ECONOMIA
* ESTAT | SISTEMA IMPOSITIU
3.1- EL SECTOR PUBLIC EN L'ECONOMIA

Encara que el sistema economic implantat actualment en els paisos del nostre entorn és el capitalista, ente
aguest com el d'economia de mercat, els Estats intervenen en l'activitat econdmica de manera molt importa
actuant com a agents economics. Mitjancant la seva intervencio, els Estats tracten de corregir les desigualt
que produeix el mercat lliure i de garantitzar un adequat nivell de benestar per a tothom: Estat de benestar.

Existeixen exemples de sectors en els que la intervencio estatal té el paper fonamental, com la defensa del
territori, la SS, l'educacid, etc. També ho fa de manera indirecta com en els incentius empresarials, els
sistemes de subvencions. Tot aix0 per una finalitat: crear béns i serveis per satisfer les necessitats socials.

3.1.1- INTERVENCIO REGULADORA DE L'ESTAT

L'Estat gasta molt en economia. Com s'obtenen els recursos? Sobretot del sistema Tributari. Aquest procés
d'obtencio i recaudacio d'ingressos i de realitzacié de despeses, materialitzats en el Pressupost estatal, aixi
com la seva incidéncia dins I'economia, rep el nom d'activitat financera de I'Estat.

La intervencié de I'Estat esta orientada a la consecucié dels seguents objectius:

« ajustaments en l'assinacié dels recursos: el mercat i la participacio lliure en aquest no produeixen tots els
béns i serveis que la societat necessita a causa de la rentibilitat econdmica. El que fa I'Estat és adequar
I'oferta d'aquests béns i serveis en funcié de les necessitats. Tipus de béns:

» béns i serveis de l'organitzacié estatal: els que el mercat no proporcionar ja que la seva utilitzacié nc
es pot individualitzar.

» béns de consum preferentment demandats de manera col-lectiva: I'Estat ha d'assegurar I'accés a
n'‘aquests béns de manera igual per tota la poblacié, en quantitat suficient, independentment dels
recursos economics de cadascu. Ex: educacio, sanitat.

 béns perjudicials i restriccions de consum: existeixen béns que es consideren perjudicials. Ex: tabac
alcohol. Per aix0 s'encareixen els seus preus.

» redistribucio6 de la renta: les societats modernes amb tradicio demaocratiques propugnen la superacioé de I
desigualtats que discriminen auns ciutadans respescte als altres. Per aix0 els Estats introdueixen elemen
correctors en la redistribucié de la renta, combinant una politica d'impostos progressius amb l'assumpcié
d'una série de despeses socials dirigides a qui té menys capacitat economica.

Els impostos progressius graven més als qui tenen més ingressos o patrimoni. La progressivitat fiscal
contribueix a una major redistribucié de la renta i de la riqguesa. Tot i aix0, la progressivitat troba el seu limit
guan una persona té molt de patrimoni i ha de donar gran part d'aquest a Hisenda.

« altres mecanismes de regulacié: I'activitat finacera de I'Estat, tant per part de la recaudacié com en
I'aplicaci6 de despeses, té en compte els objectius de la politica economica global (p.ex: UE).

» Magnituds macroecononiques i previsions pressupostaries: el Govern estima quin sera el creixement de
I'economia, quin sera el PIB, la inflacid, etc. Per aix0, existeix una relacio directa entre aquests objectius
macroeconomics i la realitat pressupostaria. La repercussio d'aquesta circumstancia en les economies de
empreses i dels particulars dependra de I'aplicaci6 de les despeses i dels recursos financers previstos.



3.2- L'ACTIVITAT DE L'ESTAT | LES SEVES ACTIVITATS FINANCERES

L'Estat necessita uns recursos financers que tenen com a desti el sosteniment de I'organitzacié politica del
territori i la financiacié dels diferents programes de despesa. El Govern és qui s'encarrega d'elaborar el
Pressupost de I'Estat i les Corts Generals les revisa i les aprova.

3.2.1- EL. PRESSUPOST DE L'ESTAT
El Pressupaost és I'expressié economica i financera anual del programa politic del Govern.
3.2.2-— CONCEPTES PRESSUPOSTARIS

El pressupost constitueix un marc legal i I'Estat no pot superar les despeses establertes. En relacié amb els
ingressos és més flexible, ja que és dificil complir amb exactitud la previsi6é de recaudacioé d'impostos.

Des d'un punt de vista formal o comptable el pressupost sempre esta equilibrat, perd des del punt de vista
economic podem distingir entre superavit o déficit. Es a dir quan els ingressos sdn majors (0 menors) que le
despeses.

3.2.3- ALCANCE NORMATIU DEL PRESSUPOST
El Pressupost de I'Estat s'elabora amb caracter anual i el Govern el presenta al Congrés dels diputats.
3.2.4- FINANCIACIO DE LES COMUNITATS AUTONOMES

La Constitucio preveu com a recurs de les Comunitats, els impostos de |'Estat total o parcialment cedits a
aquestes. Es cedeix a les Comunitats el rendiment total o parcial dels segients tributs:

* IRPF

 Impost sobre el Patrimoni

« Impost sobre Successions i donacions

 Impost sobre Trasmisions Patrimonials i Actes juridics documentats.
« Tibuts sobre el joc

3.3— ELS INGRESSOS DE L'ESTAT
L'Estat obté la major part dels seus recursos dels tributs i, sobretot dels impostos.
3.3.1- INGRESSOS EXTRATRIBUTARIS

Aquests ingressos procedeixen de fonts distintes dels tributs: neixen, per tant, dels béns de la propietat de
I'Estat i de les activitats productives o prestataries de serveis al seu carrec. Son:

* Ingressos patrimonials: es poden dividir en béns de domini public: aquells que estan destinats a I'is publi
a qualque servei public o a 'augment de riquesa nacional. Ex: carrers, edificis del ministeri,_etc. | en béns
patrimonials: encara que siguin de naturalesa publica, tenen una funcié o Us restringit, és a dir, no estan
disponibles per I'is general ni estan destinats als serveis publics. Ex: els monts publics, patrimoni foresta
estatal, zones mineres, etc. Aquests poden generar ingressos per I'Estat per distintes maneres: venta, llo
0 cessib. Les rentes obtingudes d'aquests béns s'ingresses en el Tresor Public, en canvi la venta d'aques
béns se considera ingrés extraordinari.

« Ingressos monopolistics: encara que la perspectiva dels monopolis ha canviat després de l'adhesio
d'Espanya a la UE, a Espanya han tengut molta importancia. En alguns casos I'Estat s'ha reservat



I'explotacio en régim de monopoli d'algunes activitats productives d'alguns serveis: monopoalis fiscals.

A partir de I'1 de gener del 1993 el monopoli del tabac es manté. L'inic monopoli explotat directament per
I'Estat és el de la Loteria Nacional, les rentes del qual tenen la consideracié d'ingressos patrimonials de I'Es

3.3.2- INGRESSOS TRIBUTARIS

Els tributs constitueixen la principal font d'ingressos en el pressupost de |'Estat. Els tributs obliguen als
contribuients a realitzar pagaments previstos per la llei, a favor de I'Estat o entitat publica amb capacitat per
exigir-los, amb la finalitat d'obtendre els recursos necessaris per finangar la despesa publica.

La Llei General Tributaria segueix el criteri tradicional de distingir tres classes de tributs:

» Taxes: constitueixen un tribut pagat obligatoriament per part de qui utilitza el domini pablic o reb un serve
public, que préviament ha sol-licitat, 0 que sigui de recepcid obligatoria, i que no pot ser produit pel sectol
privat. El pagament fet no es correspon amb el cost real del servei Ex: expedicié de passaports o DNI,
llicéncies d'obra, aparcament, recollida de fems, etc.

» Contribucions especials: tributs que graven el benefici obtingut pels particulars i com a conseqiiéncia de |
realitzaci6é d'algunes obres publiques o de la millora i ampliacié de certs serveis publics. La justificacio
técnica d'aquests tributs se basa en que aquestes obres o millores responen a l'interés coma i, al mateix
temps, produeix beneficis en certs ciutadans o en les seves propietats. S6n una forma de financiacié pare
de les obres publiques.

 Impostos: detraccié economica que s'exigeix perls poders publics sense contrapartida i atenent a la capa
de pagament del contribuient que se trobi en la situacié prevista per la llei tributaria.

3.4- ELS IMPOSTOS: ELEMENTS | DEFINICIONS
Els elements basics que els defineixen soén:

 Fet imposable: supost objectiu que determina el naixement d'una obligacio tributaria davant I'Hisenda
Publica, a carrec de la persona obligada a declarar i a pagar I'impost. Ex: obtencié de renta.

» Base imposable: quantificacié o mitjana del fet imposable, generalment expressada en doblers, d'acord a
I'establert en la norma reguladora del tribut.

« Base liguidable: quantitat resultant de restar a la base imposable les quantitats que la llei permet a cada
tribut. A vegades no es permeten deduccions.

» Tipus impositiu: és un % que s'aplica a la base liquidable amb I'objectiu d'establir una quota. Si lI'impost é
proporcional, el tipus impositiu és Unic i constant (IVA). Si és progressiu, el percentatge aniria augmentan
(IRPF).

» Quota tributaria: resultat d'aplicar a la base imposable o liquidable, segons, el tipus impositiu. Si no hi ha
possibilitats de reduir, aguesta seria la quantitat a ingressar.

» Subjectes del tribut: es pot dividir en subjecte actiu (drgan que té per llei el poder de exigir-lo), com ara
I'Estat, les Comunitats, les Cooperacions Locals._| en subjecte passiu, qui esta obligat a declarar i a paga

3.4.1- CLASSES DE TRIBUTS EN El PRESSUPOST

 Impostos directes: aquells que tenen en compte la capacitat de pagament del contribuient, atenent &
patrimoni o a la renta que obté per diferents conceptes. Ex: IRPF, Impost de Societats.

 Impostos indirectes: graven l'aplicacié de la renta o de la capacitat econdomica del contribuient posac
de manifest en I'adquisicié de béns i serveis. Ex: IVA.

3.5— 1 ES DESPESES DE L'ESTAT: PRINCIPALS PARTIDES



Encara que en els darrers anys la pressio6 fiscal ha augmentat, en funcio als objectius propis del benestar, |
tendéencia actual s'orienta cap a l'estabilitzacio, que sols es pot complir millorant la gesti6 dels recursos pub
i limitant el creixement.

Per l'aplicacio de les despeses de I'Estat es distingeix:

» Despeses de consum: se compon de les partides corrents dedicades al sou dels funcionaris, compr
de béns i serveis i altres despeses de funcionament.

» Transferéncies: compostes per el fluxe de recursos dirigits al sector privat, com subvencions,
interessos del deute, prestacions socials, etc.

« Inversions: els que contribueixen a la formacié del capital public, com la construccié
d'infraestructures i la creaci6 d'empreses publiques.

* NORMES FISCALS | ACTIVITAT EMPRESARIAL
4.1- FORMA JURIDICA | FISCALITAT APLICABLE

La Constitucio estableix que tots contribuiran al sosteniment de les despeses publiques d'acord amb la sev:
capacitat economica mitjancant un sistema tributari just. Com a consequencia, la relacio existent entre una
activitat empresarial i la fiscalitat en aquesta aplicable és el resultat d'una norma.

4.2- IMPOST SOBRE LES ACTIVITATS ECONOMIQUES (IAE)

4.2.1- NATURALESA I FET IMPOSABLFE

L'IAE és un tribut directe de caracter real, el fet imposable del qual esta format per I'exercici en territori
nacional d'activitats empresarials, professionals o artistiques. Se consideren activitats empresarials:

» Les ramaderes, quan tenguin caracter independent.
* Les mineres

* Les industrials

* Les comercials i les de serveis

4.2.2- ACTIVITATS NO SUBJECTES A L'IAE | EXENCIONS

No estan subjectes a I'impost totes aquelles activitats que la llei considera com activitats empresarials i no
constitueixen el fet imposable. Sén:

* Les agricoles

» Les ramaderes dependents
* Les forestals

* Les pesqueres

En quan a les exencions (compleixen el fet, perd se salven):
» L'Estat, les Comunitats Autdbnomes, les entitats locals.

« Els subjectes passius als que se'ls apliqui tracts o convenis internacionals.
* Els organismes publics d'investigacio i els establiments d'ensenyanca.

4.2.3—- SUBJECTE PASSIU | QUOTA TRIBUTARIA

So6n subjectes passius les persones fisiques o juridiques i les entitats no exentes sempre que realitzin en



territori nacional qualsevol de les activitats que originen el fet imposable. Els subjectes passius estaran
obligats a l'ingrés de la quota tributaria que s'obté d'aplicar les tarifes de I'impost.

4.2.4— LES TARIFES DE L'IAE
Per a l'aplicacio de les tarifes, les activitats s'agrupen en seccions:

» Seccid primera: activitats empresarials, industrials, comercials i mineres.
» Seccid segona: activitats professionals.
 Seccig tercera: activitats artistiques.

4.2.5- PERIODE IMPOSITIU

El periode impositiu coincideix amb l'any natural, excepte quan es tracti de declaracions d'alta. En aquest ¢
abarcara des de la data d'inici de I'activitat fins a final d'any.

4.3—- IMPOST SOBRE LA RENTA DE LES PERSONES FiSIQUES (IRPF)

Es un tribut de caracter directe i naturalesa personal i subjectiva, que grava la renta de les persones fisique
els termes previstos a la llei que ho regula. La renta dels subjectes passius esta formada per la totalitat dels
seus rendiments nets, aixi com els increments de calor que experimenti el seu patrimoni. Per tant, el fet
imposable és el fet dobtenir una renta. La base imposable sol estar constituida per l'import de la renta en el
periode impositiu. Aquest impost el forma la suma dels diferents rendiments nets que obté el subjecte passi
durant el periode impositiu.

 Calcul de rendiments nets: restar els rendiments integres a l'import de despeses que es poden lleva
Es a dir, alld que s'ingressa menys el que la llei permet reduir.

4.3.1- RENDIMENT NET DEL TREBALL INDEPENDENT

El rendiment net del treball sera la quantitat que resulti de restar als ingressos integres, l'import de les
despeses fisvalment deduibles. S'entenen per ingressos que venen del treball, el conjunt de totes les
contraprestacions derivades directa o indirectament del treball personal del subjecte passiu.

4.3.2- RENDIMENT DEL CAPITAL IMMOBILIARI

El rendiment net del capital immobiliari és la quantitat que resulte de restars als ingressos integres, l'import
que fiscalment es pot reduir. Se restaran a totes aquelles contraprestacions derivades directa o indirectame
dels béns immobles, tant rastics com urbans, que siguin propietat del subjecte passiu i que no es trobin
afectades per activitats empresarials o professionals.

« Immobles urbans (excepte els arrendats o subarrendats):
» Immobles urbans o rustics arrendats o subarrendats:

4.3.3—- RENDIMENT DEL CAPITAL MOBILIARI

Té la consideracio fiscal de rendiments de capital mobiliari la totalitat de les contrapestracions que venguin
directa o indirectament del capital mobiliari propietat del subjecte passiu. | que , a més, no es trobi afectat p
activitats empresarials o professionals. Per a I'obtencié del rendiment net se resta al conjunt de totes les
contraprestacions, les despeses:

4.3.4- RENDIMENTS D'ACTIVITATS PROFESSIONALS O EMPRESARIALS



Es consideren rendiments integres d'activitats professionals o empresarials aquelles que, procedint del treb
personal i del capital conjuntament, o d'un d'aquests factors, suposin per part del subjecte passiu l'ordenaci
per compte propia de mitjans de producci6 i de recursos humans (o d'un d'aquests), amb la finalitat
d'intervenir en la producci6 o distribucié de béns o serveis.

» Rendiment net: la diferéncia entre la totalitat d'ingressos, incluits l'autoconsum, les subvenions i altres
transfaréncies, i les despeses necessaries per a la seva obtencié i I'import del deteriorament sofert pels b
dels quals produeixen els ingressos.

« Estimacié directa: aquest metode constitueix el régim general aplicable als empresaris i professionals per
la determinaci6 del rendiment net de les seves activitats. Es a dir, el que realment ha ingressat i el que i |
restat.

« Estimacié objectiva: métode que té per objectiu la determinaci6 dels rendiments nets de les petites i
mitjanes empreses i dels professionals. Aquesta estimacio es tria en funcié de si és més favorable per
I'empresa o no. Ex: un bar que pagui segons cadieres i taules. Com podem veure, es caracteritza per no
basar—se amb els fluxes reals d'ingressos i despeses, sind mitjan¢ant indicadors objectius, representatius
I'estructura de cada sector.

4.3.5—- INCREMENTS | DISMINUCIO DE PATRIMONI

S'entén per increment o disminucid del valor del patrimoni del subjecte passiu, les variacions que sofreixi
aguest patrimoni a causa de qualsevol alteracio en la seva composicio. S'han de distingir dues situacions
segons derivin de: elements relacionats amb qualque activitat empresarial o professional; o altres que, esse
propietat del subjecte passiu, no queden compromesos del desenvolupament del negoci o de la professio.

4.3.6— PERIODE IMPOSITIU
El periode impositiu sera d'1 any natural.
4.4— IMPOST SOBRE SOCIETATS

La Llei i Reglament de I'lmpost el defineix com un tribut de caracter directe i personal que grava la renta de
les societats i altres entitats qualificades com a subjectes passius per les lleis. El fet imposable és I'obtencié
renta per part del subjecte passiu (societats i entitats).

4.4.1- CALCUL DE RENDIMENTS NETS

Per calcular el rendiment net es parteix de la compte de pérdues i guanys de la societat, que esta constituic
pel conjunt d'ingressos i despeses propies del desenvolupament de l'activitat.

4.4.2- AJUSTAMENTS EXTRACOMPTABLES

Per tal de conciliar el resultat comptable amb el fiscal s’han de realitzar certs ajustaments dins la
compatibilitat.

4.4.3- DEUTE TRIBUTARI

» Tipus impositiu i guota: el tipus de gravamen aplicable a les societats amb caracter general és del 35%,
encara que hi ha excepcions. La quota integra (QI) és el resultat d'aplicar a la base imposable el tipus
impositiu corresponent: QI=BI - Tipus

» Deduccions de la quota i retencions: a la quota integra s'han de restar les deduccions de les que es pugu
beneficiar la societat i son:



 deduccions per doble imposicié pels dividends i beneficiis obtinguts.
» Deducci6 per inversié
» Deduccio per creacid de feina a treballadors minusvalids.

En quant a les retencions, n'existeixen de dos tipus:

« Pagaments realitzats a compte de I'impost, en les liquidacions parcials efectuades durant 1 any
(adelantaments).

» Retencions suportades en dividends i altres rendiments de capital mobiliari, cobrats d'altres societat
entitats financeres.

» Esquema de liquidacié de l'impost:

4.5- IMPOST SOBRE EL VALOR AFEGIT (IVA

L'IVA és un tribut de naturalesa indirecta que recau damunt el consum i grava en la forma de les seglinets
operacions:

» Entregues de béns i prestacions de serveis efectuades per empresaris i professionals.
» Adquisiscions intracomunitaries de béns
 Importacions de béns.

El fet impoasble sén I'entrega de béns i les prestacions de serveis realitzatdes per empresaris o profession:
canvi d'una contraprestacid, amb caracter habitual o ocasional, en el desenvolupament d'una activitat
professional o empresarial.

4.5.1- SUBJECTE PASSIU

So6n subjectes passius els empresaris 0 professionasl que realitzen les operacions d'entrega de béns i pres
de serveis que constitueixen el fet imposable.

4.5.2—- BASE IMPOSABLE (BI)

La Bl esta constituida per el total de la contraprestacié de les operacions realitzades i altres partides com al
les comissions, el transport, les assegurances, I'import de I'embalatge, etc. No s'inclueix a la Bl els descom|
i les bonificacions que es justifiquin concedits préviament al moment de la operacié.

4.5.3- TIPUS IMPOSITIUS

* Tipus general: 16%
« Tipus impositius reduits: 7%, només en les operacions d'entregues de béns, adquisicions intracomunitarie

0 importacions d'aquests béns:
» Productes de primera necessitat per a la nutricié (excepte begudes alcohdliques).
« Aigua
» Medicaments per a Us animal, etc.

S'aplicara un IVA d'un 4% quan es tracti d'aquests altres béns: pa, farina, llet, ous, formatges, fruites, llibres
medicaments, etc.

4.5.4- IVA REPERCUTIT | LIQUIDACIO DE L'IMPOST



Procés de repercussio de I'IVA:
De lI'import a pagar , I'empresa que ho ven ha d'ingressar a Hisenda I'lVA corresponent.

 Quotes tributaries deduibles: en general, de les quantitats repercuties per I'lVA, els subjectes passius de
I'impost deduiran les quantitats suportades. La liquidacio periodica (generalmetn per trimestres) consistiré
en:

» Sumar les quantitats repercutides per I''VA en el periode, en les ventes (tot el que es ven).

