridad, responsabilidad, division de funciones y relaciones. Para confeccionarlos se ha de
estudiar previamente la estructura de responsabilidad segun los niveles directivos.

Funciones de niveles directivos

a) el consejo de administracion —> vela por lo intereses de los accionistas utilizando los recursos de los que
dispone (estructura financiera, crecimiento, politica de dividendos, normas de comportamiento general)

b) la direccion de produccion —> obtiene un producto de la mejor calidad con el menor coste posible
c) la direccién administrativa —> gestién financiera, control de presupuestos e informacion del resto de area

d) la direccion de marketing —> planifica las ventas, precios y canales de distribucion. Tb analiza productos
por grupos y mercados.

e) la direccion de personal —> responsable de la contratacion, formacién, nivel de remuneraciones, segurid:
higiene.

Centralizacién y descentralizacion: términos que hacen referencia al grado de autoridad que se confiere en
una organizacion. Hay centralizacion cuando las decisiones las toma una o pocas personas, o bien toda la
capacidad de decision se concentra en el nivel jerarquico mas alto. Ventajas: decisiones rapidas y actuacio
uniformes.

La descentralizacion por contra tiene una cadena de mando mas corta y responde a un tipo de direccién qu
concede cierta autonomia a cada responsable. Ventajas: motivacion del personal, formacién de directivos,
menores cargas de responsabilidad para otros directivos.

La contabilidad es una de las principales fuentes de informacion de la empresa. La planificacién, organizaci
y el control requieren por parte de la direccion una informacion fiable y oportuna, para ayudar a los gestore:
en su toma de decisiones.

Datos de entrada contables: compras, ventas, préstamos, energia, encuestas, etc.

Trato de la informacién contable: instrumentos y técnicas, normas, legislacién

Informes contables: resultados del periddo, patrimonio, coste de los productos, prevision de gastos, ventas,
evolucion
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Hay varios tipos de contabilidad:

— Contabilidad financiera o externa, consiste en el registro de las operaciones que la empresa realiza con e
mundo exterior. Los informes elaborados son el balance de situacion (activo y pasivo) y la cuenta de
resultados.

Destinatarios internos: responsables de direccién y otros responsables. Destinatarios externos: hacienda,
organismos publicos, instituciones financieras, etc.

Requisitos: ha de cumplir la legislacién mercantil y contable.

— Contabilidad de gestién o interna, es la que calcula el coste de los productos, el coste por departamentos
la rentabilidad de los productos, la rentabilidad de los productos, los presupuestos de produccion, etc.

Destinatarios. Solo internos: la direccion, los jefes de departamento, etc.

CONTROLAR significa comparar los resultados reales con los previstos a fin de corregir lo que haga falta. |
proceso de control empieza con la planificacién; continua con la adquisicion de informacion sobre el estado
real, y acaba con la aplicacién de correcciones, si hace falta. en la empresa se usan generalmente los
siguientes controles:

Controles de gestion — el sistema de niveles de responsabilidad creado por la direccidn a fin de conseguir I
objetivos previamente definidos.

Control presupuestario — sirve para comparar las desviaciones que se producen en el patrimonio de la
empresa (activo menaos pasivo) como consecuencia de las operaciones corrientes.

Control de sistemas - controla la eficacia con la que se llevan a cabo los procesos organizativos. Afecta tar
los circuitos administrativos como los métodos de produccion.

*kkkkkkk

9 - TOMA DE DECISIONES Y EL PROCESO DE DIRECCION.

EL EMPRESARIO HOY.

Toma de decisiones: el empresario ha de tomar decisiones que le ayuden a corregir desviaciones o0 mejora
resultados esperados a partir de la informacion que reciba de la cuenta de pérdidas y ganancias, del balanc
de las inversiones y previsiones de ventas. Estas decisiones, las puede tomar en un ambiente de certeza, c

intertidumbre o de riesgo.

En la incertidumbre se conocen los posibles riesgos pero se desconocen las probabilidades donde pueden
producirse cada uno de ellos.

En el ambiente de riesgo, se saben las probabilidades de que cada uno de los riesgos tenga sitio.
En los ambientes de certeza, se dispone de informacién exacta, de manera que se sabe qué pasara.
Los hechos politicos nacionales e internacionales, los cambios de gusto de los clientes, la ubiciacién de la

empresa... influyen en la decisién del empresario, el cual usa la estadistica para tener unos modelos que de
algo de base cientifica. Los modelos mas conocidos en un ambiente de incertidumbre son
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- Maximim o de Wald —> hay que elegir la accion que de el mejor resultado de entre los peores (0 sea, el
menos malo). Es un criterio pesimista que nos dice: cuantas menos pérdidas, mejor.

