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LA ABAU EN GALICIA EJERCICIOS PRODUCTIVIDAD. ABAU

En los ultimos afios, el modelo de examen de ABAU en Galicia ha sido: GALICIA 2016-2024

- 6 preguntas a elegir 4 (cada pregunta vale 2,5 puntos). .

Algunas de estas preguntas son de teoria y otras son EJERCICIOS COSTES. ABAU GALICIA 2016-
problemas numéricos. Estas pueden ser combinadas como uno 2024

quiera.

EJERCICIOS PUNTO MUERTO. ABAU

PROBLEMAS NUMERICOS GALICIA 2016-2024

Dentro de la ABAU EN GALICIA podemos tener los siguientes tipos de problemas:

PRODUCTIVIDAD (tema 7)

COSTES (tema 7)

PUNTO MUERTO (tema 7)

PMP Y FIFO (tema 7)

VAN Y PAYBACK (tema 8)

BALANCES, RATIOS Y FONDO DE MANIOBRA (tema 9 y 10)
CUENTA DE PyG Y RENTABILIDAD (tema 9y 10)

EJERCICIOS PMP Y FIFO. ABAU
GALICIA 2016-2024

EJERCICIOS VAN Y PAYBACK. ABAU
GALICIA 2016-2024

El calculo de la TIR NO entra Hasta 2023, el modelo de Wilson era un EJERCICIOS BALANCES, RATIOS Y FM.
como problema numérico. : problema numérico que podia entrar. ABAU GALICIA 2016-2024

e eeritrasessessnssssessessassaseanenns § Perodesde 2024, el modelo de Wilson ;
no entra en la ABAU.

e eeernnnmssssssrereerrrrrreennnnnnnnnnnna_, : EJERCICIOS CUENTA PYG Y RENTABILIDAD
ABAU. GALICIA 2016-2024

‘IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.
En este enlace puedes ver todos los exdmenes oficiales resueltos de la

ABAU EN GALICIA (2016-2024)
Examenes resueltos de la ABAU de empresa GALICIA
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® ;Qué es un emprendedor?

Todos los productos que existen son fruto de uno o varios emprendedores que han
decidido poner en marcha un negocio. Pero Qué es exactamente un emprendedor?

UN EMPRENDEDOR es una persona que tiene la capacidad de
identificar una oportunidad de negocio, desarrolla una idea y tiene
la iniciativa para poder reunir los recursos necesarios para llevar
a cabo dicha idea. Ademas, estan dispuestos a asumir riesgos de
invertir tiempo y/o dinero para lograr el éxito.

AN

Ser emprendedor implica una actitud ante la vida. Los emprendedores observan a su
alrededor para identificar oportunidades de negocio. Un emprendedor piensa
una solucién innovadora ante un problema que otros no son capaces de ver.

Para poder llevar a cabo su idea, muchos emprendedores crean una empresa para
producir un bien o servicio que ayude a solucionar los problemas de las personas.
Pero debemos dejar claro que_un emprendedor no es uUnicamente aquel que crea una
empresa, sino que es una actitud que podemos aplicar a nuestra vida cotidiana. Cualquier
persona que quiera provocar un cambio en su entorno y para ello ponga en marcha
un proyecto o una accion que tiene cierta dificultad, es un emprendedor.

Por ejemplo, si un profesor disefia una nueva metodologia de trabajo para mejorar los
resultados de sus alumnos, esta siendo emprendedor.

e Caracteristicas emprendedor

Los emprendedores tienen una serie de caracteristicas comunes que les permiten
llevar a cabo nuevos proyectos.

Tener iniciativa supone hacer que las cosas sucedan. Un emprendedor no se
limita a tener ideas, sino que busca la manera de llevarla a cabo.

Es la capacidad de generar ideas 0 mejorar las ya existentes, desde otro
punto de vista, para asi solucionar problemas de forma diferente.

Emprender implica que hay posibilidad de no conseguir
los resultados deseados. Un emprendedor esta dispuesto a asumir este riesgo.