» Restar a la suma les quantitats suportades per I'lVA, que tenen la condicié de deuible, en les
operacions de compra (el que no s'’ha venut).

« Diferéncia a ingressar o a tornar.

« PRODUCCIO, PRODUCTIVITAT | EFICIENCIA ECONOMICA

5.1- INTRODUCCIO, AREES BASIQUES D'ACTIVITAT EMPRESARIAL: LA SEVA
INTERDEPENDENCIA

So6n diverses les arees d'activitat o funcions econdmiques y financeres que es desenvolupen dins una empi
ja sigui per aprovisionament, per produccid, etc. Si ens imaginam una empresa on existeixin totes les activit
esmentades, aquestes quedaran interrelacionades entre si, ja que els objectius de cada una depenen de le
altres.

(mirar esquema): correspon a una empresa industrial que té un procés de transformacio llarg, tot el contrari
gue una empresa dedicada a la compra venta de mercaderies. L'area de fabricacié d'una inddstria depén d
I'aprovisionament, ja que qualsevol desfassament en el subministrament de matéries primeres, por afectar
cadena de produccid. lgualment, la falta de productes acabats, pot ocasionar un perjudici en l'activitat
comercial si no s'atenen les demandes dels clients.

5.2— ORGANITZACIO DE LA PRODUCCIO

La produccié pot ser considerada la funcié més important dins una empresa, entesa en el seu sentit més ar
és a dir, com a generadora de béns, serveis i d'uitilitats que els mateixos proporcionaran per a satisfer les
necessitats dels consumidors.

Per tant, produir és consumir de forma coordinada recursos per obtenir un producte o oferir un servei. El va
de la producci6 (output) s'obté a través del cost que suposa I'Us de certes quantitats de matéries primes, de
d'obra i altres inputs. El cost de produccié és, doncs, el valor donat a la quantitat de factors comsumits.

L'estrucutra dels costos de I'empresa ve definida per I'activitat a que es dedica. En un empresa comercial ul
cost molt important seran les remunaracions pagades als venedors, en canvi, en una empresa industrial els
costos més importants seran els de tecnologia i robotitzacié. Per tant, podem distingir distints tipus de
processos productius, segons:

» El segment a qui va dirigida la produccié: si la produccié respon a la demanda de un client, le'mpres
actuara per encarrec. En canvi, si el desti dels productes va dirigit a molts consumidors, sera un
producci6 per al mercat.

« El grau d'individualitzacié del producte: els productes fabricats en série sén de caracter massiu, sen
especificacions. En canvi, una produccié individualitzada, respon a un disseny exclussiu del que es
realitzaran molt poques unitats.

« La continuitat temporal del procés productiu: aqui es diferencia si el procés es continu o discontinu,
segons l'existéncia d'interrupcions o no entre els cicles de transformacio.



5.2.1. PARTIDES QUE INTEGREN El COST DEL PRODUCTE

El cost de fabricaci6 d'un producte s'obté sumant tots els valors dels distints factors que l'integren. Es a dir,
suma dels diferents costos.

5.2.2- EL COMPORTAMENT DELS COSTOS

Un cost és directe quan el factor s'incorpora de forma immediata al producte final (p.ex: matéries primeres).
En canvi, un cost indirecte és la relaci6é que té amb el producte, basada en criteris d'assignacié en aquest (e
subministrament d'aigua, de llum, el lloguer, etc).

Pero els costos també es poden dividir en fixos i variables. Els fixos es dénen independentment del volum ¢
producci6 fet. Els variables s6n els que tenen una relacié amb el nombre d'unitats fabricades, és a dir, créix
guan ho fa la produccib.

El problema de la correcta imputacié dels diferents costos depén també del sistema de produccid utilitzat. E
un sistema de produccié simple (una Unica linea de produccid), I'assignacié de costos, siguin directes o
indirectes, a la produccio se pot realitzar sense gaires dificultats. Ara bé, en un sistema de produccié conjur
I'assignacié dels costos indirectes pot ser més complexe. El cost calcular dependra del criteri d'assignacio
adoptat.

5.3—- FORMES D'AGREGACIO DEL COST

(mirar esquema 5.2). Hi ha dos criteris per calcular els costos de fabricacid: el cost complet i el directe.

5.3.1- COST COMPLET (full-cost) | COST DIRECTE (direct=costing)

El cost complet o full-cost és la suma de tots els consums necessaris per obtenir el cost industrial del
producte. En la practica, pero, no s'inclouen ni els costos d'administracié ni els de ventes (els de distribucid’

El cost directe o direct—costing, considera que s6n costos del producte aquells directament imputables a
n'‘aquest o que creixen segons el nivell de produccié (tampoc es tenen en compte els costos d'administracic
distribucio).

5.3.2— SIGNIFICAT ECONOMIC DE LA DIFERENCIA DE RESULTATS ENTRE FULL-COST |
DIRECT-COSTING

La diferéncia entre el cost complet i el cost directe esta en que, basicament, en que en el primer s'inclouen
el cost industrial de producci6 els costos generals de fabricacio, siguin fixos o variables. En canvi en el cost
directe, només es tenen en compte els costos generals de fabricacio variables.

5.4—- PRODUCTIVITAT | EFICIENCIA

Consideram la productivitat com a la relacié entre la produccid, en un periode de temps, i la quantitat de
facotrs consumits per obtenir-la. La mesura de la productivitat permet observar si s'aconsegueixen els
objectius previstos amb el millor aprofitament dels factors productius. Es a sir. Permet analitzar si el procés
transformacio és eficient.

5.4.1- RATIOS | INDEX DE PRODUCTIVITAT

La productivitat pot venir referida a un sol factor, per exmple la del treball, de la materia primera, etc. Aixo v
donat per aquesta expressio:



La productivitat global, referida al conjunt de factors utilitzats en un procés productiu, permet explicar el gra
d'eficiencia total d'una empresa i estableix un diagnostic sobre la combinacio de factors utilitzats i els
rendiments que hi deriven. El ratio es presenta com a relaci6 entre el valor de la produccié feta i el cost dels
factors consumits per a la seva obtenci6. Per fer aquest calcul, s'han de tenir en compte les dues restriccior
seguents:

» Quan es referei a tota la producci6, en la que poden existir distints tipus de productes, i a tots els
factors, no és possible treballar només amb quantitats, sino que es treballa en termes monetaris,
através dels seus preus.

« La utilitat de I'analisi de la productivitat s6n els estudis comparatius, per aixo s'utilitzen preus
constants agafats d'un any base.

P1, P2,: preu unitari de venta de cada un dels diferents productes elaborats per I'empresa.
Q1, Q2,: quantitat d'output de cada producte.

f1, f2.: preu del cost de cada un dels factors que es consumeixen.

F1, F2: quantitat dels diferents factors utilitzats.

Expressio per a calcular la productivitat global de I'any base:

La millora de la productivitat de I'empresa requereix un analisi dinamic, mitjancant I'observacio successiva,
gue permeti la comparacié amb situacions precedents. Expressio de la productivitat en el seglient periode:

Per a calcular la variacié de productivitat en termes percentuals, és a dir la taxa de productivitat global
(TPGO-1):

5.5= COST DELS INVENTARIS

Les empreses, siguin comercials o industrials, han de disposar de diferents aprovisionaments per atendre |
necessitats derivades de la seva activitat.

El tamany dels stocks o inventaris esta subjecte al comportament de la demanda dels clients, als placos de
subministrament dels proveedors i als costos fixos que es repercuteixen cada vegada que es reb una coma
al magatzem.

5.5.1- AGREGACIO DE COSTOS A LES EXISTENCIES EN STOCKS

El primer cost que s'analitza en els inventaris és el constituit pel preu de compra o d'adquisici6é de les unitat
que entren al magatzem. Costos dels inventaris:

» Cost d'adquisici6 o de fabricacid: segons es tracti d'existéncies comercials, matéries primeres o altre

 Costos fixos d'entrada al magatzem: entre els que hi ha els de transport, despeses de comanda i
tramitacio, etc.

« Costos d'emmagatzament: s'han de destacar els lloguers dels locals on s'emmagatzemen els diferel
materials, el moviment intern de les mercancies per mitja de grues, etc.

» Costos técnics: sbn els que comprenen els costos que surten a causa de les innovacions tecnologig
els costos d'oportunitat, els costos financers quan s'utilitzen recursos aliens, assegurances, etc.

Si la funcio basica d'un stock és disposar de quantitats suficients per poder subministrar als clients o per
permetre la continuitat dels ritmes de fabricacio. Ja que sin6 es pot produir una falta d'aprovisionament, fet
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anomenat ruptura d'stock.

5.5.2- EL CICLE DE RENOVACIO DEL MAGATZEM | L'STOCK DE SEGURETAT

Seguint al professor Suarez, podem reproduir en una grafica de coordenades el cicle d'stocks en un magat:
on es pot observar el ritme d'entrada de comandes i el seu progessiu esgotament. Aquesta evolucié ciclica
constitueix la imatge grafica tradicional que millor representa els moviments del magatzem.

S=volum de comanda

T= plag de reposicié de I'stock

S/T= nlmero d'unitats venudes per dia

Sn= nivell d'stock en el que es produeix una nova comanda. Quantitat considerada suficient per atendre a |:
demanda.

d=pla¢ d'entrega, en dies, utilitzat pels treballadors.

Ss=stock minim de seguretat que permet atendre a la demanda, encara que no arribin les comades a temp
De manera que I'stock mitja sera:

5.6— PLANIFICACIO DE LA PRODUCCIO: PROGRAMACIO | CONTROL DE PROJECTES

Un pla de produccio requereix dessignar i quantificar els recursos necessaris per dur a terme el programa(e
de fabricaci6 duits a terme per I'empresa. Cada programa recollira fonamentalment els segiients aspectes:

 Descripci6 del conjunt d'activitats, feines o fases de les que es compon el projecte de fabricacié.
(saber el que s'ha de fer).

* Previsi6 temporal del que durara cada una de les fases.

» Segliencia del procés en el que s'indiqui l'ordre de realitzacié de les fases de fabricacio.

« Sistema de control i evaluaci6 de la realitzaci6 del projecte.

5.6.1- GRAFIQUES PERT-CPM

Les grafigues PERT van ser creades per la Marina dels Estats Units i constitueixen els métodes de
programacio i control de projectes més coneguts aplicables a l'activitat empresarial.

Meétode PERT:

Aquest métode de programacio i control de projectes es basa en la relacié existent entre les distintes activit
o fases que composen un projecte de produccié (amb expressi6), mitjangant I'aplicacio de grafiques, de les
feines que s'han de realitzar, temps estimat per fer-les, és a dir, el que es coneix com a descripcié del cam
critic.

Grafica de Gantt:
Aquest metode és un antecedent de I'anterior. Es va dissenyar mitjangant un diagrama de barres horitzonta
dins uns eixos de coordenades. A les Y, hi figuren les activitats que composen el projecte a controlar. A les

apareix una escala de temps que permet represnetar la duracié de cada una d'elles i I'ordre en que es fan. |
tant, es dibuixaran les barres horitzontals referides a les activitats corresponents amb una longitud
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proporcional a la duraci6. Tant l'origen com la longitud de les barres venen establertes per la data d'inici i
finalitzacié de cada activitat. Aquesta grafica, perd, no presenta la interrelacié entre les distintes acitivitats.

5.7- COMPETIVITAT | QUALITAT

Se sol dir que una empresa és competitiva quan els seus costos permeten establir uns preus en posicio
d'avantatge respecte a altres amb les que competeix. Aix0 és aixi, perque els preus es fixen afegint als cos
de produccio del producte un determinat percentatge de benefici.

5.7.1-1A QUALITAT

Aquesta es mesura per el grau d'adequacio al programa de fabricacié previst i per tenir els béns que millor
satisfan a les necessitats dels clients.

Actualment es parla de qualitat total, ja que per aconseguir—la es necessita la responsabilitat de tots els
departaments de I'empresa. Des d'aquesta perspectiva, s'han d'establir les cares del bé o servei que més ¢
reforcar, els metodes de control i la normalitzacié de referéncia o estandards de qualitat.

La mesura de la qualitat necessita uns referents que consisteixen basicament en definir els parametres idot
en els que s'ha de moure el producte final per sortir al mercat. Se determinen limits de tolerancia que supos
per l'output el marge maxim de desviacié respecte a la precisié total.

De qualsevol manera, I'empresa ha de tenir present que per guanyar la lluita de la competivitat, en mercats
massificats, s'ha d'arribar a la millora de la qualitat com a element diferenciador.

» LOCALITZACIO | DEMENSIO EMPRESARIAL. PYME. TRANSNACIONALITAT
6.1- LA LOCALITZACIO EMPRESARIAL

La selecci6 del lloc optim per situar les diferents plantes, oficines i activitats d'una empresa és una decisio
molt complexe. Hi influeixen dues qliestions escencials: el cost i I'eficiéncia. Mitjangant una bona localitzacit
s'intenta minimitzar els costes de produccio6 i/o distribucio, i optimitzar I'accés als mercats, per tal de
garantitzar la regularitat dels subministraments, reduir costos d'emmagatzament i augmentar el volum de
I'empresa. Les decisions de localitzacio, pero, tenen molt a veure amb la dimensié de I'empresa.

6.1.1- LA LOCALITZACIO INDUSTRIAL

En la seleccié de zones per a instal-lar industries es persegueixen dos objectius: facilitar els subministrame
(de matéries primeres i productes semiacabats, ma d'obra) i reduir el cost. També s'ha de tenir en compte ¢
en les decisions de localitzaci6 industrial, influeix molt la normativa urbanistica sobre I'Us del sol. Factors qu
influeixen en la localitzacié industrial:

« Disponibilitat del sol industrial i el seu preu: s'han d'evaluar els costos dels solars on s’han instal-lat
relacié a la rentabilitat del seu negoci. Per exemple, les industries pesades necessiten més superfic
per aix0, es col-loquen més lluny dels centres urbans.

 L'accés de les matéries primeres i altres subministraments: quan les matéries que s'utilitzen s6n mo
voluminoses, perilloses, cares o dificils de transportar, les empreses que les empren solen situar—se
devora les fonts de subministrament. D'aguesta manera, es redueixen costos (sobretot de transport)
s'evita temps i riscos de manipulacio.

« La disponibilitat de ma d'obra: la industria necessita ma d'obra de diverses qualificacions; la seva
inexisténcia o escassetat en determinats llocs, fa que s'hagin de dur de fora, cosa que incrementa e
costos a causa de I'augment de salaris, ajuda de vivendes, despeses de desplacament, etc.
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 Existencia d'industria auxiliar: s'ha de tenir en compte la proximitat d'empreses de reparacions,
transports, distribuidors, etc. Si no exiteix una inddstria auxiliar prou eficag, el cost pot tornar a
encarir-se i, per tant, no convé localitzar I'empresa alla.

Els usos del sdl i la localitzacié urbana: les empreses industrials normalment s'ubiquen a la periféria de les
ciutats, dins els poligons industrials. Quins avantatges té aixo?:

» Bons sistemes de comunicacio i transport.

« Facil accés a mercats amb alt nimero de consumidors, ja que el volum de la poblacié de les ciutats
major.

» Existencia de ma d'obra qualificada i abundant.

» Serveis municipals, com ara aigua, residus, vigilancia, etc.

Per a instal-lar una industria dins qualsevol lloc del municipi, cal tenir en compte la normativa urbanistica de
lloc en el moment. Si el que és vol és crear una indastria, s'ha d'obtenir una llicéncia municipal, i s'haura
d'ubicar en zones que es considerin d'Us industrial, com ara els poligons.

6.1.2- LOCALITZACIO COMERCIAL | DE SERVEIS

Els locals millors situats, sobre tot pel que fa a comercos a la menuda, sén els més cotitzats i els que
requereixen més doblers per a la seva compra o arrendament.

La localitzacio del comerg i el comportament del consumidor: tant els punts de venta com els punts de
prestacié de serveis. S'ha de facilitar—hi I'accés pels clients, per aix0 s'han de prendre les seglients mesure

* Visibilitat del local.

« Facilitat de comunicacions: tenir a prop parades de trens, busos, taxis, un aparcament segur, etc.

» Situacio6 a les ceres més transitades.

» Localitzacié en zones amb activitats complementaries, és a dir, que hi hagi un poc de tot: situar el
negoci en una zona on hi hagi ofertes complementaries que permeti als clients adquirir el que
necessitin. Ex: El corte inglés.

* Locals ben decorats amb una estancia i transit comode.

L'especialitzacio urbana i la localitzaci6 dels punts de venta: des del punt de vista economic podem parlar
d'activitats residencials, industrials, d'oci, comercials, etc. En arees purament residencials (ciutats dormitori)
només hi sol haver activitats de primera necessitat, sobretot d'alimentacié. En les ciutats també hi ha zones
industrials, perd solen ser activitats antigues i de caracter residual. Per el contrari, alguns comerc¢os s'instal:
en zones suburbanes; solen ser grans magatzems o supermercats.

L'éxit dels centres comercials s'explica per la complementariatat de I'oferta: es veuen diverses tendes, nous
productes i tendéncies, es poden comparar preus, es pot menjar, etc. Per aix0, si un comerg es situa en un
centre comercial o en un barri comercial que estiguin ben consolidats, aporta certes garanties d'éxit des del
punt de vista de la localitzaci6. Encara que, naturalment, dins cada centre hi ha zones més privilegiades, ja
sigui per l'accés, per la visibilitat, etc.

6.3.1- LOCALITZACIO | DIMENSIO EMPRESARIAL

La dimensio de les empreses influeix en la localitzacié.

En les grans empreses, sobretot les industrials, es produeixen economies d'escala.

Per una part, se pot afirmar que els costos associats a la localitzacié suposen una proporcié menor sobre e
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costos totals en les grans empreses que en les petites. A més, les possibilitats financeres d'una gran empre
permeten una major flexibilitat d'actuacio.

Si analitzam el fendmen de la localitzacié des d'una optica amplia, podrem veure com les grans companyie:
sobretot les financeres, segueixen politiques de desplacament, per tal de cubrir el mercat mitjangant
nombroses sucursals i punts de venta.

6.2— LA DIMENSIO DE LES EMPRESES

Es una de les qgliestions més polémiques de I'economia de I'empresa, ja que no existeix una unimitat entre
considerar una empresa petita, mitjana o grossa. Tampoc no hi ha un acord entre dimensid i eficieéncia.

6.2.1- DIMENSIO | CAPACITAT PRODUCTIVA

La dimensi6 d'una empresa és el seu tamany, que guarda molta relaciéo amb el volum mitja de factors que
s'utilitzen i amb el seu potencial productiu. La capacitat de produccio és el valor de la producci6 que es pot
arribar a fer quan tots els factors estan en ple rendiment. Es a dir, suposa I'Gs total de factors i la inexisténci
de capacitat ociosa. Aquest fet és poc possible, ja que sempre hi sol haver un cert grau de subutilitzacié
(qualcu de baixa, qualque maquina rompuda, etc).

6.2.2— CRITERIS PER MESURAR LA DIMENSIO DE LES EMPRESES

Es un concepte molt relatiu. Des del punt de vista del tamany, les empreses es poden classificar en petites,
mitjanes o grosses. Un dels criteris més utilitzats per fer aquesta classificacié sol ser el de nimero de
treballadors: és petita si té menys de 50 treballadors, mitjana si en té menys de 500, i grossa si en té més d
500. Perd aquest criteri moltes vegades no és |'0ptim, per aixo se sol utilitzar de forma alternativa o simultat
amb altres criteris:

« Recursos propis o net patrimonial (el capital social de I'empresa).
* Actiu (béns i drets de I'empresa).

* Volum de produccio.

« Xifra de ventes.

« Utilitzacio6 de factors de produccio (a part del personal).

* Beneficis.

6.2.3- LA TEORIA MICROECONOMICA | LA DIMENSIO EMPRESRIAL

La dimensié més convenient per a qualsevol empres és la que li permet treballar en les condicions de costc
més favorables. Es a dir, quan el cost per unitat del producte o servei fet és minim.

La teoria microeconomica tradicional afirma que el cost unitari més reduit es produeix amb el minim de
costos totals mitjans; el punt anomenat optim d'explotacié. Segons aquesta teoria, els costos mitjans decrei
a mesura que augmenta el volum de produccio, fins arribar a un punt on si es continua augmentant la
produccio, aquests costos comencaran a créixer. Per tant, si el volum creix, lI'equip s'aprofitara millor i el cos
unitari baixara. Pero s'arribara a un punt que hi haura saturacio i els costos, en lloc de decréixer, creixeran |
aviat que la produccié. Es per aixo que s'ha d'intentar aconseguir I'0ptim d'explotacio.