— Maximax —> es un criterio optimista, se elegira lo que crea que de mejores resultados por muchos riesgos
gque entrafie.

— Hurwicz o coeficiente de optimismo —> es una variante rara del ‘maximax'’

- coste de oportunidad o lamentacién minima —> diferencia entre el mejor resultado que se obtendria y el
resultado que se obtiene cuando se realiza esta accion.

- valor esperado

— matriz de decisién —> es la tabla usada para resolver los problemas de decision que hemos visto
anteriormente.

*kkkkkkk

10 - FUNCIONES INTERNAS DE DIRECCION: LA PLANIFICACION, LA ORGANIZACION, LA
GESTION Y EL CONTROL DE GESTION

La planificacion es una etapa donde se pretende conseguir los objetivos fijados sobre la base de unas
previsiones. Trata de anticiparse a los problemas, preverlos y solucionarlos, al igual que establece un plan
coordinado para el funcionamiento de la empresa. En esta etapa se establecen los criterios que permitiran
evaluar los resultados y los controles necesarios para obtenerlos.

La planificacion a largo término es un trabajo que ha de llevar a cabo la alta direccién. Consiste en una
organizacion estratégica donde se configuran los objetivos que se quieren conseguir. Generalmente
comprende periodos de 5 afios 0 mas segln la dimension de la empresa.

Preguntas de planificacion... ¢ que tipo de empresa queremos segun su dimension? ?a que mercado nos
dirigimos? ¢ precio alto o bajo? ¢ quienes seran los responsables? etc.

La planificacion a corto término es una organizacién tactica que sigue los presupuestos establecidos en la
politica a largo término y que controla las desviaciones entre aquello esperado y aquello obtenido, analiza I;
causas Yy entroduce las correcciones oportunas. Generalmente, comprende periodos de un afio como maxil

Métodos usados en la planificacién. Los mas elaborados son los relacionados con la financiacién, por
formar parte de la planificacion global. Las técnicas usadas parten de los estados contables. Las versiones
modernas usan modelos matematicos de optimizacion y simulacion.

— Utilizacién de los estados contables: la planificacion a largo término requiere un esfuerzo para prevery
solucionar los problemas que puedan aparecer en un periodo determinado. Hay que elaborar tantos
presupuestos anuales como afos de duracién dure el plan, y se han de comparar con los datos reales de Iz
empresa para deducir consecuencias de las posibles desviaciones.

Mientra que los presupuestos de explotacion previsibles dan lugar a cuentas de pérdidas y ganancias no
previsibles, el complemento de los presupuestos de explotacion y los de inversién y necesitados de tesorer
daran el balance previsible. El control de las desviaciones producidas se lleva a término mediante un sisten
de analisis basado en una informacion previa que el responsable recibira de diversos departamentos.

— Ratios: relacion entre dos magnitudes de los estados contables de la empresa, de la cual se puede
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diagnosticar su salud tras analizar los réatios si se contemplan en conjunto y no aisladamente, con la ayuda
informacién complementaria. Se podria dar el caso por ejemplo de que el ratio de beneficios sobre el capita
sea bueno y la empresa en cambio no soporte ya las deudas.

- Presupuestos: ejecutado el plan general (largo término) que marque el camino de la empresa, la tactica a
usar para conseguir el objetivo marcado por el plan a corto plazo vendra marcado por los presupuestos. Un
presupuesto tan solo es una previsién que se hace para conocer los ingresos y los gastos del periodo, asi ¢
el momento en que se ha de cobrar y pagar. Nos permite conocer el estado de tesoreria y su evolucion
prevista, permitiendo a la direccién financiera el anticiparse tanto a las necesidades de financiacién como a
colocacion de los excedentes, y buscara optimizar gastos e ingresos.

También hay presupuestos de inversion, provenientes de politica o planificacion a largo plazo (comprando
maquinas, aumentando la empresa, etc).

Los presupuestos han de someterse al plan global y han de ser tanto rigidos para conseguir los objetivos
finales y a la vez flexibles para introducir las posibles modificaciones necesarias para adaptarse a la realida
economica del momento.

Un presupuesto de tesoreria es el resumen de la informacién previa siguiente:
1) presupuesto de ingresos y gastos corrientes

2) plan de inversiones

3) plan de financiacion de las inversiones

4) presupuesto de tesoreria

En el presupuesto de tesoreria hay que afiadir el IVA a las inversiones y componentes del presupuesto de
ingresos y gastos.