Es la capacidad de creer en nosotros mismos y en nuestras habilidades,
algo imprescindible para el emprendedor y superar las dificultades cuando se presenten.

Es la capacidad de una persona para mantener su esfuerzo de manera
constante para conseguir un objetivo sin llegar a darse por vencido, incluso frente a los
obstaculos mas dificiles. El emprendedor no se desanima con los fracasos.

Es la habilidad de afrontar los obstaculos y de soportar situaciones limite, de
readaptarnos y transformar esas situaciones en desafios de los que salir aun mas
reforzados que antes. Desarrollar esta habilidad permite al emprendedor levantarse
cuando se cae, para asi para perseguir los objetivos que se propone.

Es una forma de ver las situaciones de manera optimista y constructiva.
Los emprendedores se recuperan pronto de los fracasos y no se preocupan tanto por que
las cosas puedan salir mal sino de como pueden solucionarlo.

Es la capacidad que tiene una persona para ponerse en el lugar de otra. Un
emprendedor debe ser capaz de entender la situacién y los sentimientos que estan
viviendo otras personas, como los clientes, los socios etc.

Es la habilidad de colaborar y coordinarse con otros
para alcanzar un objetivo comun de manera efectiva. Un emprendedor tiene la capacidad
de respetar las opiniones y habilidades de los demas, y trabaja hacia una meta comun

Es la habilidad de transmitir a otra persona una
informacion, idea u opinién, asegurandose que ha sido entendida.

Consiste en dejar claras tus opiniones y sentimientos, pero siempre
respetando las opiniones y sentimientos de las personas a las que nos dirigimos.

Es la habilidad buscar soluciones a los conflictos,
enfrentamientos o problemas mediante el didlogo.

Es la capacidad de influir en el comportamiento de otras personas y para que,
voluntariamente, estos trabajen en la consecucion de un objetivo comun.

Es la habilidad para ser flexible ante los posibles cambios que
surjan y cambiar las estrategias si es necesario. Un emprendedor esté abierto al cambio.

Creatividad
y actitud )
iniciativay POV el
empatia adaptacion al
cambio
Capacidadde  CARACTERISTICAS A
comunicacion DE UN Perseverancia
y trabajar en y resilencia
equipo EMPRENDEDOR
: Autoconfianza
Capacidad de y
HIRgAcIacN asertividad
Asertividad y
liderazgo



e Tipos de emprendedores

Existen muchos de emprendedores diferentes segun sus caracteristicas y segun el
contexto en el que surgen, pero podemos destacar los siguientes tipos.

Son aquellos son capaces de adelantarse a su tiempo y detectar
negocios antes que nadie. Tienen una gran pasién por todo lo que
hacen y no les importa asumir riesgos.

Un ejemplo lo tenemos en Coco Chanel, que revolucion6 el sector de
la moda con su propio cddigo de vestimenta, obviando los cddigos de
la época, y se convirtié6 en una de las personas mas influyentes del
siglo XX.

Son emprendedores que se ven obligados por las circunstancias a
identificar oportunidades y llevar a cabo nuevos proyectos. Por
ejemplo, una persona se queda desempleada y decide poner en
marcha un negocio.

Un ejemplo es Joanne Rowling que al quedarse sin trabajo y apenas
poder mantener a su hija decidié escribir una historia y vender un libro
llamado “Harry Potter y la piedra filosofal”

Son personas que tienen dinero y deciden invertir en empresas
emergentes y nuevas empresas. Su principal objetivo es obtener
- rentabilidad, por lo que en ocasiones si no estan muy involucrados con

v el proyecto, pueden decidir abandonarlo.

Son personas que han detectado que existe una necesidad que no esta cubierta y
proponen una solucion sin mucha reflexion previa. Simplemente se atreven y se lanzan.

“

Un ejemplo es Gerad Piqué que ademas de crear su propia empresa
‘Kosmos” también ha invertido en otras empresas como DAZN y la
Kings league.