Una altra de les teories és la llei de I'efecte proporcional. Segons aquesta, no existeix una dimensi6 optima
garanteixi uns costos minims, ja que la corba de costos mitjans a llarg plag no té minim, sino que és paral-|s
a l'absisa. A partir d'aquesta teoria es podria pensar que les empreses no tenen ganes de créixer, pero aixc
passa a la realitat.
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El fet que el creixement sigui un dels objectius de la majoria de les empreses, i aquest no guardi molta relac
amb la rentabilitat, fa que la maximitzacio del benefici no sigui un objectiu empresarial fonamental. Sind, qu
sbn objectius aconseguir uns beneficis raonables i estables per tal de poder subsistir a llarg plag. El desig d
créixer es pot explicar per la cerca de poder i I'esfor¢ per monopolitzar el mercat, el desig de progressar, i le
diversificacio de la produccio per tal tenir menys riscos.

6.3— EL CREIXEMENT EMPRESARIAL

El creixement empresarial, com hem vist, respon a una série de necessitats, sobretot dels directius de
I'empresa. Aquest creixement es produeix amb un augment d'activitat que comporta un augment de la
produccio, fins el punt que els recursos no son suficients i s'ha d'ampliar la dimensid, mitjangant I'adquisicio
de més factors de produccié. L'expansio de les empreses es col produir aixi:

 Mitjancant I'ampliacio de la linea tradicional, és a dir, augmentant la produccio dels béns que es feie
en els mercats.

» Madificant la linea de produccié, afegint nous productes o activitats, perd sempre solen guardar
relacié amb la producci6 tradicional.

 Mitjancant la captacié de nous mercats, és a dir, fer els productes per més sectors, captant nous
clients.

» Canvi de linea i ampliacié a nous mercats (combinacié dels dos anteriors).

6.3.1- ESTRATEGIES | PLANIFICACIO DEL CREIXEMENT

Les estratégies de I'empresa sén el conjunt d'actuacions que es realitzaran a mig i a llarg termini. Hi ha aut
gue diferencien entre estratégies de diversificacio del producte i estratégies d'innovacio. En els dos casos,
I'objectiu és assegurar la supervivéncia de I'empresa i intentar créixer.

Dins les estratégies de diversificacié podem trobar: les horitzontals, que consisteix en ampliar I'oferta
mitjancant productes complementaris o substitutius del producte principal; les verticals, mitjancant les quals
una empresa assumeix per complet el procés de fabricaci6 i distribucié del producte.

Les estratégies d'innovacié van encaminades al disseny de noves férmules per la fabricacid i la
comercialitzacio del producte.

6.4— L ES MULTINACIONALS

Les empreses multinacionals son les formades per una empresa matriu que controla a una série de filials q
operen des de diferents paisos del mén. La seva caracteristica principal és el control de la matriu sobre les
filials (a causa de la participacié de capital de la matriu en les filials) i els objectius compartits del grup. La
direcci6 centralitzada vol dir que totes tendeixen a funcionar dins una estructura ja establerta per un pla
inegrat de caracter general redactat per la seu central, i les activitats fetes estan molt relacionades entre si.

Avui en dia, vivim en una economia que afavoreix I'expansié de la transnacionalitat de qualsevol empresa €
creixement. Caracteristiques de I'economia global d'avui en dia:

* creacio d'arees de lliure comerg.

» Reducci6 de barreres aranzalaries i de restriccions en el comerg mundial.

» Desenvolupament, sense precedents, de les comunicacions, sobretot la tecnologia de la informacié.
» Mundialitzacié dels mercats financers.

6.4.1- FACTORS DE DESENVOLUPAMENT MULTINACIONAL: LOCALITZACIO |
TRNSNACIONALITAT
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El que es vol és anar més enlla del mercat nacional, pero perque?:

« Conqguesta de nous mercats: volen anar introduint—-se a mercats on no hi eren presents.

» Superar les barreres proteccionistes: encara hi ha mercats protegits on és molt dificil accedir-hi
(aranzels, contingents, etc). Per aix0, moltes empreses decideixen instal-lar filials a n'aquests merce
(a vegades associant—se amb altres empreses), per poder produir-hi directament.

« Aprofitar els avantatges competititus: algunes empreses col-loquen part de les seves activitats a
I'estranger per aprofitar els baixos costos, 0, encara pitjor, la seva politica medioambiental. Per
exemple, situar una empresa al Tercer Mén, per aprofitar—se de la ma d'obra barata, de la gran
guantitat de matéria primera que tenen, o dels baixos impostos que tenen.

 Transfaréncia de tecnologia: qualque empresa, sobretot de productes de noves tecnologies, queda
enderrarit en certs paisos.Per aix0, van a comerciar en llocs on el mercat estigui menys desenvolup
per aixi allargar la seva vida comercial.

6.4.2-ESTRUCTURA ORGANITZATIVA D'EMPRESES MULTINACIONALS

Des del punt de vista de la connexio6 entre els distinits centres d'una multinacional, hi pot haver diferents
sistemes:

« Obertura de sucursals: depenents de I'empresa central situada en el pais d'origen. Es el sistema mé
centralitzat i pot presentar problemes d'autonomia, ja que la decisi6 de les filials depén molt de la
matriu.

« Creacio de filials, el capital del qual depengui totalment de la matriu. Encara que el control de
I'activitat de les filials el tengui la matriu, aquestes tenen una certa autonomia.

« Creacio de filials associades amb empreses locals. Aguesta associacio se sol fer amb l'adquisicio, p
part de la multinacional, d'una percentatge del capital de I'empresa local.

Les multinacionals es poden organitzar amb un Unic centre de control del qual depenen totes les sucursals
filials, o mitjancant centres regionals, que homés sén els responsables de les filials de la seva area, i sent
responsables davant I'empresa matriu.

6.4.3— | A RESPONSABILITAT SOCIAL DE LES EMPRESES MULTINACIONAL S

La inversio de les empreses multinacionals en altres paisos és, quasi sempre, positiva, ja que ajuda a la cre
de riquesa i llocs de traball, i al desenvolupament d'una cultura empresarial que pot ajudar al naixement de
noves empreses.

Tot i aixi, a vegades les multinacionals cometen abusos que pejudiquen a l'ecologia i a la societat del lloc o
estan ubicades. Per aix0, és necessari establir unes regles que atregui les inversions exteriors, perd amb la
fermesa de que sigui dins un marc amb garanties. Com hem dit, un dels abusos és col-locar empreses per
aprofitar—se dels baixos costos i de la politica medioambiental del pais.

6.5— LES PIME | EL SEU PAPER SOCIAL

La majoria de les empreses espanyoles son de petita i mitjana dimensio, perd de gran trscendéncia social i
econdmica, ja que d'elles viuen la majoria de les families. Caracteristiques de les PIME:

« Participa de forma minoritaria en el mercat (poc poder de mercat).
« La propietat del capital pertany a una persona o a un grup reduit de socis.
» No té control extern, per tant, les seves decisions solen ser autobnomes.

Aquestes caracteristiques defineixen el seu funcionament i desenvolupament. El seu objectiu és treure el
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maxim profit de la homogeneitat dels criteris, facilitada per reduit nombre de persones que estan en mans ¢
I'activitat. La proximitat de I'amo amb el client, facilita la identificacio del personal amb el projecte global
d'unitat econodmica. Aixo fa que es puguin aconseguir els objectius empresarials, encara que tengui els
recursos suficients. Aquest fet també redueix els costos de supervisi6 i control del treball. A més, com que |
ha poc personal, es pot crear un bon ambient de treball.

6.5.1- AVANTATGES | INCOVENIENTS DE LES PIME

El vertader paper de le'mpresari el representa el qui arrisca els seus doblers i dirigeix el negoci, del que sol
I'amo. La proximitat del petit i mitja empresari a la compantia i la dimensi6 d'aguesta, suposa una série
d'avantatges:

« Flexibilitat i capacitat de superacio en situacions de canvi.

» Poden ser auxiliars a empreses més grosses.

* Posici6 privilegiada en mercats d'ambit local.

» Més possibilitat d'éxit degut a la relacié directa del treballador en les decisions i plans.
« Millor posicié alhora d'adaptar productes demandants pels clients.

» Afronten millor les époques de crisi.

 Possibilitat de canviar d'activitat en un espai petit de temps.

inconvenients:

e Com que no influeixen damunt el preu, han d'intentar fer productes de desescala.

» Depenen de la financiacio bancaria.

» No tenen la capacitat técnica necessaria.

» No tenen control damunt els proveedors i clients, per aixd no poden posar condicions.

6.5.2-— PRESENT | FUTUR DE LES PIME: EL. MERCAT EUROPEU

Les PIME sofreixen la pressi6 i dura competéncia de les gran empreses gque actuen en els mercats oberts,
tenen economia d'escala i tenen un poder financer major. A vegades, el sistema fiscal, la SS, etc., no tenen
massa en compte la seva debilitat i I'interés social que representen. A més, les caixes d'estalvis i les banqu
ho posen dificl per concedir-li financiaci6. Davant aquesta situacio, qué han de fer les PIME?:

» Ocupar-se d'activitats propies de baixes economies d'escala.

 Potenciar el servei directe amb el client.

 Millorar la qualitat dels productes.

« Agilitat per adapatar—se en els canvis de demanda.

 Aprofitar les oportunitats de creixement i el potencial de demanda que presenten altres mercats, ser
conformar—se del mercat local. Ja que el seu mercat no es limita a la comunitat autbnoma, ni a I'Est:
sino que la Unié Europea crea un entorn favorable a la iniciativa i desenvolupament d'aquest tipus
d'empreses. A més, el mercat lliure Unic la lliure circuiiacié de béns i capital, i el dret d'instal-lar
sucursals i empreses a qualsevol dels paisos de la Unid. Aixo és el que s'ha d'aprofitar.

* CONEIXEMENT DEL MERCAT: MARKETING
7.1- L'EMPRESA | L'ENTORN DE MERCAT COM A MARC EXTERN
Totes les empreses, amb independéncia de la seva dimensio, utilitzen qualque activitat de mercaténia per

intentar guanyar una posicié en el mercat en situacions de competéncia. Aquestes son els diversos aspecte
existents a I'entorn que condicionen I'empresa de forma decisiva:
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« Innovacions técniques que han aparegut en el mercat: s'hi ha d'adaptar.

« Intervenci6 de les administracions i col-lectius associats: tenir en compte les lleis.
* Evoluci6 de la poblacié que constitueix el mercat potencial: estudi de la poblaci6.
» Situaci6 sociecondomica de la poblacid: segmentacié del mercat.

* Posici6é de la competéncia: tenir en compte els competidors.

No ens hem de referir al mercat com si es tractés d'una institucié perfectament identificable, els
comportaments i manifestacions del qual foren del tot predictibles. La realitat és una altra, ja que entenem y
mercat també el conjunt de tots els oferents i demandants potencials d'un determinat bé o servei, aixi com |
lleis que regulen els seus interessos i comportaments. El mercat té com a paper fonamental proporcionar a
societat els béns i serveis que millor satisfassin les seves necessitats, atenent a les seves preferéncies i
possiblitant els intercanvis o transaccions que es puguin fer.

7.1.1-TIPUS D'UTILITATS

L'entorn o marc extern de I'empresa apreciara els seus béns i serveis pel tipus d'utilitat que proporcionin.
Tipus d'utilitat des de I'analisi del atributs que ha de reunir un bé o servei:

« Utilitat de forma: té a veure amb l'apariéncia del producte, les seves caracteristiques fisiques, la sev
forma d'Us, etc. Es a dir, la seva visi6 externa.

« Utilitat de temps i utilitat d'espai: indiquen que un producte és més (til si es troba en el lloc i en el
moment adequat.

« Utilitat de possessio: unida a les facilitats otorgades al comprador per disposar ara del producte
diferint el pagament. Es a dir, facilitat de compra.

« Utilitat de prestigi: s'obté al disposar d'un article o servei del que es podria prescindir fora d'un
determinat entorn social. Es signe de posicié econdmica bona i de reconeixement sociall.

7.2— L'ANALISIS DE LA COMPETENCIA

L'analisis de la competéncia es produeix necessariament en un marc extern i servira per conéixer la seva
estructura o composicio.

Des de la perspectiva del marketing interessa coneixer, sobretot, |'efecte que tenen les decisions de la
competéncia en l'estratégia comercial i en els resultats de la propia empresa, de forma que aguesta actui c
condicionant de la planificacié de les seves accions de marketing.

Qualsevol avantatge competitiva (fa que es pugui tenir més poder de mercat), obtinguda en un moment
determinat per una d'elles, produeix correlativament una nova posicio en el sector. En un mercat molt
competitiu no és facil que es donin situacions de lideratge absolut de una sobre les altres.

Santesmases indica que a l'analisis de la competéncia s'han de plantejar aquestes preguntes:
* Qui son els competidors?
» Quina és la intensitat de la competéncia en el mercat?
» Com afecta a la competéncia a l'evolucié i I'estructura del mercat?
« Com afecten les accions competitives a las decisions comercials?
« Com aconsegueixen i mantenen les empreses l'avantatge competitiva?

L'analisi s'ha de centrar tant en les empreses existents en el moment, com en les possibles incorporacions
el mercat, i la participacié de I'empresa en un o altre mercat quan s'ofereixen nous productes.

S'ha d'obtenir tota la informacié legal possible. Les principals arees de les empreses de la competéncia que
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s'han d'analitzar tendran relacié amb:

 La naturalesa mercantil (tipus de societat).

« Politica d'inversions i innovacions tecnologiques.

« Informacio6 sobre la seva politica de direccié comercial: preus, productes, etc.
 Analisis patrimonial: volum d'existéncies, etc.

« Direccio i politica de personal.

 Sistemes de relacio i integracié en I'entorn social.

 Imatge corporativa i de marca, etc.

7.3—- MARKETING | DIRECCIO COMERCIAL

L'objectiu del marketing és descobrir les necessitats dels consumidors i crear el bé o servei que millor les
satisfassi, posant-los a la seva disposicié. Dins I'empres, s'ocupa d'aquesta feina la direccié comercial.
S'encarrega d'analitzar la situacié de partida, planificar les accions a llarg i curt termini, organitzar els recurs
humans, executar el pla previst, i controlar si els resultats obtinguts responen a les expectatives inicials.

L'organitzacio de la direccié comercial se concreta en el departament del marketing.
7.4- LA SEGMENTACIO DE MERCATS

Els mercats es caracteritzen per ser, generalment, heterogenis, ja que solen estar constituits per individus &
gustos, preferéncies i necessitats diferents. L'empresa, a través del departament de marketing, ha d'intenta
satisfer les necessitats del grup de persones elegits.

Segmentar és dividir el mercat en grups més petits, homogenis, amb el fi d'establir una estratégia comercia
diferent per cada grup. Per tant, amb la segmentacio es pretén:

» Descobrir noves possibilitats de negoci en funcié dels mercats que encara no sén atesos.

« Jerarquitzar el mercat segons la importancia de cada un dels grups extrets i I'ordre en el que es
tractaran.

» Permetre la modificacié de les caracterisitques dels productes ja ofertats.

Les principals variables utilitzades per a la segmentacié son:

» V. Demografica: edat, sexe, estat civil, etc.
V. Socio—economica: ingressos o rentes rebudes perls individus, nivell cultural, professio, etc.
» V. Geografica: provinvia, comunitat, pais, etc.

7.4.1- INVESTIGACIO DE MERCATS

La investigacio o analisi de mercats és el conjunt de accions realitzades per la recollida de dades que
proporcionen informacié suficient per explicar les situacions relatives a la venda d'un bé o la prestacié d'un
servei. La investigacié es desenvolupa en diverses fases:

 Analisi de la situaci6é de partida: descriure la realitat de I'empresa i I'entorn on actua.

« Definicid de I'objectiu de la investigacié: per exemple, incrementar la quota de mercat, descobrir les
oportunitats existents per un negoci, etc.

« Disseny del model de investigaci6: aproximar—se a la situacio que s'ha d'investigar i de disminiuir
costos. S'estableixen contactes directes amb persones que no pertanyen a la companyia. Es tractar
impulsar el concepte que tenen sobre I'empresa i les expectatives que aixeca l'aparicié d'un nou bé
servei informal. Si I'avaluacio realitzada determina continuar i profunditzar les investigacions, es fara
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un estudi profund i sistematic de la investigaci6é formal, on les fonts i canals d'informacio, i les
tecnigues de recopilacié juguen especial importancia.

» Recollida de dades: la recopilacié normalitzada i sistematica de distintes informacions que permetra
el seu processament.

» Analisi i interpretaci6 de les dades: del seu resultat dependran les decisions per elegir I'estratégia.
L'obtencié de resultats sobre documents estadisitcs que seran la font de l'informe.

» Presentacioé d'un informe a la direccié: el document presentat a la direccié ha de contenir informacio
sobre els objectius d'investigacio establerts, les pautes seguides, I'entorn ambiental, les dificultats
trobades i I'obtencio dels resultats finals.

7.4.2- METODES PER A LA INVESTIGACIO DE MERCATS

La investigacié de mercats consisteix en la recopilacié de dades, generalment sobre una maostra, dels quals
s'obté informacio per actuar sobre la venta d'un bé o la prestacio d'un servei. També, mitjancant un cens,
consistent en analitzar a tota la poblaci6 de referencia; evidentment, I'estudi per mostreig és més rapid i
econdmic que un analisi censal. Si la recollida de dades és indicat especificament per a la investigacio, les
dades obtingudes se les denomina primaries. Si per a la recerca d'aquests es va a bases de dades ja existe
s'anomenen secundaries.

Obtencié de dades primaries:

El cost d'obtencid és més elevat que quan es tracta de dades secundaries, sent freqlient encarregar les
investigacions a empreses especialitzades. Les dades primaries es poden obtenir a través de:

» Enquesta: consisteix en reunir informacio entrevistant a persones pertanyents a una mostra. L'obter
de dades és directament de la font. El qliestionari pot contenir errors o formulacions incorrectes,
I'enquestedor dificilment s'allibera dels seus prejudicis personals (cosa que no hauria de ser aixi).

L'enquesta pot ser com una entrevista personal directa o per grups d'interés. Les enquestes per teléfon i pe
correu s6n molt usuals i, suposen un cost comparatiu inferior. Pero té una série d'inconvenients: pot passar
algunes persones no tenguin teléfon, el seu nimero ni estigui a la guia, o es trobin ausents del domicili.
Existeixen sistemes automititzats de recollida de dades per teléfon que permeten emmagatzamar informaic
sense necessitat d'operadors. Els temps de comunicacié s'optimitzen. El principal problema de I'enquesta p
correu és que requereix de la I'enquestat I'esforg de llegir el gran nombre de preguntes i de contestar—les p
escrit. L'index de no resposta és molt elevat.

» Observacié: consisteix en analitzar la conducta d'una persona davant un estimul comercial i els can
gue la mateixa presenta quan es donen distintes situacions. L'observacio directa realitzada per
professionals ha perdut importancia a favor de les técniques automatiques i informatiques: cameres
video.

» Experimentacid: es produeix quan la participacio és interectiva i I'observacié es fa en un escenari
preparat (es denomina prova de laboratori). Es déna prioritat als seus actes espontanis a través de |
tecnigues d'estimul i respostes rapides. En alguns casos, el laboratori és la reproduccié d'un
establiment comercial on s'efectuan les compres després d'haver—se realitzat la promoci6 del
producte; aquesta experiéncia es denomina prova de mercat simulada i el seu éxit dependra de
I'nabilitat amb la que es sabin reproduir les condicions ambientals que es donen en la realitat.

Els panells del consumidor o grups d'atencié s6n conjunts de persones/llars amb caracteristigues homogeén
gue es presten a col-laborar en situacions experimnetals per la solucié de problemes del mecat.

7.5— EL COMPORTAMENT DE L ES ORGANITZACIONS
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El marketing també s'ocupa del procés de compra de les empreses o organitzacions (de caracter industrials
Des de la perspectiva del marketing, s'entén per organitzacié qualsevol empresa o institucié que, després d
procés de decisio, compra béns i serveis. Generalment les empreses industrials compren per qualcun d'agt
motius:

» Per incorporar matéries primeres o productes semitransformats.
« Per utilitzar serveis o altres elements que possibilin la realitzacié de les seves operacions.
 Per fins comercials de compra-venta.

Els compradors industrials no tenen com a finalitat el consum, siné la seva aplicacié en un determinat procé
de fabricacid. En les empreses industrials passa que:

 La decisié de compra sol ser resultat de un procés llarg.

« Les fluctuacions en els preus influeixen poc en la demanda (demanda inelastica).

 El volum de les compres és molt elevat.

« La decisi6 final sol ser de caracter colegial-la, és a dir, no és responsabilitat d'una persona, ja que I'
de l'adquisicié depén d'una evaluacié molt objectiva.

 ELS INSTRUMENTS DE MARKETING: MARKETING MIX
8.1- ESL INSTRUMENTS DEL MARKETING: MARKETING MIX

La direccié comercial de I'empresa, mitjangant técniques de marketing, analitza les necessitats dels
consumidors per dissenyar el bé o servei que millor les satisfassi; decidir les estratégies més apropiades pe
seva col-locaci6 en el mercat. Per el compliment d'aquesta funcio la direccié comercial disposa dels
instruments del marketing: producte, preu, punt de venta i promocio. A les actuacions realitzades sobre el
conjunt d'aguestes se I'anomena marketing mix.