El control de gestién: la mas alta direccion de la empresa es quien realiza la funcién de control. Necesita
crear primero una estructura informativa que de datos fiables sobre la evolucién de la empresa y segundo, |
plan de accién basado en la informacion recibida que conduzca al resultado esperado.

El control significa que en cada una de las etapas planteadas (planificacion, prsupuestos, organizacion, etc
han de comparar los resultados obtenidos con los previstos, con lo que es un proceso 'al vuelo' y no al acal

El control de gestién es el sistema estructurado de niveles de responsabilidad creado por la direccién para
conseguir los objetivos. Etapas del control de gestion:

1) definir objetivos y periodo en los que se quieren cumplir

2) establecer que tipo de informacién y con que frecuencia se ha de suministrar a la direccion para que este
pueda comparar la realidad con lo previsto

3) decidir las acciones que se han de hacer a partir de la informacion recibida
La direccion general ha de concretar los datos que quiere controlar, investigando cada mes aproximadamel

y comparando datos hasta la fecha con objetivos fijados previamente. Es importante que la informacién sec
fiable y oportuna para que las acciones que la direccién tenga que iniciar se hagan en el menor tiempo posi
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Ejemplo de datos pedidos por el consejo de administracion:
1) Resumen de resultados generales... funcionamiento de la empresa en sentido amplio. Anual.
2) Cuenta de pérdidas y ganancias y balance de situacion, para conocer el estado del capital

3) Situacion financiera, con informacion a corto término sobre la mejor manera de afrontar las obligaciones
mas inmediatas, estructura del capital, situacién de creditos y otros temas

4) Resumen de las ventas segun los clientes, las areas, la rentabilidad...

5) Ratios significativos, sus variaciones y tendencias

6) Informes sobre problemas especiales

S—

11- EL ANALISIS, LA SIMULACION Y LA RESOLUCION DE CASOS DE TOMA DE DECISIONES
(Ejemplos y teorias 21-25 II)

*kk%k

12 - LA NORMALIZACION CONTABLE MEDIANTE EL PLAN GENERAL CONTABLE Y EL
METODO DE LA "PARTIDA DOBLE".

REGISTRO DE OPERACIONES. ELABORACION DE LAS CUENTAS ANUALES (EL BALANCE Y LA
CUENTA DE PERDIDAS Y GASTOS): COMPONENTES, ESTRUCTURA, PROCESO DE OBTENCION
Y ANALISIS.

Normalizacion contable mediante el plan general contable — los documentos que recogen el patrimonio
empresarial son el inventario y el balance. Los instrumentos que registran y tratan esta informacioén los
proporciona la contabilidad.

Patrimonio: bienes, derechos y obligaciones de la empresa.

Bienes —> conjunto de cosas poseisdas por la empresa

Derechos —> créditos a favor de la empresa tras vender sus productos a crédito o al conceder un préstamo
Obligaciones —> deudas de la empresa hacia otras personas fisicas o juridicas.

Asi pues:

Patrimonio= (bienes + derechos) — obligaciones.

Cada componente patrimonial se le llama ELEMENTO PATRIMONIAL.

Masa patrimonial: segun el significado econdmico/financiero agrupamos los elementos patrimoniales:
pasivo y activo.

PASIVO: total de recursos financieros de los que dispone la empresa. Es el origen de la riqueza de la
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empresa.

— Neto patrimonial o pasivo no exigible: recursos propios que se obtienen mediante las aportaciones de los
propietarios y los beneficios generados no distribuidos. Esta cantidad es el patrimonio que los socios se
repartirian si la empresa se eliminara.

— Pasivo exigible: los recursos ajenos; las deudas que la empresa ha de devolver en el término pactado. A
corto plazo si son antes de un afio y a largo si son mas de un afo.

ACTIVO: propiedades - inversiones que tiene la empresa. Es donde se han aplicado los recursos financier:
- Activo fijo o inmobilizado: bienes y derechos que duraran mas de un afio (mobiliario p.ej.)
- Inmobilizado material: elementos tangibles (terrenos, muebles, inmuebles, maquinas...)
- Inmobilizado inmaterial: elemenos intangibles de valor econémico (patentes, programas informaticos...)
- Inmobilizado financiero: créditos concedidos a otras personas, participaciones...

— Activo circulante: bienes y derechos que duraran menos o igual a un afo.

— Existencias: productos que se quedan como stock.

— Realizable: derechos de cobro a favor de la empresa a clientes u otros.