Un ejemplo es Angi Cabal y su pareja que siendo disefiadores graficos
y planificando su boda, se dieron cuenta que no muchas empresas
hacian disefios para las invitaciones y decidieron crear su empresa “Mr
wonderful”. Un dia decidieron crear una taza de regalo con uno de los
disefios y se sorprendieron de que miles de personas querian
comprarla.

r\"‘ o

Son personas que tienen muchas habilidades o conocimientos dentro de un area
determinada, en ocasiones porque han estado afos trabajando en
otra empresa. A partir de ahi, tienen la capacidad de detectar los
errores que se estan cometiendo y emprenden su propio negocio.

Un ejemplo lo tenemos en Amancio Ortega, que antes de fundar Zara
trabajaba en una tienda de ropa en La Corufia, lo que le permitié
acumular experiencia en disefio y ventas.

Tienen la capacidad de influir en otras personas para que todos
persigan un mismo objetivo. Suelen ser muy perseverantes y
resilientes.

Un ejemplo es Jeff Bezos, creador de Amazon, que
tras pasar unos malos afos iniciales, convencié a
inversores y clientes de que su empresa era una

apuesta segura.

Son aquellos que realizan una serie de actividades que tienen un objetivo social, es decir
que buscan un beneficio de la sociedad. Por ejemplo, buscan ayudar a los mas
desfavorecidos, proteger el medioambiente etc. Debe quedar claro que los emprendedores
sociales también buscan ganar dinero (no son una ONG), pero
no es su Unico objetivo, sino también contribuir a la sociedad.

Un ejemplo es Cristina Balbas que con su proyecto
“Economanitas” recicla materiales para crear productos de
decoracién, ayudando asi a reducir los residuos y proteger el
medioambiente.

Son trabajadores que dentro una empresa tiene ideas innovadoras y buscan
nuevas oportunidades de negocio. Por tanto, un intraemprendedor es un
trabajador que actua como emprendedor dentro de una empresa. Por ejemplo,
Google Drive fue un producto que surgié de unos de os trabajadores de
Google, empresa muy conocida por fomentar este intraemprendimiento.

Obviamente, estas clasificaciones no son excluyentes, y algunos
emprendedores podrian encajar en varias a la vez. 7



Una vez que el emprendedor ya ha desarrollado su idea de negocio, el siguiente paso
es crear una empresa para asi poder producir el bien o servicio que después vendera.
Para producir este bien se necesitan una serie de factores productivos: trabajadores,
materias primas, maquinas etc. Sin embargo, el hecho de adquirir estos factores no es
suficiente, sino que es necesario que alguien los organice hacia un objetivo comun. Se
hace necesaria la figura del empresario.

EL EMPRESARIO es la persona que se encarga de administrar y coordinar los
diferentes elementos de una empresa para conseguir unos objetivos. No tiene por

qué ser el creador de la empresa.

e Diferencias entre empresario y emprendedor

Aunqgue en muchas ocasiones los términos “emprendedor” y empresario se usan de igual
modo, no debemos confundirlos:

»
2)

L K

Identifica una oportunidad de
negocio y desarrolla una idea, en
N ocasiones a través de la creacion
de una empresa. Es decir, el
emprendedor crea algo nuevo y
asume el riesgo en caso de
fracaso, ya que ha invertido su
dinero y su tiempo.

Administra una empresa ya
establecida. Los empresarios pueden A
ser los fundadores originales de la
empresa y haber desarrollado la r
idea, o simplemente pueden haber 3
tomado el control de una empresa
que ya existe.

Por lo tanto, en ocasiones emprendedor y empresario no coinciden, algo que
sucede cuando una persona desarrolla una idea, pero luego le deja la gestion a
otra persona que tenga experiencia en la administraciéon de empresas. Por gjemplo,
en 1976 Steve Jobs vio que habia una oportunidad de negocio en el hecho de que los
ordenadores no estaban al alcance de las familias, y solo podian ser adquiridos por
empresas. A partir de ahi desarrollo su idea de crear ordenadores personales (PC) y cre6
Apple Computers. Luego, una vez creada la empresa, para dirigirla contraté a John
Scully, que en ese momento estaba dirigiendo Pepsi. Asi, el emprendedor que tuvo la
idea y la desarroll6 fue Steve Jobs. El empresario que dirigia la empresa era John Scully.