Encara que les quatre pes, com a integrants d'un sistema, s’han d'estudiar de forma interrelacionada, cada
presenta aspectes diferents que els converteixen en objectiu d'estratégies comercials especifiques.

Per exemple, el producte s'ha d'entendre com un bé que és apreciat pel consumidor, ja que li comporta une
satisfaccié. Per tant, en una estratégia de decisi6é sobre el tipus d'oferta, es tindran en compte els factors
subjectius i com influeixen aquests en la marca, el disseny, etc.

Respecte al preu, s'observa una certa tendéncia del consumidor a pensar que els articles més cars son de
qualitat.

En la distribuci6, una de les decisions més importants que s'han de fer és l'eleccié de canals de distribucié.

Finalment, en la promoci6, s'ha de fer campanya de diverses formes: venta personal, publicitat, propagand:
etc.

8.2— EL PRODUCTE OFERTAT

En 'analisi d'un producte interessa conéixer la descripcié del producte en si, la seva identificacié i el cicle d
vida que tendra. El bé és, com ja hem dit, el mitja per satisfer les necessitats dels consumidors.

» Descripcio: es fa sota dues perspectives: la que atén a la naturalesa dels seus atributs (objectiva), i
I'orientada a la consideracié que el consumidor té del bé o servei, en relacié al seu grau de satisfacc
gue els proporciona. Per una altra part, 'empresa no sol definir una estratégia comercial dirigida a u
sol producte, sind que ho fa per un conjunt de linees homogénies d'articles.
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» Identificaci6 del producte (marca): és la primera diferenciaci6é del producte. La marca és el nom ofi
signe distintiu. En una marca podem veure, a part del nom, el logotip (sempre solen sortir
conjuntament). La marca és la part que es pronuncia i el logotip el signe que la representa.

El logotip té com a funcié fonamental facilitar al consumidor el record d'associaci6 entre simbol i empresa.
Per tant, en el marketing també val I'expressié Una imtage, millor que la paraula.

La marca té, a part d'un valor patrimonial per la seva empresa, un altre valor:

* Tradicié i lleieltat amb els consumidors i usuaris. (s'ha de gunyar als consumidors).
» Percepcio de qualitat.
» Coneixement de I'empresa a través de l'associacio percebuda.

Hi ha diverses estratégies de marca: la marca Unica, utilitzant el mateix nom de I'empresa: marques diverse
guan una empresa llanca al mercat productes amb diferentes margues; margues de distribuidor, productes
fabricats per un distribuidor (Consumer, Hacendado, etc).

L'envas és l'envoltura dedicada a pretegir i/o dur el producte principal. La relacié entre el producte, la marce
I'envas queda establerta pel disseny de l'article principal, per les noves orientacions dels consumidors que
pressionen a les empreses en matéria de conservacié del medi ambient, o per I'aplicacié d'un marc legal er
matéria d'aprofitament i reciclatge de fems.

L'etigueta és un instrument d'informacié sobre el producte que constitueix una forma de promocié d'aquest.
seu Us ve indicat per diferents motius:

» Com a simple promoci6 del producte.
» Com element per la creaci6 de la imatge de lI'empresa.
» En compliment d'una norma d'identificacid i informacié del producte dirigida al comprador.

En l'etiquetatge sol aperéixer la denominacio del producte, el fabricant, la composicié, la procedéncia, les
caracteristiques técnigues i estructurals, la data d'elaboraci6 i caducitat i altres.

« El cicle de vida: els productes no tenen una vida il-limitada en el mercat, siné que tots compleixen ul
cicle de duracio, que sera distint en funci6 del bé o servei ofertat, del mercat a qui va dirigit, de la
imatge, etc. Fases o etapes del cicle de vida:

« Introduci@: comercialitzar amb pérdues, desconeixement que el public té de I'existéncia del producte

» Creixement: apogeu de les campanyes de promocid, més ventes, més benefici,_aparicié de la
competéncia.

» Maduresa: estabilitat de ventes i beneficis, la competéncia comenca a gunyar terreny.

« Declive: producte més competitius, moviments i canvis en la demografia, diferents gustos,
innovacions técniques, disminucio de ventes i beneficis.

8.3— DISTRIBUCIO DEL PRODUCTE: CANALS DE COMERCIALITZACIO

El punt de venta és el resultat de I'esfor¢ realitzat per I'organitzacié per apropar el bé o servei al consumidol
final. El cami que segueix el producte des de la seva fabricaci6 fins el consumidor final s'anomena canal de
distribucié. Aquest té a veure amb el nimero d'intermediaris necessaris per cobrir el trajecte entre el fabrica
i el consumidor.

Els intermediaris constitueixen la part fonamental d'un canal de distribucio i poden ser definits com les

empreses que tenen com a finalitat fer arribar els productes des del lloc de fabricacié als consumidors.
L'article cobrira tantes etapes com intermediaris existeixin en la cadena. La necesitat dels intermediaris ve
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donada per:

« Proporcionar la xarxa comercial.

« Difonen informacio sobre el producte.

» Realitzen activitats de promocio.

» Posen el producte a la disposicié del consumidor final.
« A vegades, financien les adquisicions.

« Realitzen funcions d'emmagatzament.

L'auditoria de tendes és l'instrument que serveix per evaluar la marxa en el mercat d'un determinat bé o ser
i permet coneixer el seu grau de participacié en el volum de ventes davant altres de la competéncia.

8.3.1- TIPUS D'INTERMEDIARIS COMERCIALS
Els principals intermediaris comercials, d'acord amb la seva funcié dins del canal de distribucio, soén:

» Representants: intervenen cobrant una comissid, no sén propietaris de les mercancies i productes g
representen, excepte quan es tracta de productes que caduquin. La seva feina consisteix en posar ¢
contacte a compradors i venedors, podent actuar en representacié de qualsevol dels dos.

» Agent comercial: variant de representant. La seva relacié contractual de representacio sols la manté
amb el productor i no amb el venedor. L'agent pot representar a més d'un fabricant en una
determinada area geografica.

» Majoristes: no ven directament al consumidor final, siné que ho fa el minorista. Sén propietaris dels
productes i compleixen funcions dins la cadena comercial com: emmagatzament, publicitat,
finangament al minorista, distribucié a domicili del detallista, servei i assisténcia técnica.

» Minoristes: son els darrers intermediaris de la cadena de distribucio, venent directament al
consumidor final; realitzen una important funci6 de varietat en amplitud de productes, que
economitzen el nUmero de contactes necessaris en la realitzacio comercial. Sense la seva existénci
les operacions de compra s'haurien de fer a cada un dels productors o majoristes oferents dels
respectius productes. Sén detallistes les grans superficies, els minoristes especialitzats, les cadene:
d'alimentacio, les tendes paoble, etc.

8.3.2- SELECCIO DE CANALS DE DISTRIBUCIO

La selecci6é d'un canal de distribucio pretén trobar aquell que optmitza el volum de ventes per I'empresa,
depenent fonamentalment del tipus de mercat en el que s'actua i del nimero d'intermediaris necessaris ent
productor i consumidor final. El canal pot ser curt o llarg. El canal curt és caracterisitc dels mercats
industrials, i el llarg dels propis mercats de consum.

En molts pocs mercats es pot prescindir d'intermediaris; no obstant, en relacions comercials molt simples,
efectuades en el propi establimet, com ara productes realitzats per enarrec, o quan el productor disposa d'u
bona xarxa de venedors en ndmina, el contacte entre comprador i productor és directe (distribucio directa).

Un altre fet a considerar és si la distribuci6 del producte la realitzara de manera exclusiva un sol intermedial
Aix0 és el cas de productes selectes.

L'eleccié sempre depén de la rentabilitat comparada entre cada un dels sitemes.
8.4- PROMOCIO

La promocio és un instrument del marketing que té com objectiu donar a conéixer un producte. Es podria
definir com el conjunt d'actuacions basades en comunicar de manera persuassiva una informacio per induir
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comprar el bé o servei que es vol vendre. Per tant, es pretén informar, persuadir i recordar.

En les activitats promocionals té especial interés la que es produeix en el propi establiment del venedor,
coneguda com merchandising.

* Venta personal: venta mitjancant tracte directe am,b el comprador, amb I'objectiu de formar una
opinio favorable del producte perqué després es compri. Les noves tecnologies de comunicacio
faciliten I'aparicio d'estils diferents de venta personal, com ara el telemarketing o venta per teléfon.

» Promocié de ventes: és l'actuacio final i comprén una amplia gamma d'elements dirigits a la
persuassio directa dels clients potencials perqué comprin el producte. Son, per exemple, regal de
cupons descompe, 2 X 1, rebaixes, bonificacions, regals de viatge; tot de caracter temporal.

» Relacions publigues (propaganda): comprenen el conjunt d'activitats realitzades per I'empresa, a
través de rodes de premsa i comunicats als mitjans de difusi6, per presentar adequadament la seva
imatge, d'una forma objectiva. Si utilitzen els mitjans de comunicaci6 per fer aquesta funcio,
s'anomena propaganda, encara que n'hi ha s'estimen més dir publicitat no pagada.

8.4.1- PUBLICITAT

Presentacié d'un bé o servei per mitja del missatge a través d'un mitja de comunicacié de masses amb
I'objectiu de motivar la seva acceptacié i compra. Per tant, els mitjans de comunicacié juguen un paper mol
important dins les campanyes publicitaries, degut al seu gran potencial per la difusié dels missatges. Prems
radio i televisié condicionen notablament els disseny i estils publicitaris.

El programa que recull tots els aspectes djuna campanya publicitaria es denomina pla o projecte de publici
ha de contemplar si és de caracter local 0 nacional, si esta orientada cap al consum o cap a la industria, si |
recolzament institucional o d'organitzacions privades, public al qui va dirigit, tema central, etc.

A vegades, l'estrtégia utilitzada consisteix en remitir als mitjans de comuncacié massius informacio6 sobre le
activitats que realitza, els productes nous que es llancen, etc., i és el mitja en questié que, si ho troba oporti
tractara el missatge com una noticia. D'aquesta forma, I'empresa guanya cnfianca dels seguidors del mitja
utilitzat, actuant propaganda i publicitat conjuntament.

» Objectius de la publicitat: la publicitat és un instrument de promocié que vol informar sobre el nou
producte, explicar les seves caracteristiques, orientar sobre el millor s, etc. Neix per persuadir al
consumidor perque compri i té com a finalitat recordar la importancia del producte, els seus atributs
essencials, els seus llocs de compra, preus i altres aspectes.

8.4.2— LA CAMPANYA PUBLICITARIA

El conjunt de mitjans materials i humans que, al servei d'un determinat disseny, serveixen per persuadir als
consumidors i orientar les seves compres cap a un determinat producte. Aquest disseny pot ser encarregat
una agéncia publicitaria.

El missatge publicitari comprén I'enunciat o enunciats que s'expressen directament o de forma simbdlica,
relacionats amb la presentacié d'un article. El missatge ha de ser capag de crear interés, ha de ser informat
ha de fer que comprem i ha de ser facil de recordar. S'han d'eliminar les actuacions il-licites, com publicitat
enganosa, la que faci mal a la dignitat de la persona, la publicitat subliminal, la publicitat deslleial.

8.3— EL PREU

Es el darrer instrument del marketing i representa el valor d'un bé en el mercat. A I'empresa li resulta dificil
vendre a un preu més alt que l'establert pel mercat per la resta dels productes que sén comparables; en cal

24



un producte pot ser acceptat facilment si apareix en el mercat amb un preu sensiblement inferior. En el
moment del seu llangament i durant I'etapa introductoria, una de les estrategies és vendre a un preu per da
de la competéncia, el que implica haver de compensar en una altra etapa pujant es preu fins arribar a la
situacio real compatible amb la supervivéncia de I'empresa. Una politica de preus ha de contemplar també
distints descomptes i rebaixes en les compres que permetin guanyar sector de mercat per les oportunitats
financeres. En altres ocasions el que garantitza I'exit en segments de consum selecte, amb alts nivells de
renda, son els preus elevats que es constitueixen en elements diferenciadors. També poden adaptar—se
politiques de preus elevats, si van associades a excel-lents qualitats o a una prestigiosa imatge de marca.

8.3.1- FORMULES PER LA FIXACIO DE PREUS
Dues formes d'establir preus per les empreses:

» Preus basats en els costos: pot calcular—se partint dels costos necessaris per la seva elaboracié mé
marge rasonable de benefici.

» Maximitzacid del benefici (preus basats en l'oferta i la demanda): quan la demanda és molt superior
I'oferta permet establir preus més alts. Aquesta situacié, en competéncia perfecta, determina l'aparic
de nous oferents que volen aprofitar la conjuntura favorable que se'ls presenta. Passat un cert temp
com a consequiéncia de I'aparicié en el mercat de la nova oferta, es produiria una tendéencia a un no
reequilibri, ja que es produeix la desaparicié de la pressié ocasionada per la demanda, que ara ja es
satisfeta.

+ PATRIMONI, BALANC i COMPTABILITAT. INFORMACIO PER A LA GESTIO

9.1.- CONCEPTE DE PATRIMONI. COMPOSICIO | VALORACIO

Les empreses tenen una série de béns i drets i, de forma simultanea, deuen o poden deure certes quantitat
doblers. Aquest conjunt de béns, drets i obligacions serveixen a I'empresa que els té per desenvolupar-se |
la vida i realitzar la seva activitat.

9.1.1- CONCEPTE DE PATRIMONI: PRIMERA CLASSIFICACIO

El patrimoni és el conjunt de béns, drets i obligacions que perteneixen a una persona fisica o juridica. Aque
es pot ordenar, classificar i agrupar de diverses formes. Ex distingir entre actiu, passiu i net. L'actiu és el
conjunt de béns i drets d'una persona, el passiu (exigible) esta format per les obligacions pendents a pagar.
net patrimonial és la diferéncia entre l'actiu i el passiu.

Des d'un punt de vista financer, el passiu sén els recursos aliens, el net sén els recursos propis i l'actiu esté
format pels béns i drets en els quals s'inverteix. El passiu i el net constitueixen I'origen dels fons i I'actiu el
desti d'aquests o la inversio.

9.1.2- ELEMENTS | MASSES PATRIMONIALS

Es imprescindible que la denominacio de cada element patrimonial, el seu significat i el seu contingut siguir
identics, amb independéncia de qui els utilitzi. Per aconseguir aquest objectiu d'homogeneitzar la informaci

existeix el Pla General de Comptabilitat (PGC).

» Masses patrimonials: agrupacié d'elements que tenen el mateix significat econdomico—financer, és a
dir, de naturalesa homogenia.

Existeixen criteris molt diferents per classificar els elemetnts patrimonials en masses; un dels més comuns |
amplis és el que distingeix entre els elements d'actiu, de passiu i de net. Un altre possible criteri és el que t¢

25



compte la relacié entre els elements patrimonials i la liquidesa, si sén d'actiu, o I'exibilitat, si son de passiu;
segons aqguest criteri (adoptat per el PGC) relacionam els elements d'actiu, de menor a major liquidesa, i el
passiu, de menor a major exigibilitat:

disponible: caixa i bancs

realitzable cert: clients

circulant realitzable condicionat: existéncies

existéncies

ACTIU material: maquinaria

real immaterial: patent

financer: accions, obligacions

fix o

immobilitzat despeses de constitucio

fictici despeses de primer establiment

pérdues d'exercicis anteriors

acreedors

exigible c/t efectes a pagar

preveidors

préstecs

PASSIU exigible ll/t crédits

fix o capital social

immobilitzat no exigible reserves

net resultats

9.1.3- VALORACIO DEL PATRIMONI

El PGC estableix unes normes de valoracié que ara aniltzarem.

— Immobilitzat: podem distingir entre lI'immobilitzat material i I'immaterial. El primer esta format per béns
d'actiu, tangibles, que permaneixen durant més d'1 any en el patrimoni de I'empresa. S'han de citar: terreny
béns naturals, construccions, instal-lacions técniques, maquinaria, mobiliari, etc. Per una altra part,
I'immobilitzat immaterial esta format per drets, amb valoracié econdmica, que pertaneixen al patrimoni de

I'empresa durant més d'1 any. Podriem incloure—hi les despeses d'l+D, les concessions administratives
(patents), aplicacions informatiques, fons de comerg (xifra en que es valora la clientela i la posicio en el
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mercat d'una empresa quan és adquirida per una altra), etc. Com a norma general, els béns d'immobilitzat
material es valoren al preu d'adquisici6 o al cost de produccio, segons es tracti d'una compra o de produccif
propia. Quan es tractin de béns adquirits a titol gratuit es considerara com preu d'adquisicio el seu valor vel

» Preu d'adquisicié: engloba, a més del preu de facturat pel venedor, totes les despeses addicionals fi
arribar a la seva posada en funcionament: transport, instal-lacié, montatge, despeses finaceres
derivades de l'adquisicio.

» Cost de produccié: s'obté afegint al preu d'adquisicié dels materials dels altres costos imputables en
aguests, com ara ma d'obra i despeses generals.

 Valor venal: el preu que se suposa que estaria disposat a pagar un adquirent que actua en plena
llibertat, sense estar lligat al venedor.

El PGC dbna unes regles concretes sobre la valoracié dels béns d'immobilitzat inmaterial, que ha de resum
la idea de que sols es poden posar de manifest quan tenen un valor efectiu.

Les despeses d'lI+D Unicament poden figurar com immobilitzat inmaterial quan hi hagi motius fonamentats
per pensar en I'exit técnic i economic dels diferents projectes de I'l+D. En el suposat fons de comerg, el seu
valor equivaldra al que hagin pactat dues empreses quan es produeixi la compra d'una d'elles per part de
l'altra.

— Valors negociables: aquests, ja siguin de renda fixa o variable, accions o obligacions respectivament, ser:
valorats com a norma general al preu d'adquisicid, incluint les despeses inherents a I'operacio. Si el preu de
mercat, al final de I'exercici econdmic, fos inferior haura de figurar aquest en lloc de I'anterior, per aixo la
comptabilitat realitzara una correcci6 valorativa.

— Existéncies: es valoren normalment conforme el seu preu d'adquisici6. Ja que al magatzem hi trobam
existencies comprades en diferents moments i a distints preus, per establir el preu de cost de cada partida «
es ven o per calcular el valor de I'stock que permaneix en el magatzem, s'utilitzen diversos métodes de
valoracio:

» Preu mitj ponderat:
» EIFQ: es valoren les sortides al preu de les unitats més antigues del magatzem.

e LIFO: actua a la inversa. Les sortides es consideren al preu de la darrera entrada.

9.1.4- SITUACIONS | EQUILIBRIS PATRIMONIALS: FONS DE MANIOBRA

Les situacions patrimonials d'estabilitat financera permeten a les empreses que gaudeixen d'ella fer front al
seus deutes sense cap dificultat, amb els béns del seu actiu; en consequiéncia aquest tipus de situacions
afavoreixen la supervivencia empreserial.

Establirem quatre posicions patrimonials que maostren diversos graus d'equilibri i desequilibri financer:

* Posici6 1: representa una situacié de maxima estabilitat financera, ja que no existeixen deutes (P =(
tots els béns i drets de I'actiu financer amb fons propis (net).

* Posici6 2: és la situacio oposta a l'anterior; no existeixen fons propis, i en conseqiiéncia tot I'actiu s't
finangat per tercers, a qui es deu. Aquesta situacio és teorica, ja que totes les empreses han de teni
capital social i en el cas de les societats la llei exigeix una quantitat determinada de doblers.

* Posici6 3: és la normal d'equilibri. En aquesta situacié el net patrimonial finacia la major part de
I'actiu, éssent el passiu exigible de menor dimensié que els recursos propis.

« Posici6 4: representa una situacio inestable per a I'empresa, ja que en ella el passiu exigible sén
majors que l'actiu amb valoracié economica; per tant, en aquestes circumstancies, I'emrpesa no poc
fer front als seus deutes encara que liquidas tots els béns d'actiu. Aix0 significa que esta en situacio
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fallida.

El fons de maniobra, també conegut com fons de rotaci6 o capital circulant, és un index que serveix per
mesurar l'estabilitat financera de I'empresa. Com més gros sogui, més seguretat hi ha de que I'empresa sig
capag de fer front als seus deutes; contrariament, un fons proxim a zero o negatiu €s un indicador de dificul
financeres.

Es pot definir com la xifra en la que la financiacié basica excedeix a I'actiu fix, és a dir, a la quantitat d'actiu
circulant que és financada amb capitals permanents.

FM = AC-PC 0 FM =PF-AF

El FM normalment és positiu; si fos negatiu significaria que part de I'actiu fix estaria financat per passiu
circulant, i que, en conseqliéncia, la xifra de I'actiu circulant no seria suficient per atendre els deutes que hi
curt termini, per tant, un fons de maniobra negatiu és un indicador d'inestabilitat finacera.