— Disponible: dinero liquido depositado en la caja y cuentas bancarias (tesoreria)

Activo fijo= inmobilizado material + inmobilizado inmaterial + inmobilizado financiero

Activo circulante= existencias+realizable+disponible

Los valores del activo han de ser iguales a los del pasivo.

Total activo= total pasivo

Inversiones = recursos financieros

Bienes + derechos = neto patrimonial + deudas

Neto patrimonial = bienes + derechos — deudas

Inventario parcial: parte del patrimonio

Inventario general: todo el patrimonio

INVENTARIO (Tabla figurando

- el concepto (objetos)

— precio unitario

— importe del concepto
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- total

El inventario y el balance son parecidos (ambos usan una tabla), en que ambos dan informacion del
patrimonio. En el inventario los elementos se recalcan sus particularidades (precio unidades etc) y en el
balance los elementos estan mas sintetizados.

PLAN CONTABLE: modelo que recoge la diversidad de hechos que trascenden econémicamente, llamado:
hechos contables.

La contabilidad se normaliza mediante el Plan General de Contabilidad (PGC), que toda empresa ha de
aplicar. Algunos aspectos de este plan se han de cumplir por cojones, otros son recomendados, y otros sor
principios de organizacién. El Gltimo PGC salido es el modelo del afio 1990. El PGC tiene la siguiente
estructura:

- Principios contables.

— Cuadro de cuentas

— Definiciones y relaciones contables

— Cuentas anuales

- Normas de valoracion

Hecho contable: operaciones econdmicas que afectan al patrimonio.

Cuenta: elementos patrimoniales.

Cuentas de activo —> parte izquierda, el debe ; parte derecha, el haber.

LA PARTIDA DOBLE: en cualquier transaccion intervienen_un minimo de dos cuentas entre las cuales habi
una relacion. En el DEBER de una o0 mas cuentas se hace una anotacion, y se hara otra en el HABER de o
cuenta.

La suma de los importes anotados en el DEBER de una o mas cuentas han de ser iguales a la suma de los
importes del HAVER de una o mas cuentas. Si la operacion afecta mas de 2 cuentas, el hecho contable es

compuesto. Si solo son 2, entonces sera simple.

LIBRO DIARIO: obligado para todas las empresas, sirve para escribir cronolégicamente las transacciones
econdmicas. Cada anotacion se llama asentamiento, y recibe un niamero identificativo.

LIBRO MAYOR: el libro donde se relacionan las cuentas con los cargos y abonos aparecidos en el libro
diario.

BALANCE DE COMPROBACION DE SUMAS Y SALDOS: obligatorio, resume el movimiento de las
cuentas a lo largo de un periodo.
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Ciclo contable: operaciones realizadas desde que se abre la contabilidad de un ejercicio hasta que se cierr:
se obtiene el balance de situacion final y la cuenta de pérdidas y ganancias.

Opertura de la contabilidad: opertura en el libro diario, donde se anota al deber los saldos deudores de las
cuentas patrimoniales y al haber los saldos creditores de las cuentas patrimoniales.

ELABORACION DE LAS CUENTAS ANUALES: El empresario y compafiia tendran que formular las
cuentas anuales en un plazo maximo de 3 meses, desde el cierre de ejercicio. Se redactan anualmente par
una imagen fiel del patrimonio de la empresa y su situacion financiera.

Las cuentas son obligatorias. Tambien se llaman estados de cuentas. Se componen de:
- balance

- cuenta de Pérdidas y ganancias

— memoria

Segun el PGC, las cuentas anuales pueden hacerse en el modelo normal o el abreviado. El modelo abreviz
es solo para las empresas pequefias, como las 'PIME' (pequefia y mediana empresa).

BALANCE DE SITUACION: documento contable que refleja la situacion econémica/financiera de la
empresa en un momento dado. La informacion dada es estatica mostrando el patrimonio en ese ejercicio al

gue se refiera, y nos permite conocer la variacion del patrimonio empresarial.

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS: estado contable donde se representan los conceptos de gastos,
ingresos y resultados netos. Refleja los flujos reales a lo largo del periodo contable (un afo), y por tanto es
estado dinamico. Los datos hacer la cuenta se sacan del libro mayor (ingresos y gastos).

LA MEMORIA:como cuenta anual que es, completa y amplia la informacion anual contenida en el balance \
la cuenta de pérdidas y ganancias.
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13 - EL PATRIMONIO Y SUS VARIACIONES: ANALISIS ECONOMICOFINANCIERO, CALCULO,
ANALISIS E INTERPRETACION DE RATIOS.