En otras ocasiones emprendedor y empresario pueden coincidir, algo que ocurre
si una persona desarrolla una idea y luego la lleva a cabo al crear y dirigir una
empresa. Amancio Ortega desarrollo la idea de crear una tienda de ropa a bajo precio
con disefios que cambiaban cada pocas semanas y durante mucho tiempo él mismo llevd
la administracion de la empresa. Asi, Ortega fue al mismo tiempo emprendedor y
empresario. Otro ejemplo es Estefi Martinez (Pedrita Parker) que credé y dirige una
empresa en la que vende productos (agendas, tazas etc.) con sus disefnos de vifietas.

EMPRENDEDOR

Identifican una oportunidad de
negocio y desarrollan una idea,
reuniendo los recursos necesarios
para llevarla a cabo.

Funcién
principal

Se enfocan en crear y desarrollar
una idea para que esta tenga
éxito.

Enfoque

Asumen mayor incertidumbre y
riesgo, ya que al crear una nueva
empresa no hay garantias de
éxito. A menudo deben invertir
gran cantidad de dinero y tiempo.

Riesgo

Suelen ser muy creativos,
apasionados y con gran
motivacion. Suelen perseverary
no se desaniman con los fracasos.

Cualidades

e Caracteristicas del empresario

EMPRESARIO

Se centran en administrar y
coordinar la empresa para
conseguir unos objetivos.

Potencian una idea para que
esta sea rentable y asi obtener
beneficios.

Si llegan a una empresa ya
establecida pueden conseguir
beneficios de manera mas
inmediata con un riesgo mucho
menor.

Suelen tener grandes habilidades
de liderazgo, comunicacion,
negociacion y de gestion de
equipos

|
na empresa

-

&

Muchas las habilidades personales y sociales que necesita un empresario coinciden con las
del emprendedor, pero ademas es necesario afiadir habilidades de administracion de
s. Asi, podemos clasificar las caracteristicas del empresario en tres grupos:

: e
HABILIDADES HABILIDADES HABILIDADES DE
PERSONALES SOCIALES (SOFT ADMINISTRACION DE
El empresario debe tener SKILLS) EMPRESAS

habilidades personales que le
permitan realizar tareas de
manera eficiente y tomar
decisiones para consequir sus
objetivos: iniciativa,
creatividad, autoconfianza,
perseverancia, resiliencia,
actitud positiva etc.

Debe tener habilidades sociales
que le permitan relacionarse con
otras personas para consequir
objetivos comunes: empatia,
trabajo en equipo, comunicacion,
asertividad, negociacion,
liderazgo etc.

También necesita habilidades
para llevar a cabo toda la
direccion de la empresa:
planificacion de objetivos,
organizacion de todos los
recursos, gestion de los

trabajadores y control de que todo
sale segun lo planeado.



e Evolucidn histérica sobre el empresario

Con el nacimiento de las empresas, el empresario era aquel que invertia su capital y dirigia
todo el proceso productivo. En esta definicidn, el empresario y el duefio de la empresa
eran la misma persona.

Pero a medida que las empresas se hacian mas grandes, se complica que pueda haber
un solo propietario que aporte todo el capital y que ademas dirija la empresa. Por ello, se
ha producido una separacion entre propiedad y direccion de la empresa. Todo esto afecta
a la manera en la que vemos la figura del empresario. Veamos su evolucion.

El empresario mercader (Siglo XVI-XVII). Durante mercantilismo, el
empresario es basicamente un mercader, es decir una persona que se
dedica al comercio. Se encargaban de comprar los productos a los
artesanos para luego venderlos. Aparece asi la figura del primer

J— Segun Knight no se
puede ser empresario sin asumir riesgos. La razon es que el empresario

“ tiene que pagar los factores productivos para poder producir bienes y

' servicios (pago de salarios, de materias primas, de maquinas etc.). Sin
embargo, el empresario no sabe con certeza si podra vender sus
productos, ya que la demanda nunca puede preverse con exactitud.