9.1.5- EL PATRIMONI DE LES EMPRESES EN SUSPENSIO DE PAGAMENTS O FALLIDA

Existeixen situacions en les que algunes empreses no poden fer front als seus deutes. En aquestes
circumstancies, és possible que sols els acreedors amb credits privilegiada poden cobrar-los, en detriment:
dels restants, amb menor forca que els primers.

En aquestes situacions de insolvéncia empresarial, hi ha dos procediments: la suspensié de pagament i la
fallida.

Mitjancant la_suspensié de pagament, es paralitzaran les accions judicials dels acreedors contra I"'mpresa
deudora, es forma una massa d'acreedors que constitueix una junta, presidida per el jutge, per defensar els
seus interessos; el jutge declara la suspensio, dirigeix el procediment i nomena uns interventors per
inspeccionar les activitats de I'empresari suspens. S'arriba a un acord amb I'entitat acreedora, mitjancant el
gual es concedeix una moratoria per realitzar els pagaments, i fins i tot una reduccié d'aquests. La finalitat
consisteix en permetre que les empreses superin les dificultats transitories.

La fallida és un procediment molt més dur que tendeix a liquidar I'empresa i repartir I'actiu existent entre els
acreedors. La fallida pot ser sol-licitada pel propi empresari, conscient de que no pot superar la seva
insolvéncia, o per els acreedors; en tot cas, es declarada pel jutge, el qual dirigeix el procés. Suposa la
inhabilitacié de I'empresari per administrar la liquidacio de la seva empresa.

Per declarar una empresa en suspensio de pagaments o en fallida s'han de dirigir al jutge, que qualificar la
insolvéncia de I'empresa com provisional o com definitiva. Si és provisional, perqué l'actiu real superi al
passiu exigible, s'obri la via de suspensid de pagament. Si, I'actiu real és menor que el passiu exigible, es
gualificar la insolvéncia com definitiva.

9.2- INVENTARI, BLANGCOS | BALANGC SOCIAL
Els instruments que utilitza la comptabilitat per mesurar, valorar i representar el patrimoni sén:

« Inventari: és la relacié detallada de tots els elements patrimonials (béns, drets i obligacions)
degudament valorats que pertaneixen a una empresa en un moment determinat. Requereix: 1-
seleccionar els elements; d'aquesta manera, es puguin fer inventaris generals de tot el patrimoni, o
inventaris parcials, per exemples, de les existéncies de mercaderies o de productes acabats. 2-
Mesurar, contar i valorar els distints elements inventariats. 3— Anotar el resultat en el corresponent
llibre de registre.
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* Balanc: relacio ordenada, sistematica i valorada dels distints elements que composen el patrimoni
d'una empresa en un moment determinat. La diferencia essencial, entre el balang i I'inventari, és qu
primer procedeix de la comptabilitat, mentres que el segon és producte d'un recompte i valoracio6 al
marge de la misma.

 Balanc social: I'activitat de les empreses no influeix només en els seus socis i en els seus treballado
sind que també repercuteix en el conjunt de la societat. Per tractar de mesurar I'impacte de cada
empresa en el medi social on s'inserta va néixer la idea de balang social. S'evalua l'actiu i el passiu
social que produeix una empresa, és a dir, els avantatges i inconvenients que genera la societat que
circumda.

9.3—- COMPTABILITAT, COMPTES | LLIBRES COMPTABLES

El patrimon, aixi com les seves variacions, constitueix l'objecte d'estudi de la comptabilitat; per la seva part,
els balangos son instruments comptables que representen el patrimoni empresarial en una data concreta.

9.3.1- CONCEPTE | FUNCIO DE LA COMPTABILITAT

Existeixen diverses definicions de comptabilitat. La comptabilitat estudia el patrimoni d'una unitat econdmic:
i les variacions que es produeixen en el mateix patrimoni a causa de la seva activitat. Aquesta disciplina, gL
capta informacié economica i I'elabora de forma sistematica, constitueix un important instrument de gestio
la direccié de qualsevol empresa.

Es un sistema de recollida i arxiu de dades sobre operacions que afecten al patrimoni de I'empresa.

L'elaboracié i el subministrament d'informacié és una de les finalitats més importants de la comptabilitat;
interessa a distintes persones i institucions, entre les que destaquen:

* La direccio6 de I'empresa per adoptar decisions.

* Els socis per coneéixer I'evolucio de les xifres economiques de la seva empresa.

« Els acreedors per donar una idea sobre la possibilitat de recobrar els seus crédits i per la capacitat
d'acceptar nous endeutaments.

« L'Estat per poder controlar el cobrament d'impostos.

9.3.2—- EL COMPTE COM INSTRUMENT COMPTABLE
La comptabilitat recopila, emmaguetzema i elabora la informacioé mitjangant una série d'instruments, entre €
gue destaquen els comptes. Els comptes s6n instruments de representacié i mesura d'un element patrimon
de les seves variacions, aixi com de les operacions que originen el resultat empresarial.
Es representa de forma esquematica com una gran T, a la part esquerra hi ha el deure, i a la dreta I'haver. |
saldo és la diferéncia entre I'import del deure i de I'haver. Si la diferéncia és negativa s'anomena saldo deuc
si és positiu és saldo acreedor i si és =0 és el saldo nul.

» Classificacio elemetal dels comptes
Els elements patrimonials d'actiu, passiu i net es representen respectivament per comptes d'actiu, passiu i r
Per la seva part, el benefici empresarial s'obté de la diferéncia entre ingressos i despeses que, alhora, es
recullen per comptes d'ingressos | despeses.

Les despeses més freqlients son:

« Sous i salaris: quantitats pagades o endeutades als treballadors.
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« Subministraments: imports pagats o adequats en concepte d'abastiments consumibles durant I'exer
economic. Ex: electricitat, gasoil, etc.
» Amortitzacié de l'immoblitzat: pérdua de valor que experimenten els béns d'immobilitzat.

La compra d'un moble no és una despesa, ja que el moble permaneix dins I'entitat durnat varis exercicis, to
aixi, sera una despesa recollida a través de la desamortitzacio.

Els ingressos més frequients son:

« Ingressos per arrendament: quantitats cobrades per lloguer.
* Ingressos financers: quantitats cobrades com a consequéncia dels comptes que es mantenen en
institucions financeres.

Tant les despeses com els ingressos es comptabilitzen en el moment del devengo. Per tant, no s'ha de
confondre despesa amb pagament ni cobrament amb ingrés.

* Funcionament dels comptes: convenis de carregament i abonaments

Els comptes d'actiu presenten el seu valor inicial i recullen els augments del deure, mentres que les
disminucions s'anoten a I'haver. Els comptes de passiu i net funcionen al contrari: el seu saldo inicial i els
augments s'anoten a I'haver i les disminucions al deure.

Els comptes d'ingressos reben les seves anotacions a I'haver i només poden tenir moviment al deure quan
tanca el compte o es rebaixa el seu valor. Els comptes de despeses reben els seus apunts al deure i nomé:
poden tenir moviment a I'haver per tancar el compte o reduir el seu valor.

9.3.3- LLIBRES COMPTABLES | COMPTES ANUALS: INFORMACIO PER LA GESTIO

La comptabilitat utilitza una série de registres o llibres per recollir i tractar la informaci6 sobre el patrimoni i
els beneficis de les empreses. Tot empresari ha de dur una comptabilitat ordenada, adequada a I'activitat d
seva empresa, que permeti un seguiment cronoldgic de totes les seves operacions, aixi com I'elaboracié
periodica de balangos i inventaris. Per registrar aquesta activitat, s'exigeix als empresaris han de tenir un llil
d'inventari i comptes anuals i un llibre diari. A més, han de conservar-los, juntament amb la correspondeénci
altra documentacié durant 6 anys. Els llibres més freqtients soén:

« Llibre diari: constitueix un dels llibres obligatoris. S'hi anoten dia a dia les operacions relatives a
I'activitat de I'empresa. Es un registre cronologic que ens permet saber quines operacions comptabls
s'han efectuat en qualsevol de les dates en que es va produir I'activitat empresarial.

« Llibre major: no és exigit per la llei; no obstant, donada la seva gran utilitat, se sol utilitzar. Registra
el moviment de cada compte en les diferents dates en que s'han realitzat operacions amb el mateix;
d'aquesta forma complementa la informaci6 aportada en el llibre diari. Si volem sabre quin és el
moviment d'un compte en un cert periode, hem de consultar el llibre major. Els programes informatic
de comptabilitat proporcionen el llibre diari i el major de forma simultanea.

Els comptes en forma de T s6n una representacio esquematica del llibre major.

« El llibre d'inventaris i comptes anuals: es tracta d'un dels llibres exigits a qualsevol empresari. Es
relacionen amb els comptes anuals i, amés, la resta dels balangos i inventaris que es realitzen al llal
del procés comptable: el balang inicial de I'empresa, l'inventari de tancament de I'exercici i els
balancos de sumes i saldos o de comprovacio.

 Els comptes anuals: han de mostrar la imatge fidel del patrimoni, de la situacié financera i dels
resultats e I'empresa, de conformitat amb les disposicions legals. Parts de les que consta:
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» Balan¢: comprendra els béns i drets que constitueixen l'actiu i les obligacions del passiu. El balang
d'obertura d'un exercici ha de correspondre amb el balang de tancament de I'exercici anterior.

» El compte de pérdues i guanys: compendra els ingressos i despeses de l'exercici i, pr diferéncies, el
resultat del mateix (benefici).

* Memoria: complementera, ampliara i comentara la informacié continguda en el balang i en el compte
de pérdues i guanys.

9.4.— EL PROCES COMPTABLE
Podem resumir les operacions del procés comptable com:

 Blanag d'obertura: quan es comenca I'exerceci s'elabora un balan¢ que coincideix amb el balang de
tancament de l'excercici anterior.

« Assentament d'obertura: s'anota en el llibre diari i en el major.

» Assentament de gesti6: distines operacions que realitza I'empresa. Major i diari.

» Balancos de comprovacio o de sumes i saldos: per ajudar a localitzar errors de desquadres a la
comptabilitzacio.

» Assentaments d'ajustament i de regulartizacié: fer coincidir el saldo d'alguns comptes amb el valor ¢
I'element patrimonial que representen. Major i diari.

* Balanc de situaci6 final o balan¢ de tancament: llibre d'inventaris i comptes anuals. El saldo dels
comptes amb els ajustaments oportuns.

» Assentament de tancament: consisteix en tancar tots els comptes que queden obertes després de
regularitzacio.

10. INSTRUMENTS ELEMENTALS DE L'ANALISIS D'QUILIBRI FINANCER

10.1- ASPECETE ECONOMIC | FINANCER DEL BALANC

La gesti6é de I'empresa, aixi com els agent amb els que es relaciona, necessiten disposar d'informacié sufic
sobre la marxa de l'activitat en els seus aspectes economics i financers. Aixo permetra a I'organitzacioé pren
les decisions adequades per la consecucio dels seus objectius i conéixer la situacié patrimonial de la matei;
El principal instrument d'analisis és el balang.

10.1.1- MASSES PATRIMONIALS | EQUILIBRI FINANCER

L'actiu del balang esta compost per dues masses patrimonials: AF o immobilitzat o AC. Per una altra part, e
passiu es composa del PF, és a dir el neti el PE a ll/t, i el PC. La primera exigéncia perqué existeixi equilibr
financer és que el conjunt dels capitals propis més el PE a ll/t financiin I'AF més una part raonable de I'AC.
Part del circulant que es financia amb aquests fons s'anomena fons de maniobra.

10.2.— ANALISIS FINANCER DEL PATRIMONI

10.2.1- PRINCIPALS RATIS ECONOMICO-FINANCERS

Els ratis financers informen de la situacié dels fons que utilitza I'empresa pel desenvolupament de I'activitat
econdmica. El resultat numeéric o quocient determina un diagnostic sobre la salud de I'empresa.

« Ratis de tresoraria: permeten analitzar la capacitat que té I'empresa per fer front a les seves
obligacions de pgament a molt curt plac.

 Tresoraria immediata: referit als recursos liquids de caixa i bancs, permet observar la sseva capacit:
per afrontar els pagaments de venciment immediat. Ha de ser com a minim 0'1, és a dir, els fons
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liquids que hi ha a la caixa i bancs de I'empresa han de superar el 10% del PC.

 Acid-test o distancia a la suspensio de pagaments: permet analitzar la cobertura que ofereixen els
mitjans disponibles en caixa i bancs juntament amb els clients. Hauria de ser major que 1 perque
existeixi liquidesa suficient. També se li diu rati de liquidesa a curt termini. Quan és més petit que 1,
hi pot haver problemes de suspensié de pagament. Es corregeix equilibrant els cobraments i les
obligacions de pagament a c/t.

« Ratis de solvéncia i d'autonomia financera: s'engloben els que ens serveixen per analitzar la solvén
de I'empresa front als acreedors (a c i ll/t), i el grau d'autonomia finacera que proporcionen els
recursos propis.

« Liquidesa o solvéncia corrent: analitza la possiblitat de fer front als compromisos de pagament a c/t
amb la liquidesa de I'AC. Si és major que 1 no presenta problemes de liquidesa. Pero si és molt maj
a 1, vol dir que té doblers ociosos (per invertir).

« Liquidesa total: analitza la possibilitat de fer front als compromisos de pagament tant a curt com a I/
amb la liquidesa que proporciona I'AC. El resultat optim és el comprés entre 1 2, ja que d'aquesta
forma I'empresa disposa de fons suficients a c/t per fer front a tots els seus compromisos.

» Garantia estructural o distancia a la fallida: aquest rati ha de ser més gros que 1, ja que si I'empresa
té menys béns que deutes estaria en situacié de fallida. La solvéncia és major a mesura gue augme
el quocient.

¢ Autonomia financera: relaciona els recursos propis amb tot el Pex, de manera que quan major sigui
guocient, menor dependéncia es tendra de la financiacié aliena. (<2).

« Ratis d'endeutament:

» Endeutament total: indica el pes que té la financiacié aliena respecte als recursos propis. El valor
d'aquest rati no ha de superar el 0'5. La situacio finacera és millor a mesura que el quoficient és mé:«
petit, perqué vol dir que té molts fons propis i menys exigble.

« Ratis d'immobilitzacié i de disponibilitat dels capitals: serveixen per analitzar I'aplicacié dels capitals
permanents en AF i AC.

» Immobilitzacio: sempre ha de ser més petit que 1, el que significa que el PF permet financar
l'immobilitzat.

« Disponibilitat dels fons propis: a major rati, major disponibilitat de recursos propis.

» Quoficient basic de financiacié: indica la relacio de financiacié existent entre els capitals permenents
la suma de l'immobilitzat més el fons de rotacié minim necessari (FM). Ha d'estar proper a la unitat.

10.3- PERIODE MITJA DE MADURACIO

El periode mitja de maduracio de I'empresa queda determinat pel nimero mig de dies que hi ha entre el
pagament per l'adquisicié d'una mercaderia i el moment de la seva recuperacio per la venda i posterior
cobrament de la mercaderia adquirida o producte acabat. Aquest periode pot estar dividit en altres de carac
parcial:

» Rotacié de matéries primeres a magatzem: aguest quocient proporciona el n® de vegades que en ur
any es renova l'existéncia mitjana del magatzem. Es cerca el n° de dies necessaris per renovar una
vegada aquestes existéncies.

» Rotacié de fabricaci6: el resultat és el nimero de vegades que la fabricaci6 de tot I'any renova I'stoc
mitja dels productes en curs de fabricacio (n2).

» Rotacié de les vendes: ens donara el temps des de que l'article es fabrica fins que es ven.

» Rotacié de cobrament a client i deutors: d'aquest depen el grau de liquidesa de I'empresa.
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El periode mitja de maduracio total de I'empresa sera la suma de: Pa+Pf+Pv+Pc = Pm
10.4- LA RENTABILITAT DE L'EMPRESA: L'ECONOMICA | LA FINANCERA
10.4.1- LLINDAR DE RENTABILITAT O PUNT MORT

Un dels aspectes a considerar en la planificacié d'una empresa és sabre en quin moment es comenca a ter
beneficis.

Entenem _per llindar de rentabilitat o punt mort la xifra de vendes a partir de la qual es comencga a obtenir
benefici. Significa un punt de tall en la representaci6 grafica de dues curves: la de costs totals i la d'ingressc
totals. A partir d'aquest punt, la corba d'ingressos totals ascendeix per damunt de la de costos, comenzant :
produir-se rentabilitat per I'empresa.

Aquesta interpretacié grafica té un significat eminentment econdomic. L'expressié matematica utilitzada
parteix de la classificaci6 dels costos segons el seu comportament, és a dir, en CF i CV. Els CF sén
independents del volum de produccié, mentres que els CV creixen d'acord al volum de produccio.

Al denominador se'l denomina marge de cobertura 0 marge de contribucid, i és igual a la diferéncia entre el
preu unitari de venda i el cost variable per unitat. Es I'aportacio que realitza cada unitat produida per I'absor
de costos fixos.

En definitiva, el punt mort és la xifra d'ingressos per ventes que iguala a la suma de CF més CV, essent igu
0 el benefici.

10.5- L'EVOLUCIO D'INVERSIONS COM A SUPORT DE LA GESTIO EMPRESARIAL

L'empresa planteja un projecte d'inversié quan creu necessari incrementar el seu capital productiu amb la
finalitat d'obtenir una riquesa superior al cost del projecte.

Tota inversio, entesa en sentit economic, com increment d'actiu, precisa d'una financiacié, que pot procedir
capitals propis o aliens. L'analisis de qualsevol projecte d'inversié des de un punt de vista financer és
relacionar el corrent de cobraments i de pagaments que originen i calcular la riguesa o excedent afegit.

Existeixen diferents criteris per la selecci6 d'inversions:
10.5.1- CRITERIS ESTATICS
Els principals soén:

« Criteri de flux net de caixa total: consiteix en veure quantes vegades es recupera el desemborsamet
inicial amb la suma dels fluxes de caixa que proporciona l'inversié de cada any.

» Criteri de flux net de caixa mitja anual: calcula I'index dividint el flux mitja anuals pel
desemborsament incial.

» Criteri del plac de recuperacid o pay—back: indica el temps necessari per recuperar la inversié o
desemborsament inicial amb els fluxos obtinguts al llarg de cada un dels anys de duracié de la
inversio.

Aquest criteris no tenen en compte els moments en els que s'obtenen els fluxes, és a dir, no contempla que
rentes disponibles al principi puguin produir interessos fins a la finalitzaci6 de la vida de la inversié.

10.5.2— CRITERIS DINAMICS
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Els criteris estimatius exposats fins ara son valids per orientar decisions de |'organitzacio, perd no tenen rig
financer. Per aix0, ara miramem dos criteris que tenen en compte la distribucid temporal de la inversi6 i el

tipus d'interés.

 Valor Actualitzat Net (VAN): consiteix en restar el desemborsament inicial a la suma dels fluxes
actualitzats, indicant com alternativa avantetjosa la que tengui un valor major. El desemborsament
inicial que es recupera en cada periode s'ha d'obtenir un rendiment (r); aixi que la ra6 de capitalitzac
és (1 +r).

« Criteri de la Taxa Interna de Retorn (TIR): aquest criteri consisteix en calcular una taxa interna de
descompte que iguali a 0 el VAN, seleccionant la inversié quie tengui una taxa major.

11. LES FONTS DE FINANCAMENT EMPRESARIAL | EL SISTEMA FINANCER

11.1- CONCEPTE DE FINANCIACIO. APALANCAMENT | PLA FINANCER

Les empreses desenvolupen la seva activitat mitjangant els béns i drets que composen el seu actiu. Per ad
aquests béns d'actiu necessiten fons dinetaris que obtenen a través de diverses fonts de finangament, les ©
constitueixen el passiu. Es a dir, podem afirmar que per realitzar les inversions que permeten desenvolupar
I'activitat empresarial €s precis comptar amb els medis adequats o les adequades fonts de finangament.

Definici6 de financiacio: el conjunt de recursos econdmics que obté una organitzacio, atenent a l'origen
d'aquests, a la modalitat de la seva obtencid i a I'import d'aquests. Segons l'origen dels recursos economics
utilitza I'empresa, podem distingir entre:

 Financiacié interna o autofinanciacio: ve generada per les propies possibilitats de I'empresa.
Exemples: fons d'amortitzacié i retencié de beneficis (reserves).

» Financiacié extena: comprén els fons captats fora de I'empresa, tant per compte de capital
(aportacions del propietari o dels socis, és a dir NET), com mitjangant aportacions a tercers que s'he
de tornar (PASSIU EXIGIBLE).

Quan es recorre a I'endeutament s'ha de procurar que el rendiment que I'empresa obtengui dels fons utilitz
sigui superior als interessos pagats pels recursos aliens; d'aquesta manera l'increment dels deutes crea
expectatives de rentabilitat financera: efecte apalancament.

La funcié de previsié correspon al departament financer. Amb aquesta finalitat, aquest departament disseny
un pla financer anual o plurianual, que ha de tenir, al manco, el segtient contingut:

* Previsions de caixa o pressupost de tresoraria: previsio dels cobraments i pagaments que tendra
I'empresa. Si el fluxe de pagaments excedeix al de cobraments, el pressupost haura de tenir en con
la forma de financar el desfase.