EL EQUILIBRIO PATRIMONIAL: RATIOS Y REPRESENTACION GRAFICA.

EL FONDO DE MANIOBRA.

EL PERIODO MEDIANO DE MADURACION.

Andlisis de balances: si gracias a las cuentas anuales determinamos el resultado de una empresa (Pérdida
ganancias) y conocemos su patrimonio (balance de situacidn), gracias al analisis de balances analizamos €
interpretamos los estados contables. Con el andlisis podemos luego plantear soluciones o0 mejoras a estadc
problematicos en la toma de decisiones.

Analisis patrimonial: estudia la estructura del balance de la empresa, el activo, el pasivo, las fuentes de
financiacion y las correlaciones entre activo y pasivo en diversos ejercicios econdmicos. Se parte de un

minimo de dos balances de situacién consecutivos. Se agrupan los elementos del pasivo y el activo en
masas/grupos y se determina el % que cada grupo representa del total.
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Normalmente se dice que el activo circulante ha de ser el doble del pasivo circulante, para que no exista el
peligro de que no puedan devolverse los créditos a corto plazo.

Los fondos propios/no exigibles han de estar entre un 40%-50% del total pasivo para que la empresa este
suficientemente capitalizada. A cambio lo exigible correspondera al 50%60% del pasivo.

Analisis financiero: estudia el balance para comprobar si la empresa es capaz de pagar las deudas en el
momento del vencimiento. Para analizar esto se utiliza el ratio, que es el cociente entre las dos manitudes c
gueremos comparar. Estas magnitudes han de tener relacién econdmica entre si, 0 el ratio no tendria sentic

Analisis econdmico de la rentabilidad: se busca la eficiencia y la productividad. Se parte de la cuenta de
Pérdidas y ganancias, y se crea una cuenta de Explotacién en forma de lista.

Andlisis de crecimiento: consiste en saber como evoluciona la participacion de la empresa en el mercado a
largo del tiempo para compararla a la competencia.

El fondo de maniobra: diferencia entre el activo circulante, y el exigible a corto término. Este garantiza un
equilibrio entre los recursos y su financiacion. Se considera también fondo de maniobra la parte del activo
circulante que se financia con recursos permanentes. Ha de ser positivo o significaria no tener suficiente
liquido para pagar deudas en un futuro.

El periodo de maduracion: determina el capital minimo circulante o fondo de maniobra que la empresa ha
de manejar. Calcular el periodo en el que pasa da el tiempo necesario para recuperar las inversiones en
circulantes y representa la financiacion en dias que la empresa requiere y puede conseguir de una parte de
proveedores y los creditores diversos y los recursos propios o préstamos.

Un periodo de maduracion demasiado largo indica inadecuada gestién del circulante, enturbiando la econol
de la empresa.
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14 - BUSQUEDA DE IDEAS, EVALUACION Y DETERMINACION DEL PROYECTO DE INICIATIVA
EMPRESARIAL

15 — LA PLANIFICACION DEL PROYECTO Y EL ESTUDIO DE VIABILIDAD.

ESTRUCTURA Y COMPONENTES DEL PROYECTO.

PLAN DE NEGOCIO: documento que se actualiza a medida que se desarrolla la idea. Busca analizar la
viabilidad del proyecto, examinando objetivos y descubriendo inconvenientes. Va bien para mostrar el
negocio a terceros, y para redactar informes o preparar presupuestos. Esta compuesto por lo siguiente:

- Plan estratégico: hilo conductor de todas las actuaciones. Se define el objeto y objetivos, volumen de ven
se fijan los clientes potenciales, se determina la posicidon competitiva, se elige el nombre, dimensién y
organizacioén del empresa....

- Plan de marketing: aqui se mira la politica a seguir de producto, precios, distribucién y promocion.

— Recursos: relacion del edificio, personal, material, etc. necesarios.

- Estudio econdémicof/financiero: se recoge la informacion de las fases anteriores, concretando los fondos
necesarios, ventas previstas, los presupuestos, etc.
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- Inversién en inmobilizado: para adquirir infraestructura fisica y medios de produccién. Recuperable por la
amortizacion en afios sucesivos.

- Inversién en circulante: hay que calcular el PPM (numero de dias desde que se adquiera la materia prima
se

pague, hasta que se cobre por la venta del producto). c

— Tramites legales/administrativos: se dispone ya de suficiente informacién y se decide si seguir o abandon
el proyecto. De seguir habra que legalizar la empresa registrando el nombre, redactando la escritura etc....
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