Por tanto, el empresario esta asumiendo un riesgo, ante la posibilidad de
perder parte o todo su dinero aportado. Asi, para Knight, el beneficio es la
recompensa por asumir ese riesgo.

empresario como un comerciante que gestiona y controla sus negocios.

Para los economistas
clasicos (Adam Smith, David Ricardo y John Stuart Mill), el empresario
era_propietario del negocio, normalmente las grandes fabricas, quién
aportaba el dinero vy lo dirigia personalmente. Por tanto, aun no se
diferenciaba entre propietario y directivo.

En esta época, se consideraba que el beneficio que recibia el empresario
era la recompensa por el capital aportado.

»

&

El empresario organizador. (siglo XIX). Marshall fue el primero que
diferencio al empresario como aquel que dirige y organiza. Por tanto, es el
primero que deja la puerta abierta a que el empresario puede no aportar
capital, y no ser propietario.

Para Cantilléon los empresarios son hombres de negocios. Cantillén fue el
primero en utilizar el término “empresario”, como aquel agente compra los
factores de produccién y luego vende sus productos a un precio incierto,
es decir, asume riesgos.

Pero, ademas, Marshall haria una aportacion fundamental: el empresario es
el cuarto factor productivo, y la capacidad de produccién ya no sélo
dependeria de los otros tres factores (tierra, capital y trabajo) sino que las
habilidades de coordinacién del empresario eran claves. Para Marshall, el
beneficio era la retribucién que se obtenia por esta funcién de coordinacion.

Yﬂu Tuhe La evolucién del empresario y sus funciones

Schumpeter
consideraba que ser empresario era ser innovador (algo parecido a lo que H
hoy entendemos por ser emprendedor), es decir, inventar un nuevo ~
producto o una nueva forma de producir. Para Schumpeter, el empresario |

es el motor del cambio tecnoldgico y del crecimiento de la economia, ya
que provoca continuas innovaciones que hacen mejorar la economia.

Asi, si un empresario genera una innovacion, es el tnico que produce ese bien, y obtiene
un beneficio. Obviamente, si el producto funciona, sera imitado por otros y sus beneficios
disminuiran, por lo que se buscaran nuevas innovaciones. Este proceso de innovacion-
imitacion-innovacion fue bautizado por Schumpeter como “Destruccion creativa”.

Para Schumpeter, beneficio es por tanto la recompensa que percibe el
empresario por su aportacion al progreso tecnoldgico y crecimiento
econémico.

El empresario como tecnoestructura de Galbraith (siglo XX).
Una vez que las empresas son mayores, para poder conseguir el capital
necesitan de muchos accionistas o socios que aporten capital. Es
complicado que todos estos socios se retnan a menudo y lleguen a
acuerdos. Ademas, para dirigir una empresa se requieren muchos
conocimientos que no tienen los propietarios.

Por estos motivos, las grandes empresas delegan la direccién en un
conjunto de profesionales expertos en sus areas (economistas, contables,
abogados etc.). Para Galbraith, el empresario es este grupo de personas ®
expertas de distintas areas que dirige, y que llamé tecnoestructura.

Ademas, Galbraith destaca que la divisidon entre propietarios y directivos lleva a
un_conflicto en los objetivos empresariales: los propietarios desean la
obtencién de los mayores beneficios posibles, mientras que los directivos,
que son los que toman las decisiones, tienen unos objetivos mas ampilios,
como crecimiento de la empresa, prestigio personal etc 9



https://youtu.be/xS7Dg1hoN30

El empresario como descubridor de nuevas oportunidades

e El empresario y sus funciones:

(siglo XX). Kizner establecia que el empresario es aquel esta buscando

continuamente nuevas oportunidades de negocio. De esta manera, el
empresario intenta detectar aquellas necesidades que no estan
cubiertas

Por tanto, Kizner destaca la importancia de innovar al igual que hacia Schumpeter.