» Pressupost d'inversions: és precis concretar les inverisions que s'han de realitzar durant I'exercici.

» Pressupost financer: I'empresa haura de definir els recursos necessaris per atendre a les inversions
previstes. Sera precis decidir el nivell d'endeutament admissible, el seu cost i les font externes o
internes de financament a les que es pretén recorrer, aixi com el cost que I'empresa ha de suportar
els fons obtinguts.

El pla financer ha d'estar perfectament integrat dins de la planificacié global de I'empresa i la sequiéncia
temporal, entre la financiaci6 i inversio, ha de quedar ben coordinada.

11.2- FINANCIACIO INTERNA O AUTOFINANCIO

L'autofinanciaci6 esta constituida pels fons generats per la propia empresa, que tenen el seu origen en els
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beneficis no repartits.

Se sol distingir entre dues classes de fons: |'autofinanciacié de manteniment, que serveix per cobrir las
depreciaci6é que es produeix en els béns d'actiu fix; i l'autofinanciacié d'enriguiment, que suposa un vertade
estalvi per les empreses.

Dins del primer tipus d'autofinanciacio es solen incluir els fons d'amortitzacié i les provisions, és a dir, les
guantitats que també es treun dels beneficis per cobrir les despeses extraordinaries o pérdues segures que
encara no s'han posat de manifest.

L'autofinanciacié d'enriquiment sol formar—se per les reserves que es doten amb carrec als beneficis
(augmenta el net i en consequéncia l'actiu, al no repartir apart els beneficis). Existeixen diversos tipus de
reserves segons sigui la causa de la seva dotacio6 i el seu desti.

El desti dels fons dedicats a l'autofinanciacié poden quedar ivnvertits en béns productius (ex: locals,
maquines, mercaderies), en actius especulatius (accions) i en actius carents de riscos (comptes bancaries).

- Significat financer de les amortitzacions

Entenem per amortitzacié les quantitats agafades dels beneficis empresarials, abans del seu calcul, per col
la depreciacié que es produeix en els béns d'actiu fix.

Podem afirmar que la depreciacio dels béns d'actiu fix té les segiients causes:

» Depreciacio fisica o envelliment, produit pel pas del temps.

» Depreciacio per desgastament, deguda a la intensitat de I'Us.

» Depreciacio per Us: condicions d'Us i habilitat del qui I'utilitza.

» Depreciacié econdmica o obsoléncia, produida com a consequéncia de l'aparicié de noves técnique
gue converteixen en antiquat a un bé d'actiu.

- L'autofinanciacid i la politica de dividendos

Una part del benefici de les societats andnimes, denominada dividends d'actius, es reparteix entre els
accionistes, sempre que hagin complit préviament els requisits de la llei; en general, quan xerram de
dividends, ens referim a la participacié dels socis en els beneficis de les societats.

Els fons destinats a autofinanciacié suposen un menor repartiment de dividends per part de les companyies
No obstant, la dotaci6 d'elevades reserves suposa menor repartiment de dividends, el que converteix a les
accions en menys rentables.

Una de les politiques que solen resultar més atractives per els compradors d'accions és el manteniment del
dividend, és a dir, crear I'expectativa de que la societat reparteix un dividend del mateix import tots els anys

- Avantatges i inconvenients de l'autofinanciacio

« L'autofinanciacio permet gran autonomia a lI'empresa, que no depén de la concesié de credits. Per u
altra part, els socis antics tampoc sofreixen el risc de perdre el control de I'empresa su es produeix L
ampliacié de capital.

« L'autofinanci6 és una férmula financera barata, ja que és precis remunerar els fons ebtinguts per
aquests métodes; no obstant, no es tracta d'un mitja de finangament gratuit, ja que és precis tenir el
compte el cost d'oportunitat dels doblers deixats de percebre pels socis.
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Inconvenients:

» Com que no existeix un cost explicit en l'autofinanciaicé (homés un cost d'oportunitat), amb
freqiiéncia els fons s'inverteixen en projectes poc rentables.

« Els processos prolongats i ambiciosos d'autofinanciacié solen suposar la reduccio drastica, i inclis
I'anul-lacié, del repartiment de dividends; aquesta situacio pot fer perdre l'interés dels inversors per |
accions de lI'empresa, amb la consequent perdua del seu valor de cotitzacio.

11.3— LA FINANCIACIO EXTERNA | EL SISTEMA FINANCER

La financiacié externa esta constituida pels recursos que arriben a I'empresa des de I'exterior, ja sigui per
compte d'aportacions capitalistes o per qualsevol de les diverses varietats de financiacié aliena, concedides
tercers. Dins d'aquests darrers, distingim entre credits de funcionament i credits de finangament.

Si atenem al criteri del PGC, es considera credits a curt termini els que duren menys d'un any, i crédits a lla
termini els que tenen una duracié superior a l'any.

Des del punt de vista del sistema financer, es poden considerar com a credits a curt termini aquells que ten
un venciment menor a un any; com a credits a mitja termini, els que superen l'any pero no arriben a cinc, i ¢
llarg termini aquells que duren més de cinc anys.

Els credits de funcionament condedits a les empreses s'otorguen essencialment a curt termini per a financa
seu actiu circulant. Pel contrari, els crédit de finangamet se solen concedir a mitja i a llarg termini, amb
freqiiéncia per adquirir béns d'actiu fix.

La funcié basica del sistema financer consitsteix en canalitzar I'estalvi de les unitats economiques amb
superavit fins a la despesa de les unitats econdomiques amb déficit.

11.3.1- APORTACIONS DE CAPITAL

Un dels mitjans d'obtencié de fons externs per les empreses consisteix en les aportacions de capital per pal
dels socis. Els socis es converteixen aixi en propietaris de les empreses i decideixen el seu funcionament a
través dels organs pertinents. Aquesta font de financiacié s'integra dins del passiu propi, que no és precis
tornar a tercers.

Les ampliacions de capital son una modalitat de aportacié capitalista molt utilitzada per finangar augments ¢
el tamany de qualsevol empresa i, en conseqtiéncia, del seu actiu fix.

A través de les ampliacions, les societats emeten noves participacions en el seu capital o incrementen el ve
nominal de les existents.

Forma d'emetre les accions:

» Accions remeses amb prima sobre la par, quan el preu de les noves acccions és major que el seu v
nominal.

 Accions creades a la par, els que el preu d'emissi6é de les noves accions coincideix amb el seu valor
nominal.

» Accions emeses sota la par, si el preu de les noves acccions en I'ampliaci6 és inferior al valor
nominal. La part del valor de I'accié que no desemorsa el subscirptor la posa la societat amb carrec
les seves reserves.

- Ampliacions de capital i drets de subscripci6

36



La llei concedeix als seus accionistes antics un dret preferent de subscripcié de noves accions en les
ampliacions de capital. El motiu de I'existéncia es deu a que qui subsciuen les noves accions es converteixe
en propietaris del patrimoni de I'empresa, en proporcié al nombre d'accions que posseixen.

11.3.2- ELS EMPRESTITS D'OBLIGACIONS

Dins dels crédits finangament que sol-liciten les empreses de certa dimensio, per a adquirir béns d'actiu fix,
troben els emprestits d'obligacions. Un empréstit és un préstec fraccionat en titols emesos per qui rep els
diners i adquirits per les distintes persones, empreses i institucions gue inverteixen fons en dits titols en
I'expectativa d'obtenir determinada rentabilitat per cobrament d'interessos i de recuperar els seus diners al
venciment de I'empreéstit.

11.3.3- EL. MERCAT DE VALORS

Tant les accions com les obligacions, instruments crucials per a la finanaciacié empresarial, necessita merc
gue serveixin de punt de trobada entre inversors i demandants de financiacié, és el mercar de valors.

-El mercat primari de valors

El mercat primari de valors o mercat d'emissié és on es col-loquen per primera vegada els valors mobiliaris
(accions i obligacions).

La companyia emissora de les accions o de les obligacions pot recorrer a diferents procediments per a
col-locar I'emissio entre els potencials subscriptors; per a la col-locacio dels valors se sol recorrer a un sindi
bancari o conjunt de bancs, o bé a un ban unic, per a que col-loqui I'emissi6 entre els seus clients.

-Mercats secundaris oficials: Borses de Valors

La funcié dels mercats secundaris oficials consisteix en donar liquidesa a les inversions en valors mobiliaris
de forma que els propietaris d'accions, obligacions i altres actius financers puguin vendre'ls, en qualsevol
moment, a altres inversors que estiguin interessats en ells.

- es Borses de Valors

Les Borses de Valors constitueixen els mercats secundaris més representatius on es negocien les accions,
obligacions d'empreses privades i determinats fons publics.

-Intermediaris financers bursatils

Tota persona juridica o fisica pot comprar o vendre valors en Borsa, tot i que sempre a través d'un
intermediari financer. Les ordres de compra i venta de valors es poden donar directament als intermediaris,
a dir, a les Societats i Agéncies de Valors i Borsa, que sén els Unics que poden executar—les.

11.3.4- LES ENTITATS DE CREDIT: FINANCIACIO BANCARIA

Les denominades entitats de crédit estan formades per els bancs, per les caixes d'estalvi i per les cooperati
de crédit (la majoria d'elles sén caixes rurals). El nucli central de la seva activitat gira entorn a 3 eixos:

* les_operacions passives consisteixen en captar l'estalvi de la seva clientela a través de diferents
formules, com comptes corrents, comptes d'estalvi, imposicions a plag fix, etc.

* les_operacions actives es materialitzen en distintes formes d'invertir. Una série de productes de
financiacié, com préstecs, crédits, descomptes d'efectes, etc.
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* els serveis de mediaci6 varen néixer, inicialment, com un recolgcament a la clientela en matéria de
cobraments i pagaments a consegliéncia de les operacions. De forma progressiva, aquests serveis
van anar ampliant (gestié de rebuts, servei de ndmines, targetes de crédit, etc.) i, en 'actualitat,
ocupen una part molt important de l'activitat d'aquestes entitats financeres.

-Modalitats de credit bancari

* Prestec bancari: contracte mitjancant el qual una entitat de crédit entrega a un client, empresa o
particular, una suma de diners préviament pactada, i aguest es compromet a tornar aguesta suma n
els interessos, segons el pla d'amortitzacié establert.

« Credit bancari (compte corrent): contracte mitjancant el qual I'entitat financera es compromet amb el
client a permetre-li disposar de quantitats de diners, d'acord amb les seves necessitats, fins arrobar
limit acordat. El client, per la seva part, tornara les sumes de les que ha disposat més els interessos
devengats a favor del banc i les comissions pactades, al acabar el pla¢ establert per I'operacio.

 Efectes: en el trafic mercantil s'utilitzen determinats documents coneguts com efectes. Entre aquest:
destaquen la lletra de canvi, el pagaré i el rebut. Els qui emeten o reben aquests documents,
generalment empreses, amb freqiiéncia no desitjen o no poden esperar fins la seva data de vencime
per fer—los efectius; en aquests casos els cedeixen a una entitat de credit, que els anticipa l'import,
menys els interessos per els diners anticipats i les comissions pactades.

11.3.5- L'EMPRESA | ELS ESTABLIMENTS FINANCERS DE CREDIT

Entre les activitats que ofereixen els establiments financers de crédit podem destacar I'arrendament finance
(leasing), amb inclusié de les activitats que solen acompanyar en aguesta férmula de financiacio:
assessorament, manteniment i conservacié de béns cedits, informes comercials, operacions complementar
etc. Consisteix en un contracte mitjancant el qual una persona (normalment empresari) que utilitzara un
determinat bé de produccié o d'equipament, encarrega a una societat de leasing que el compri i li alquili pel
un pla¢ determinat, al final del qual I'usuari podra elegir entre prolongar lI'arrendament, comprar el bé o
tornar—lo al llogater.

12- L 'ORGANITZACIO EMPRESARIAL

12.1- L'ORGANITZACIO: NECESSITATS | PRINCIPIS

L'element clau que diferencia a les empreses d'un altre tipus d'organitzacions és el conjunt d'objectius que
propis d'aquestes; aixi, entre les finalitats que té qualsevol empresa es poden trobar: I'obtencié de benefici,
l'augment i consolidaci6 de la seva posicid en el mercat, etc. Aquests fins sén molt diferents dels que puguil
tenir un sindicat, una funadacié o una comunitat religiosa.

12.1.1- CONCEPTE D'ORGANITZACIO | LA SEVA NECESSITAT: L'EFICIENCIA

Tota entitat ha de planificar la seva activitat, aixi com disposar els seus recursos materials i humans de tal
manera que aconsegueixi arribar als seus objectius amb la major economia possible de mitjans; és a dir, he

d'actuar de forma eficient.

Mitjancant I'organitzacio les empreses disposen els seus mitjans, materials i humans, al mateix temps que
estableixen regles de conducte per poder aconseguir les metes propostes sota criteris d'eficiéncia.

12.1.2- ANTECEDENTS | EVOLUCIO DE L'ORGANITZACIO EMPRESARIAL

Va comengar en els primer anys del s.XX. En la primera epoca es partia de concepcions mecanicistes del
treball i de posicions on l'autoritat desenvolupava un paper clau. S'ignoraven els aspectes psicologics. Més
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endavant, es va posar de manifest la importancia de la motivacio i dels aspectes psicosocials dels qui fan le
feines, coincidint amb el desenvolupament de la psicologia i la sociologia. Posteriorment, s'adopataren altre
enfocaments, fins a arribar a la situacié actual, on es té en compte una visié global de I'empresa.

El pioner de I'organitzacio cientifica és el nortamerica Taylor. Va crear una teoria de l'organitzacié cientifica
del treball que havia de substituir la forma d'actuar fins llavors basada en la rutina de fer les coses segons €
costum de cada individu. Principis:

» Separacié entre la programacio6 del treball i la seva execuccié. Ha d'existir una oficina técnica que
determini la forma optima de fer les feines.

» Mediacio6 del temps mitja necessari per realitzar cada feina, amb la finalitat d'establir uns temps
predeterminats per a cada una d'elles.

* Remuneracio6 que incentivi el compliment de la norma establerta per la direccio i penlitzi a qui s'apar
d'ella.

Cada persona rep ordres simultanees de diversos caps especialistes, cada qual en el seu camp. L'objectiu
incrementar la productivitat mitjangant la racionalitzacié del treball. Aixi, augmenta la riquesa a disposicié
dels patrons i dels obrers, podent—se superar el classic conflicte d'interessos entre propietaris dels mitjans
producci6 i treballadors.

Fayol es va centrar en l'organitzacio del treball. Per ell, les funcions de qualsevol empresa es poden agrupe
en sis: administritiva, técnica, comercial, financera, comptable i de seguretat. Dins d'elles, considera que la
funcié administrativa és la més important, ja que a través d'ella es dirigeixen les altres. Un dels principis mé
importants de la seva teoria és el principi d'unitat de mandament (mando), segons el qual cada treballador
només ha de rebre ordres d'un cap. Aquest principi organitza I'empresa segons una jerarquia piramidal.

Aquestes dues teories es consideren com I'enfocament classic de I'organitzacié empresarial.

Davant la crisis del taylorisme, la indUstria nortamericana, entre 1915 i 1930, va cercar métodes per fer el
treball més huma, meys monoton i, aixi, reduir la fatiga. Dels assatjos realitzats per Elton Mayo es varen
deduir una série de conclusions que revolucionaren la idea que fins llavors es tenia de I'organitzacié en la s
vessant social; es va comencar a pensar que l'atencié i la consideracié de I'empresa cap als treballadors és
cosa fonamental, ja que incideix de forma molt positiva en la seva satisfaccié, augmenta la moral dels grup:s
reduiex la fatiga i incrementa la productivitat. Aquest enfocament psicoldgic es basa en factors de satisfacci
de motivacié de les persones que integren una empresa.

Una altra de les escoles organitzatives que han aparegut cap a mitjans del s.XX és la neoclassica, que trac
d'adaptar els plantejaments dels autors classics a I'evolucié dels temps. Condedeix gran importancia a
I'estructura d'autoritat formal, tot i que reb influéncies de les concepcions socioldgiques.

12.1.3- ELS PRINCIPIS ORGANITZATIUS

Els principis organitzatius sé6n pautes de funcionament que permeten incrementar I'eficacia d'empreses i alt
entitats.

« Principi de la jerarquia i autoritat: l'autoritat és el poder legitim que déna dret a manar o a actuar sob
un grup de persones. La seva consequeéncia és l'organitzacio jerararquica, que estableix distints nive
o0 escalons de mandament.

Un principi derivat de l'autoritat i jerarquia és la unitat de mandament. Segons aquest, cada persona sols he
dependre d'un sol cap. Aixo contribueix a I'assignacié clara i perfectament definida d'ordres i funcions.
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» Principi d'especialitzacié i de divisié del treball: a mesura que les organitzacions creixen i es fan mé:s
complexes, multipliquen les seves funcions i es necessita l'especialitzacié dels qui duen a terme les
diferents feines. L'especialitzacié és una consequéncia de la divisié del trenall, i mitjancant ella
disminueix I'esfor¢ dels qui realitzen les distintes activitats, augmenta la seva eficacia i s'incrementa
I'eficiéncia de l'organitzacio.

Avui en dia existeix una gran tendéncia, dins les empreses, a sol-licitar que les persones siguin polivalents,
a dir, capaces d'adaptar—se a diferents llocs i funcions. Es podria dir que existeix una contradiccié entre els
desitjos de polivaléncia i la necessitat d'especialitzacié. Per tant, s'aha d'arribar a una situacié d'equilibri.

« Principis de motivacid i participacid: La motivacié del personal i la formacié i integracié d'equips es
considera una cosa fonamental en les empreses actuals. La participacio dels treballadorsen les entil
on presten els serveis, té com a principal objectiu la motivacié. Els aspectes relatius a la motivacié
s'integren dins de la gesti6 dels recursos humans de les empreses i tenen el seu origen en els
enfocaments psicoldgics de l'organitzacid, que nasqueren a partir de les experiéncies d'Elton Mayol.

12.1.4- EL PROCES ORGANITZATIU

Alguns autors concebeixen I'organitzacié com un procés, és a dir, com un métode que estableix un curs
d'actuacions, dividit en fases successives, que tendeixen a aconseguir un fi determinat.

A partir de la fixacié d'objectius generals per I'empresa, de la concrecié d'aquests i de I'elaboraci6 de plans
programes, el procés organitzatiu transcorre per les seglients fases:

« Identificacid i classificacié de les activitats precises per aconseguir els objectius i plans préviament
establerts.

» Agrupaci6 i distribucié de les activitats préviament determinades, entre els diferents grups humans
gue formen l'estructura de I'empresa. S'han d'assignar nivells de competéncia i responsabilitat: es
tracta de fixar qui ha de fer les coses.

» Conseguéncia del punt anterior és la delegaci6é d'autoritat. S'ha d'assignar a cada lloc i persona la
capacitat d'actuacio.

» Coordinacié de les relacions i comunicaci6 entre els distints llocs i integrants de 'organitzacié. Cada
persona ha de sabre de qui ha de rebre les ordres, davant qui pot dir les seves propostes i quin és
I'6rgan davant el qual ha de passar comptes.

Aixi com se senyala, el procés al qual estem fent referéncia, a més de reflexar la classe d'autoritat existent
I'empresa, també ha de reflexar el clima i I'ambient creat pels treballadors. Es el que anomenam cultura
empresarial.

12.2- ELEMENTS DE L'ESTRUCTURA ORGANITZATIVA

L'estructura organitzativa d'una empresa esta formada per el conjunt d'elements que l'integren, juntament a
les atribucions que té assignades i les relacions jerarquiques i funcionals existents entre ells. Dins I'estructu
organitzativa de qualsevol empresa podem distingir entre:

« Els llocs de treball, les persones que els ocupen i les atribucions que tenen assignades.
« Els departaments o agrupacions de persones i llocs de treball.

« Els nivells de jerarquia

« Els canals de comunicacio entre treballadors, departaments i nivells jerarquics.

El gran repte per la direccio de qualsevol empresa consisteix en organitzar—-se de la manera més eficac,
adaptant-se a les seves circumstancies.
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12.2.1- ESTRUCTURA ORGANITZATIVA | NIVELLS D'AUTORITAT: LINIA | STAFF

Els autors de l'escola neoclassica han proposat I'estructura organitzativa de linia i staff. L'organitzacio en lir
respecta el principi d'unitat de mandament, de manera que cada cap mana, dirigeix i controla a una série de
subordinats, i aquests reben ordres d'una sola persona: aixi s'estableix un sistema jerarquic amb distints
nivells.

L'staff esta format per persones o departaments que no manen directament sobre els qui formen la linia, sir
gue essencialment els assessoren. Es basa en el principi d'especialitzacié funcional i la seva activitat pura
consisteix en l'assessorament. No existeixen departaments staff purs, sind que a més d'assessorar se'ls
comanen feines especialitzades que no realitzen els departaments de linia, que estan encarregats de l'activ
basica de I'empresa.

L'existéncia de departaments d'staff en I'organitzacié d'una entitat presenta certes avantatges:

 Millor aprofitament de I'especialitzacio

« Homogeneitzar determinades activitats

 Possibilitat de segregar certes feines especialitzades que realitzen els departaments staff,
encarregant—se d'altres empreses.

| els inconvenients solen tenir relacido amb les friccions que solen sorgir entre I'staff i els departaments de lir
Freguentment, aquests darrers acusen als primers d'elaborar plans i recomenacions al marge de la realitat.

12.2.2- EL.S ORGANIGRAMES

Un organigrama és la representacié grafica del conjunt d'interrelacions funcionals entre els diferents
departaments de I'empresa i entre els propis components d'aquests. En definitiva, és un grafic que represet
I'estrucutra empresarial i la missi6 del qual és informar als distints components d'una entitat de quina és la
seva posici6 dins ella.

Per tal de que un grafic d'aquests tengui una utilitat ha de ser exacte (ha de reflexar amb fidelitat I'estructur:
empresarial), senzill i clar. Aixi qualsevol persona el podra indentificar la situacié de cada lloc i les seves
relacions amb els altres.

Tenim diferents classificacions d'organigrames, segons sigui el criteri adoptat. Si miram el que té en compte
seva forma grafica, podem distingir entre:

» Organigrama conceéntric o radial: el lloc o persona de més categoria apareix en el centre de
I'organigrama i els restants figuren en torn en aquest, formant distintes orbites, cada vegada més
allunyades del centre a mesura que la jerarquia disminueix. Sén Utils per resaltar les connexions ent
els distints llocs de I'estructura empresarial.

» Organigrama horitzontal: el lloc o persona de més categoria es troba a un costat; els restants llocs,
menor categoria, es representen mitjancant linies verticals cada vegada més allunyades del punt
d'inici, a mesura que disminueix el seu nivell.

» Organigrama vertical: els llocs es representen de dalt a baix, segons quina sigui la seva jerarquia; el
de més categoria, a la part més alta, descenditn mitjangant linies horitzontals a mesura que aquesta
disminueix. Es resalten les relacions de dependéncia jerarquica.

* Organigrama en lambda: presenta gran utilitat quan I'activitat de I'empresa es pot diferenciar en dos
grans grups. Exemple: dues arees geografiques, dos departaments que tenen activitats molt
diferenciades.

» Organigrama escalar: és una modalitat d'organigrama vertical on s'accentua la relacié de dependén
jerarquica.
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Respecte a les linies de connexié dels organigrames, se solen utilitzar linies continues per representar
relacions jerarquiques; i discontinues per senyalar simples enllagos de comunicacio, aixi com es fa amb I'st

12.2.3- LA DEPARTAMENTALITZACIO

Els departaments son agrupacions de treballadors o activitats que gaudeixen de major 0 menor grau
d'autonomia en el desenvolupament d'una o diverses funcions de I'empresa. Al davant de cada departamer
troba una persona responsable que reb ordres d'estaments superiors davant les quals passa comptes; al m
temps, el cap del departament el dirigeix i l'impulsa influint en la composicié de la seva estructura interna.

L'operacio de dividir una empresa en diferents departaments és la departamentalitzaci6 i pot atendre a
diversos criteris:

 Per funcions: I'empresa es descompon en diversos departaments, de forma que cada un d'ells esta
integrat pels treballadors que realitzen una funcié especifica (ex.: produccié, finances, etc).

» Geografica: molt comu en entitats que presten serveis en distintes arees geografiques, i que, per tar
compten amb nombrosos punts de venta i d'atencié al client.

* Per clients: és convenient en el cas d'entitats comercials i de serveis que treballen amb grans grups
clients que presenten una especificitat propia.

« Altres formes: per productes, per processos, etc.

12.2.4— LA COMUNICACIO: MITJANS, CLASSES | BARRERES

Un bon sistema de comunicacié afavoreix a poder arribar a I'objectiu empresarial, millora el clima laboral,
permet l'adopcié de decisions correctes, fomenta la motivacio, etc. A més, és un indicador de I'estil de direc
imperant en I'empresa.

Una altra questié fonamental pel que fa a la comunicacié és la seva relacié amb la presa de decisions: no e
pot decidir de forma adequada sense coneixer en profunditat el problema. Per tant, l'informacio i la
comuniacié so6n elements clau per la direccié de qualsevol empresa o entitat.

Entre els mitjans de comunicacié no informatics podem destacar:

» Comunicacid verbal: rapid i, moltes vegades, complementat amb un bon sistema de resposata o
informacié de retorn. Inconvenient: falta de proves sobre les qliestions tractades.

» Comunicacid escrita: utilitza diversos suports i formes de transmissio: cartes, notes interiors,
circulars, faxos, e-mail, etc. Avantatges: forca provatoria del contingut dels missatges escrits.
Inconvenients: lentitud en la majoria d'ells.

» Comuniacacio gestual: I'espressio dels rostres i els gestos reforgen o contradiuen les paraules.

-Fluxes de comunicaci6

Els canals de comunicacié tenen en compte els nivells de mandament i és conseqiiencia de I'estil de direcc
democratico.participatiu o autoritari, predominant en la seva organitzacio.

» Comunicaci6 descendent: la direccié de I'empresa transmet la informacié que estima convenient, a
més de les instruccions i les ordres en que es materialitzen les politiques de I'empresa. Es sol produ
través de la linia jerarquica de les organitzacions. Quan sols existeix aquest tipus de comunicacio o
la predominant de forma clara, és un indicador de que existeix un estil de direccié autoritari.

» Comunicacid ascendent: permet a la direcci6é d'una empresa coneixer la situacié dels seus nivells
subordinats i fa possible recollir les seves inquietuds, aspiracions i dificultats. Per fer—ho s'utilitzen
busties de suggeréncies, reunios amb representants sindicals, etc. Es tracta d'una comunicacié
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democratico—participativa.

» Comunicacid lateral: es produeix entre departaments i llocs del mateix o distint nivell jerarquic. En el
primer supost, parlam de comunicaci6 horitzontal i en el segon de comunicacio diagonal. La funcié
basica d'aquest tipus de comunicacio és la coordinacié empresarial i es promou, sobretot, a través c
reunions interdepartamentals, comités, etc.

-Barreres i fallides de comunicacid: la bona comunicacié entre els distints llocs i nivells d'una empresa és
fonamental perque es puguin complir els objectius. Moltes vegades sorgeixen barreres i dificultats que ho
espenyen. Podem destacar:

« QOida defectuosa: molt habitual en persones que tracten d'imposar les seves opinions o que pensen
la resposta mentres senten al seu interlocutor. Distorsiona el missatge rebut.

» Gelosia en la comunicaci6: lI'existeéncia d'un mal clima laboral o una cultura empresarial massa
autoritaria fa que sorgeixin desconfiances i temors que dificulten una bona comunicacio.

» Excés d'informacio: I'éxit de la comunicacié radica en rebre la informacié pertinent. Si hi ha un excés
d'informacio, impideix assumir—la i contestar de manera adequada.

» Percepcio selectiva: escoltar el que volen.

« Actitud predeterminada: fer consultes, pero ja tenir una decisio presa d'abans.

» Mala selecci6 del moment d'establir la comunicacio.

12.3— ORGANITZACIO FORMAL | INFORMAL

L'empresa crea diversos departaments i nivells jerarquics als qui atribueix una série de funcions, establint
canals de comuncacio entre ells. Aquests departaments i grups de treball preestablerts de forma oficial
constitueixen I'organitzacié formal. Al marge d'aquesta estructura formal, sorgeixen de forma espontanea,
per la conluéncia d'una série de circumstancies naturals, nombrosos grups, liders, canals de comuncacio, €
és l'estructura alternativa o organitzacié informal. Entre les circumstancies naturals que crea I'organitzacio
informal podem destacar les relacions d'amistat, I'existéncia de liders naturals, el mal funcionament dels
canals de comunicacid, que disparen suposicions i els rumors, etc.

L'organitzacio informal sol ser utilitzada de forma conscient per obtenir dades, observar reaccions i adoptar
estratégies.

En la comunicacié descendent, moltes vegades s'utilitzen grups informals per emtre rumors, veure les
reaccions dels receptors del missatge i decidir en consequiéncia.

En la comunicacié asdendent es pot utlitzar l'organitzacié informal per sabre el que realment pensa la gent
sobre la politica de I'empresa, sobre els caps que tenen, etc.

12.4- NOVES TENDENCIES D'ORGANITZACIO

En els darrers anys han sorgit tendéncies, que per la seva especificitat, o per la importancia en el mén actu
dels negocis, mereixen ser destacades. Entre elles podem senyalar I'organitzacié matricial i les unitats
estratégiques de negocis.

L'organitzacié matricial és una forma de departamentalitzacié on es combina una estructura de mandament
doble, que recau sobre les mateixes persones o departaments. Se sol utilitzar en activitats técniques en les
interevenen de forma simultanea, per exemple, departaments funcionals i projectes.

En l'actualitat, les empreses es desenvolupen en un entorn molt competitiu; per adaptar—se a ell, moltes gre

companyies fraccionen les seves activitats en unitats de menor tamany amb autonomia operativa. Son les
unitats estratégiques de negoci.
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La politica de crear elements organitzatius reduits i flexibles es por realitzar mitjancant la concessio d'una
autonomia amplia a certs departaments i sucursals i inclis constituint petites societats que es desenvolupin
I'ambit d'una companyia de major tamany.

13- DIRECCIO | PRESA DE DECISIONS
13.2- DIRECCIO | GESTIO: ESTILS DE DIRECCIO

La direcci6 exerceix tasques de govern sobre una entitat, amb visié de conjunt sobre ella i capacitat de dec
sobre els seus diferents aspectes. La gestid és el conjunt d'actuacions que possibiliten la realitzacié d'un pl:
d'una part. Els gestors tenen funcions basicament d'execucio, i la seva capacitat de decisié és més limitada
la dels directius.

Algunes vegades no resulta facil desllindar, en la practica, la direccié a la gestié d'una empresa, per aixo
alguns autors s'hi refereixen amb la paraula management.

13.2.1- AUTORITAT, CENTRALITZACIO | DESCENTRALITZACIO

La direccio de les empreses no esta en mans dels amos del capital, sin6 dels directius professionals. Podre
catalogar a les empreses conforme a l'estil de direccié que aobresurt. Aixi, aquelles entitats en la el poder €
concentra en poques mans, solen tenir direccions autoritaries i molt centralitzades; per el contrari, les
empreses amb diversos centres de poder solen adoptar models de direccié mensu autoritaris, més democr:
i més descentralitzats.

Ens hem referit a la descentralitzacié o centralitzacié com a conseqtiéncia d'un estil de direcci6, on es dona
més o0 menys poder. No obstant, aquesta qliestio també es pot abordar des d'una optima operativa; en aqui
sentit, existeixen empreses centralitzades que concentren un bon nombre d'activitats en departaments com
per tota la companyia; mentres que en altres més descentralitzades, cada area responsable gaudeix de mé
autonomia.

Els excesos de centralitzacio tenen el risc de propiciar direccions massa autoritaries, d'escassa participacio
desmotivacio del personal. Per una altra part, si la descentralitzacié és excesiva, poden sorgir problemes de
descoordinacié o competéncia. La soluci6 ideal és ser equilibrat.

13.2.2- DELEGACIO D'AUTORITAT

Mitjancant la delegaci6 d'autoritat, els qui ocupen posicions de major risc jerarquic, cedeixen part de les se\
funcions de mando a persones que es trobin en nivells subordinats. Es una modalitat descentralitzada de
I'exercici de poder. Els motius que impulsen a la direccio d'una empresa a plantejar—se la necessitat de dele
l'autoritat sén:

» Creixement de I'empresa. Quan adquireixen dimensions importants, és precis organitzar—les
mitjancant departaments. Aquests han de tenir cert grau d'autonomia, i els qui els dirigeixen han de
disposar de l'autoritat suficient per prendre les decisions necessaries pel seu funcionament.

« Dificultats per exercir el mando centralitzat. Algunes empreses tenen centres d'activitat molt dispers
geograficament. En aquests casos, el mando, la coordinacié i el control massa centralitzat és fa dific

» Estils de direccié demacratics. Els gerents que tenen talent democratic i participatiu confien en l'equ
huma que tenen al seu carrec i estan dispostos a donar oportunitats a les persones que treballen an
ells.

« Politigues de motivacié del personal. Donar responsabilitat en el treball i donar participacié en les
decisions dels organs superiors és una forma d'aconseguir la motivacio.
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Exemples de condicions pg funcioni bé la delegacié d'autoritat: definir clarament les tasques, fixar uns
objectius precisos, establir criteris de control adequats, etc.

14- L'ENFOCAMENT HUMA DE L'ORGANITZACIO
14.1- LA RACIONALITZACIO DEL TREBALL | ELS SEUS ASPECTES HUMANS

Els primers estudis sobre l'organitzacié del treball parteixen de les idees i experiéncies de Taylor. Aquest
autor centra la seva atenci6 en la racionalitzacié del treball i en l'increment de la seva eficiéncia, pero
practicament no té en compte la psicologia dels qui el duen a terme. El seu esquema psicoldgic utilitzat era
massa simple, ja que les persones tenen necessitats molt complexes que no es poden satisfer només amb
diners.

14.1.1- ENFOCAMENT TECNIC | HUMA DE L'ORGANITZACIO | DE LA DIRECCIO EMPRESARIAL

L'organitzacio de les empreses persegueix l'eficiencia, és a dir, tracta de minimitzar I'ocupacié de mitjans pe
aconseguir un objectiu determinat, perd no pot oblidar les necessitats dels qui treballen en elles ni la seva
motivacié. L'organitzacio i la direccié empresarials poden abordar—se des de dos perspectives que poden s
complementaries: la técnica i la humanista.

El punt de vista técnic centra la seva atencié en la racionalitzacié de metodes: seleccié de técniques
adequades, mesura de temps i control de moviments, etc.

La perspectiva humanista de la direccio6 té en compte el fet de que els motius que impulsen a les persones
molt més complexos i que les persones tenen moltes necessitats que les merament materials. Per tant, cen
I'atencié en la motivacio.

14.1.2—- ORGANITZACIO | EFICIENCIA: TEMPS | MOVIMENTS

El vessant técnic intenta aconseguir |'utilitzacié dptima dels recursos. Les empreses tracten d'elevar el seu
rendiment (incrementar la seva eficiéncia), i per aixo I'estudi dels temps i del seu control és fonamental.
Constitueix un pas previ a I'estudi del temps, I'analisi complet del procés de producciém amb el fi de
simplificar el treball.

- Medicidé de temps de treball

Per determinar la duracié d'un treball, aguest es descompon en tasques elementals; el temps invertit en
realitzar cada una d'elles es mesura reiterades vegades; posteriorment es calcula la mitjana aritmeética del
resultat obtingut. Aixi, s'obté el temps representatiu de cada tasca.

-Temps predeterminats

Per el calcul del temps normal que dura un treball no es recorre a mesurar la duracio de les distintes tasque
gue el formen, sind que s'utilitzen sistemes de temps predeterminats. Es formen per estadistiques ja existel
de temps mitjans dels diferents moviments elementals en que es descomposa el treball en questio.

-Analisi de moviments
La racionalitzacié de moviments en les empreses, sobretot industrials, pretén reduir el temps de treball i la
fatiga dels qui ho realitza. Per aconseguir el mencionat objectiu és precis racionalitzar la distribucio

d'activitats dins de l'area de treball, de manera que les que estan connexionades es troben proximes i totes
tenguin bons accessos a les vies de comunicacio i transport de materials. A més, s'han d'aplicar principis
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d'economia de moviments, ib s'evitin recorreguts indtils, mala disposicio dels materials per utilitzar, etc.

S'ha d'apilcar, entre altres, el principi del minim esforg, que ha de tenir en compte les seglients pautes de
comportament organitzatiu:

* Reduir els desplagaments de persones, estant proximes a les seves tasques.
¢ Disminuir el transport de materials.

« Disposar de forma adequada els materials i les eines.

* Facilitar els fluxes d'informacié.

14.1.3- LA MOTIVACIO EN EL TREBALL | LA SATISEFACCIO LABORAL

La motivacio en el treball constitueix I'eix d'actuacié de I'enfocament humanista, ja que es tracta d'una forca
que influeix de forma decisiva en el comportament, tant del treballador com dels grups de treball. L'impuls p
satisfer les necessitats i, en consequéncia, reduir la insatisfaccié que produeix reb el nom de morivacio.

Si acceptam la premisa de que la satisfaccio en el treball té notable influéncia en el bon funcionament de le
organitzacions, hem de tenir presents els incentius, o0 motivadors, que les empreses haurien d'aplicar en les
seves politiques de gestié de recursos humans.

Sens dubte, cada empresa ha de dissenyar una politica de personal adoptada a les necessitats de la seva

plantilla. L'anomenat disseny ha de partir d'un bon comencament de les persones que treballen en I'entitat,

les seves necessitats, de les seves inquietuds i expectatives, de manera que es poden utilitzar els incentius
adequats per desencadenat I'impuls necessari, que origini un comportament compatible amb els objectius ¢
l'empresa. Es precis conéixer les necessitats dels treballadors per crear els incentius adequats que provoqt
seva motivacié. Ex: doblers, reconeixement, tratament igual, participacid, expectatives, etc.

14.1.4- PRINCIPALS TEORIES SOBRE LA MOTIVACIO

La ciéncia de l'organitzacié ca comencgar a prendre conciéncia de la importancia de la motivacio del person:
partir de les experiéncies d'Elton Mayo. Teories:

» Escala de necessitats de Maslow: el treballador es veu impulsat, en primer lloc, per una motivacio
econdmica que el du a obtenir els mitjans necessaris per satisfer les necessitats basiques. Una veg:
resoltes, la motivacié del treballador es dirigeix cap a la recerca de seguretat que el permeti consolic
els objectius adquirits. Després el treballador tracta de consolidar un estatus dins I'empresa, intentat
que altres membres l'identifiquin amb el rol que li correspon. Es a dir, persegueix ocupar un lloc
consolidat dins del grup i ser acceptat dins ell, de manera que les persones que el formen el conside
i respectin en el paper que desenvolupa.

Un pas posterior seria desenvolupar |'autoestima mitjancant la consolidacio dels objectius que la persona s'
proposat. En darrer lloc, hi hauria la recerca de la autorrealitzacié global, que satisfassi la capacitat de crea
el desig de poder, etc.

« Teoria bifactorial d'Herzberg, I'enriguiment del treball: considera que existeixen dos grups de factors
els higiénics, que no produeixen la motivacio propiament dita, perd que la seva caréncia genera
insatisfaccio; i els motvacionals, que estan en l'origen de la satisfaccid. Entre els primers podem cite
['ambient fisic de treball, el salari, I'estabilitat en el treball, les relacions correctes, etc. Sén el
substracte basic en el que es desenvolupen les relacions laborals, i la seva existéncia i bon
funcionament fan que no es produeixi malestar en el treball, perd no motiven de forma directa. Tot i
gue, si es produeixen errades o déficit, produeixen insatisfaccio.
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Els factos motivacionals impulsen de forma directa a treballar més i millor. Guarden relacié amb el contingu
del lloc i de la tasca realitzada. Hem de destacar: la promocio, la possibilitat d'aplicar coneixements i de
desenvolupament professional, ser responsable, assumir objectius i esser evaluat conforme aquests, etc.

En definitiva, els factors que realment motiven sén aquells que guarden relacié amb un donar major conting
al treball i més responsabilitat i relevancia als qui el duen a terme. A partir de la teoria de la motivacio es
propsen técniques per donar més contingut a la tasca feta en determinats llocs i, en conseqtiéncia, fer-la
rica, variada i en definitva menys avorrida.

» Teoria de l'expectativa de Vroom: considera que la motivacio d'una persona per aconseguir una met
esta determinada per dos factors: el valor otorgat en aquesta meta i I'expectativa de poder arribar—h
La motivacié d'una persona creix qguan major és el valor que aquesta concedeix a la meta que es vo
aconseguir i quantes més possibilitats tengui de fer—ho.

14.2- El GRUPS EN L'EMPRESA | EL LIDERATGE

Per tenir una idea el més completa possible de la conducta laboral, s'ha d'estudiar el subjecte dins del grup
treball, que influira de manera determinant sobre el comportament i, evidentment, sobre el seu nivell de
motivacié. La persona humana actua de manera diferent de forma aillada que en grup.

14.2.1- CONCEPTE DE GRUP

En terme sociologics, un grup és un conjunt de persones unides per una série de vincles i per una organitze
comu, que comparteixen una série de valors basics. Els vincles que cohesionen un grup sén de molt divers
indole: afectius, institucionals, identitat de valors, interessos, etc., predominant uns o altres segons sigui la
naturalesa del grup.

El grup laboral es caracteritza perque el nexe d'unié entre els seus components esta constituit per una seérie
d'interessos que giren en torn a la satisfaccié de necessitats economiques. A través de l'organitzacio grupal
tracta d'aconseguir objectius que de forma aillada no estarien al seu abast.

14.2.2- RELACIONS ENTRE ELS COMPONENTS DE UN GRUP: | IDERATGE

En qualsevol grup de treball, cada individu ocupa un estatus o posicio respecte als altres membres, i
simultaniament executa un rol, és a dir, fa una activitat d'acord amb el seu estatus. Perd aquestes posicions
son estatiques, ja que les persones tenen majors o0 menors expectatives de progrés dins de 'organitzacié
empresarial. Aquestes expectatives, marquen en certa manera el comportament dins dels grups.

Amb frequéencia es produeix el fendmen del lideratge, que generalment es materialitza en la influéncia d'un:
persona (lider) sobre la resta dels components del grup.

14.2.3- EQUIPS DE TREBALL, EFECTES DE SINERGIA | MOTIVACIO

Quan en la tensié entre el binomi competéncia—cooperaci6, triomfa aquesta darrera, el grup de treball es
transforma en un vertader equip, en el que cada persona, sense anul-lar la seva individualitat, subordina el
seus interessos personals als objectius del grup, satisfent aquests interessos a través de I'equip de treball.

Si I'esperit d'equip es veu reforgat per diversos éxits professionals, es produeixen efectes de motivacio de g
trascendéncia.

En els equips de treball ben integrats i amb adequats nivells de moral sorgeixen els efectes de sinérgia, que
consisteixen en l'increment del potencial del grup, que es tradueix en una millora de resultats; és a dir, I'efe
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de sinérgia fa productiva la bona compenetracié del grup, obtenint un resultat superior al que hauriem de
deduir de la suma dels esforgos dirigits en una mateixa direccio.

14.2.4— ELS CONFLICTES D'INTERESSOS | LES SEVES VIES DE NEGOCIACIO

Els conflictes d'interessos es poden donar, tant dins d'un grup de treball com entre els diversos grups.

- Els conflictes intragrupals i les seves vies de superacié

Dins dels grups de treball sorgeic una tensio dialéctica entre la competéncia i la cooperacié. El conflicte pot
superar—se de diverses formes:

« Eliminant I'oposicid: es pot produir expulsant a I'oponent o oponents del grup.

» Blsqueda de concens amb l'oposicié: cap de les parts en conflicte s'imposa sobre l'altre. Per super:
situacios s'arriba a un compromis, en el que cada u cedeix qualque cosa i accepta en part als altres

« Integracid, bisqueda de noves alternatives: es tracta d'eliminar les arrels que generaren el conflicte

- Conflictes intergrupals

Amb frequiéncia es produeixen processos de competéncia entre distints departaments o grups de treball,
motivats per el desig d'augmentar la influéncia i poder dins de I'organitzacié. Per combatir aquest tipus de
situacions, l'organitzacio formal de I'empresa ha d'estar ben dissenyada i els objectius i funcions ben
delimitades per la direcci6é superior.

14.3- INNOVACIONS | CLIMA LABORAL

Les empreses dels nostres dies estan sotmeses a una forta competéncia. Per tenir éxit han d'adaptar—se a
condicions rapidament cambiants en que es desenvolupen; per aix0 és precis introduir freqiients maodificaci
i innovacions en la seva forma d'operar que els permeti ocupar una posicié millor que la dels seus competid
directes. Resulta fonamental crear un ambient on el personal col-labori en les innovacions i inclus les propo

14.3.1- L'AMBIENT D'INNOVACIO: ELS INTRAEMPRENEDORS

Per aconseguir que els treballadors col-laborin amb els canvis, proposin millores i aportin noves idees, és
precis que en l'organitzacio existeixi un clima d'innovacio6 on el personal percebi els avantatges que per ell
suposen els canvis, a pesar de l'esfor¢ que aixo du.

Aquestes persones capaces d'ampliar I'activitat de la seva empresa mitjancant la proposta de nous negocis
el nom de intraemprenedors.

Es molt convenient que les empreses fomentin I'activitat dels intraemprenedors, ja que les seves idees pod
ser vitals en el futur; per a que aix0 sigui possible, és precis que la cultura empresarial estigui volcada cap «
innvacio.

14.3.3- RESISTENCIA A LA INNOVACIO

En els diferents grups laborals es déna un procés d'acomodacié psicologica a les formes i sistemes de treb
gue produeixen una reaccié en contra de les innovacions.

Les causes de la citada tendéncia a l'immovilisme radiquen en I'adopcio6 prévia que les persones han realitz

aprenent técniques i metodes de treball, acomdant—se a un grup, acostumant—se a un sistema de remuner:
etc. En contraposicié amb aquests habits adquirits, un canvi organitzatiu exigeix un nou esfor¢ d'adaptacio |
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bon grau d'incertidumbre.
Per evitar reaccions convé tenir en compte algunes regles senzilles:

* Les innovacions han d'abordar—se per solventar necessitats 0 aconseguir auténtiques millores.

 Tot procés d'innovacié ha de tenir uns objectius perfectament definits.

» S'ha d'informar detalladament del canvi, de la seva necessitat i conseqiliéncies.

« Els afectats han de participar en I'execucio de les innovacions i, si és possible, en el seu disseny.

» S'ha d'aconseguir una motivacié positiva cap al nou projecte per part de la majoria dels treballadors,
per tant, és precis que aprecien els avantatges.

« El procés de canvi s'ha de seguir per els seus promotors, que corregiran els defectes d'execucio i
adaptaran les previsions de realitat.

Un instrument eficag per aconseguir I'exit de nous projectes d'innovacio és la formacio; el personal afectat f
de ser format eficagment en les noves técniques i filosofia que es vulgui implantar.

18- EL PLA DE NEGOCI
18.1- PLA DE NEGOCI O BUSSINES PLA

La creaci6é d'una empresa no és nomes questié d'imaginacio, d'entusiasme, de dedicacio i esforg; es tracta
sobretot d'un procés de calcul i de planificacio. Tot i que la idea inicial constitueix un element essencial, une
bona part de la decisié sobre la conveniéncia o no d'assumir el risc d'emprendre depén del resultat obtingut
després de l'estudi de les possibilitats de negoci.

Es coneix com el nom de pla de negoci o bussines pla al detall de les idees i projectes inicials, en el que es
quantifiquen i descriuen les previsions sobre els principals elements de la futura empresa. Existeix una cert
unanimitat en considerar com basics aquests elemets: concepci6 del negoci, analisi del mercat (marketing),
de produccions i inversions, aspectes economics i financers, forma institucional, organitzacio i recursos
humans, pla de llancament.

18.2- ESTUDIS DE VIABILITAT

Per a la creacié d'una empresa es necessita planificar les inversions més adequades en edificis, mobiliari,
equipaments, etc. El tipus d'inversio i el seu tamany dependra del negoci i de la dimensié que estigui a
l'alcanc.

Existeixen diferents criteris per analitzar les operacions d'inversié que puguin plantejar—se. Els més riguros
tenen caracter financer i consisteixen en comparar I'import del desemborsament inicial amb la suma de les
rentes futures esperades, contemplant el moment en que es produeixen. (veure criteris VAN i TIR)

Un altre factor que hem de tenir en compte és el cost d'oportunitat de les inversions programades, és a dir,
que es perd per renunciar a una altre alternativa possible.

Per ultim, s'hauran d'estudiar les possibilitats financeres amb les que compta I'empresa en creacid, per real
el seu pla d'inversions. Amb frequiéncia, juntament amb els fons propus sorgira la financiacié aliena, o els
doblers que s'hagin de demanar prestats. En linies generals, els fons aliens no han de superar els propis i ¢
capitals permanents han de cobrir una part de seguretat de I'AC, que impedeixi la ruptura del cicle de liquid
pels venciments de les deutes amb proveidors a molt curt plag.

18.2.1- EDIFICIS, MAQUINARIA | INSTAL:LACIONS
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En els moments inicials de la creacié d'una empresa s'han de concretar alguns plans i projectes. Per exemj
els béns fixes que s'utilitzran.

-Edificis

Un altre factor a tenir en compte sén les normes d'ordenacié existents en el municipi. Les condicions fisique
caracteristiques técnigues que han de complir els locals (aillament térmic i acusitc), tenen també vital
importancia, ja que distintes administracions amb competéncies en el desenvolupament industrial i comerci
fixen les condicions que han de complir certes instal-lacions, poden oferir sl i infraestructures gratuites i
atenen certs programes de financiacié mitjancant subvencions publiques.

Sobre la forma de propietat o Us d'aquesta, la gestio de I'empresa ha d'optar entre la compra dels locals o0 €
lloguer.

-Maquinaria
La selecci6 esta condicionada per multiples factors:

» El volum d'activitat projectada: la capacitat dels equips ha de ser suficient. Una instal-lacié que supe
les necessitats determina costos afegits per subactivitat.

 L'estat de la tecnologia en les empreses de la competéncia: una posicio d'avantatge en el mercat es
aconseguir si es millora la productivitat, o la relacié existent entre el que es produeix i els costos
necessaris. Per aix0, coneixer |'estat de la tecnologia d'altres empreses, pot animar a realitzar les
inversions que permetin aquesta situacié de lideratge.

Una posicié modesta enfront a altres permetra la compra de maquinaria utilitzada a preus més economics i
servir—se de l'experiéncia acumulada per la competéncia. Pero, s'han d'analitzar els diferents programes de
manteniment que haura de suportar ja que poden anul-lar la rentabilitat de la inversié inicial.

« Disposar d'un servei de reparacions i recanvis adequat: la decisi6 d'adquirir de segona ma no signifi
sempre realitzar reparacions i manteniments costosos; per el contrari, la sofisticacié pot significar

cuidats esmerats. Per aix0, al plantejar—se la inversié inicial, s'han de tenir en compte els
desemborsaments futurs necessaris per el bon funcionament de les instal-lacions.

18.2.2- EI EMENTS D'ACTIU CIRCULANT

El concepte actiu circulant comprén el conjunt de béns que I'empresa renova dins de I'exercici economic. Le
mercaderies preparades directament per la venda, matéries primeres i auxiliars, certs repostos, els doblers
caixa i bancs, alguns drets de cobrament, etc. De tots ells, les matéries primeres, les mercaderies llestes pe
seva venda directa i clients, mereixen una atencio especial.

El cicle doblers—mercaderia—doblers: I'activitat de tota empresa consisteix en la venda d'un bé, que produei
ven, que sols comercialitza, i/o en la prestacié d'un determinat servei. Aquestes operacions es realitzen var
vegades durant I'exercici; la seqliéncia representativa és sempre la mateixa: amb doblers s'adquireix el
producte o els materials necessaris per la seva elaboracié, aquest es ven i amb el cobrament de I'operacid
s'obté liquidesa suficient per iniciar novament el cicle.

Dos factors condicionen aquesta velocitat: la rapidesa amb que I'empresa pugui subministrar—se, eliminant
costos d'emmagatzematge. | el pla¢ en el que es realitzaran els cobraments, que permetran un equilibri ent
que devem i el que ens deuen.

18.3- POLITICA COMERCIAL | MERCATECNIA
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El mercat determina les possiblitats de supervivéncia d'una empresa, ja que en ell es manifesta el grau
d'acceptacio dels productes i serveis oferts. Es a dir, al final son les xifres de vendes el millor test sobre
I'interés que manifesten els compradors (fases, actuacions realitzades sobre les 4 P). Tot aquest analisi ha
proporcionar informacid sobre les condicions externes a les que s'ha d'adaptar qualsevol iniciativa.

Per consiguient, la supervivéncia i éxit de qualsevol projecte empresarial ve determinat per la seva relacié
amb el mercat; si els productes i serveis oferts sén ben acceptats i tenen una demanda important, I'empres:
ser viable, per lo que l'organitzaci6 ha d'atendre fonamentalment a la capacitat de demanda del mercat, les
actuacions de la competéncia i la part del segment que pot controlar.

Molt relacionat amb l'indicat és la imatge de marca que pretén donar: articles de luxe, de consum massiu, d
gran resisténcia i fiabilitat, de baixos preus i constant renovacio, etc.

En la majoria dels negocis PIME, les inverions en mercatécnia solen ser molt escasses. Aquesta debilitat p
compensar—se amb la promocié boca a boca, que vol dir servir-se de la satisafacci6 dels nostres clients i d
comentaris que es realitzaran a altres potencials. Amb aquesta finalitat s'ha d'esmerar el bon tracte la serie
en el compliment de les entregues.

18.4— MODEL D'ORGANITZACIO

El tipus d'organitzacié adoptat per I'empresa constitueix un dels aspectes essencials que permet el correcte
funcionament d'aquesta. Tot i que els elements basics de tota organitzacié s6n comuns per qualsevol mode
utilitzat, el seu desenvolupament varia segons les circumstancies. Per exemple, I'estructura implantada per
activitat de serveis és molt diferent a la que correspon a una altra naturalesa industrial. L'expressio grafica
I'organitzacié de I'empresa és l'organigrama; I'emprenedor ha de contemplar adequadament en els diferents
nivells d'autoritat, els canals de transfaréncia d'ordres i la divisié de tasques que sbn caracteristiques de
l'activitat.

L'aspecte més important és definir si I'organitzacio de I'empresa té naturalesa lineal, amb predomini de la
unitat de mandament dins d'una autoritat molt jerarquitzada, o per el contrari, és interessant un model
funcional, caracteritzat per I'especialitzacié dels seus quadres i operaris en la realitzacid de les tasques.

Un model organitzatiu no pot oblidar un principi basic de l'organitzacio, per el qual s'ha d'assignar a cada
treballador aquelles tasques per les que es trobi més capacitat.

Hem de senyalar que en el moment de decidir el tipus d'organitzavié aplicable al negoci s'han de sospesar
avantatges i inconvenients, perque un error en les previsions pot suposar la invaiblitat futura del projecte.

18.5- ELS RECURSOS HUMANS

Si l'eleccié del model d'organitzacié suposa una de les decisions més importants en la futura empresa, no h
sera menys, seleccionar al pesonal que realitzara les tasques. Alguns aspectes essencials: adequada defin
del lloc que es desitja cobrir, I'analisi del tipus de treball i la seva escala de dificultat.

Decidit el lloc, el millor consell que es pot donar a I'emprenador és el del rigor i la En professionalitat a I'hor:
de seleccionar en un mercat.

En quant a la modalitat de contractacio, si aquesta ha de ser indefinida, de duracié determinada, a temps
parcial, és una decisié que pot plantejar problemes. Invertir en assessorament pot ser una bona idea. En ac
sentit, el treballador adequat sera el que garantitzi major polivaléncia i capacitat d'adaptacié a una realitat
laboral sempre canviant.
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18.6— ELECCIO DE LA FORMA JURIDICA

En el moment de revesitr de manera institucional el negoci s'ha de decidir la forma juridica més apropiada.
criteris que influeixen son:

» Volum de l'activitat: el tamany del negoci ve definit per el valor de les inversions necessaries i per el
volum . Quan major sigui la dimensié de I'empresa, més s'aproximara a la formula de caracter
societari, que permet sumar el nombre d'aporacions, imprescindibles per el seu llangament. Si per e
contrari, I'empresa en questié ha de tenir un reduit valor patrimonial, més s'aproximara a formes
juridiques de caracter personalista.

« Fins on pot arribar la responsabilitat patrimonial del o dels poprietaris: si per el volum de I'empresa
els riscos patrimonials que es desitjin assumir sén iguals a les aportacions dels seus socis, el més I¢
sera constituir una societat de responsabilitat limitada com SA o SL. En l'altre extrem, el de
I'empresari individual, o d'aquelles associacions personalistes, com les col-lectives, la responsabilita
patrimonial pot abarcar als béns personals de I'amo o0 amos del negoci.

 Per el tipus de fiscalitat aplicable: les societats en general tributen al 35% en I'lmpost de Societats.
Mentres que en el cas de I'empresari individual es tributara per I'lRPF, que com que és un impost
progressiu, podent arribar a gravar els beneficis empresarials fins el 56%, segons els casos.

« Els tramits de constitucid i obligacions comptables: tramits necessaris mercantils, juridics, socials,
fiscals, etc. Poden arribar a suposar un motiu suficient per tendir a formes personalitstes de
constitucid. No hi ha dubte de que si la férmula societaria resulta la idonea, no esta de menys compi
amb un assessor o especialista que ajudi a agilitzar tals tramitacions. Les obligacions compatbles s¢
un altre dels elements a tenir en compte en l'eleccié: com més complexa és I'empresa, majors serar
exigéncies en el capitol de la representacié comptable.

* Incentius de caracter social i fiscal: I'obtencié de fonts de financament forma part dels elements
d'analisi per calcular la viabilitat del negoci. Determinades formes societaries venen beneficiant-se ¢
diferents estimuls i avantatges com subvencions. No obstant, disfrutar d'una subvencié requereix el
compliment escrupul6s de determinats requisists o el termini o terminis en els que es cobra han de
tenir—se sempre presents, pq poden conduir a error en la planificacid. Altres avantatges: protecci6
fiscal (es paguen menys impostos).

18.7- L'ADQUISICIO D'UN NEGOCI EN FUNCIONAMENT
L'adquisicié d'una empresa en funcionament reporta alguns avantages derivats de I'experiéncia ja acumula
de la seva posicio guanyada en el mercat i d'una imatge reconeguda. Aquests avantatges han de ser evalu
per poder analizar si la compra del patrimoni empresarial resulta interessant. Avantatges:
» Estalvi dels costos de llancament inicials, del temps de planificacio i de les inversions en edificis,
equips i personal.
« Disposar, des del primer moment, d'una quota de mercat determinada.

Inconvenients:

» Problemes i rigideses estructurals patides com a consequiéncia dels excedents de plantilla, per tenir
uns actius en maquinaria i equipatge obsolets, per una mala ubicaci6 de les fabriques, etc.

Existeixen diferents procediments per calcular de forma aproximada el valor del patrimoni empresarial que ¢

desitja adquirir. S'ha de distingir entre aquells criteris de naturalesa comptable, els que tenen naturalesa
financerai els que, a més, s'apliquen a les societats per tenir el seu capital dividit en accions o participacior

-Criteris comptables
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Son els que utilitzen com a base de calcul la comptabilitat duita per I'empresa; en aquest cas el document
principal que s'analitza és el balan¢ confeccionat a l'efecte.

Convé indicar que pot no coincidir el valor comptable amb el de mercat, ja que les plusvalies como a
conseqiiéncia de certes expectatives de beneficis o per revaloritzacions no comptabilitzades dels edificis i
plantes, incrementarien segurament el net. Per aix0, és freqiient sometre a revisio les xifres comptables.

-Criteris financers

Aquests criteris tenen en compte els beneficis que I'empresa generara en el futur. En el calcul intervenen d
factors: els beneficis que s'esperen obtenir anualment i la taxa a la que es calculara l'actualitzacié financera

-Criteris apliclable a les societats

Els criteteris anteriors sén aplicables, igualment, a les societats. Perd, a més se'ls hi poden aplicar altres
criteris, com el valor de mercat de les seves accions 0 participacions.

El valor d'aquests titols ve donat normalment per els preus del mercat; si aquests titols son transmissibles i
cotitzen en un mercat oficial (Borsa, per exemple), s'haura de pagar la quantitat que resulti.

En el cas d'una societat, els titols de la qual no cotitzin en un mercat oficial, el valor més aproximat (teoric)
seria el resultant de dividir el patrimoni net de la societat per el nUmero de titols en el que s'hagi dividit el
capital.

18.7.1- ASSOCIACIO AMB UNA ALTRA EMPRESA

Una altra modalitat per el desenvolupament d'una activitat empresarial, la constitueix I'associacié amb una
altra empresa; per aix0, se sol utiltizar, entre altres, una de les formes segiients:

» Concessid mercantil: en aquest tipus de contracte de concessi6 I'empresa concessionaria es
compromet a comercialitzar els productes que li subministri la firma concedent, a canvi d'una
comissiO. Segons el caracter d'aguesta concessié podra donar—se un altre tipus de clausules
addicionals, com els drets que es reserve la firma concedent per decidir sobre les caracteristiques g
han de reunir els locals, els simbols o logotips, el vestuari del personal, I'organitzacié en seccions, e

» Franguicia: es distingeixen dues formes de pacte. La menys coneguda, per la que el franquiciat fabr
i comercialitza productes i serveis sota el nom i marca del concedent o franquiciador, del que pot
rebre l'assisténcia, equipaments i algun control en la seva gestié. | una altra forma, més coneguda,
basada exclussivament en la comercialitzaci6 d'un bé o servei per part del concessionari, al que se'l
permet utilitzar el nombre comercial i marca del concedent, que aporta també l'assisténcia de divers
naturalesa.

En ambdues formes es produeix a canvi d'una quantitat pactada que haura d'abnonar el concessionari
(franquiciat), que correra també amb les despeses ocasionades per la posada en marxa del negoci i amb la
resta de la financiacié necessaria per el desenvolupament de l'activitat.
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