En los dltimos afios, algunos empresarios como Steve Jobs se han hecho mundialmente
famosos por su capacidad de innovar y crear nuevos productos como el iPhone o iPad.
Sin embargo, para innovar no hace falta ser un genio como Jobs, basta con ver alguna
necesidad no cubierta. Una sencilla plataforma como wallapop o blablacar se han hecho
famosas al permitir a los consumidores ponerse en contacto para ofrecerse bienes o
servicios, una necesidad no cubierta hasta entonces.

p En la actualidad el EMPRESARIO ES UN LIiDER que tiene que dirigir
y organizar todos los elementos de la empresa para conseguir
n unos objetivos. Pero debemos distinguir su papel dependiendo de

si hablamos de grandes o pequefias empresas.

En las grandes empresas, los propietarios suelen ser una gran cantidad
de socios o accionistas que han aportado un capital y su objetivo es
obtener un beneficio. Mientras, la direccion suele llevarla un equipo de
profesionales, normalmente con una gran formacién, y que, con
frecuencia, tienen un mayor un mayor poder al de los propietarios.

Aqui el empresario es un profesional que dirige la empresa, y que
arriesga su prestigio y su puesto de trabajo.

En las pequeiias empresas, el propietario suele ser también el
empresario que se encargar de dirigir. Estos empresarios suelen tener
poca formacién profesional y suelen basar sus decisiones en la
experiencia adquirida con los afos, aunque los resultados pueden ser
igualmente buenos.

En este caso, el empresario arriesga su capital y dirige la empresa,
por lo que si la empresa va mal pueden perder mucho dinero.

Y(]u Tllhe La evolucién del empresario y sus funciones

Una vez vista la evolucion histérica, ya estamos en condiciones de conocer todo lo que
hace el empresario. Las 4 principales funciones del empresario son: planificacion, gestion,
organizacién y control.

FUNCIONES DEL EMPRESARIO

ORGANIZAR
Y COORDINAR

Tareas dentro de la
empresa. Por tanto, reparte
las responsabilidades de

los miembros de la
empresa

PLANIFICAR CONTROLAR

Cuales son los objetivos Que todo sale segun lo

que se buscany las previsto y los objetivos

estrategias y tacticas se estan consiguiendo.
para consequirlos.
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EMPRESARIO
HOMBRE DE

EMPRESARIO
NEGOCIOS

MERCADER

Empresario como un
comerciante que
gestiona y controla sus
negocios.

Empresario como un agente
compra los factores de
produccion y luego vende sus
productos a un precio incierto,
es decir, asume riesgos.

Adam Smith, David
@ Ricardo y John Stuart

v Mill),

Marshall

EMPRESARIO

RIESGO

Empresario como

“Evolucion histérica sobre el empresario

EMPRESARIO

Lider que tiene que
dirigir y organizar
todos los elementos
de la empresa para
conseguir unos
objetivos.

TECNOESTRUCTURA

persona que asume un  El empresario es este grupo
riesgo, ya que no sabe
si vendera

de personas expertas de
distintas areas que dirige, y
que llamo tecnoestructura,

| |
O O O O

|

XVI-XVII I

Cantillén

EMPRESARIO

ORGANIZADOR

El empresario era
propietario del negocio,
normalmente Ias grandes
fabricas, quién aportaba
el dinero y lo dirigia
personalmente.

Empresario como
aquel que dirige y
organiza.

EMPRESARIO EMPRESARIO

INNOVADOR

Empresario como

persona que Innovay

es el motor del
progresoy el
crecimiento

DESCUBRIDOR DE NUEVAS
OPORTUNIDADES

Empresario es aquel esta
buscando continuamente
nuevas oportunidades de

negocio.
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EL EMPRENDIMIENTO comienza con la identificacion de una oportunidad de

negocio. A partir de ahi, algunas personas desarrollan una idea y retnen los

recursos necesarios para llevar a cabo dicha idea creando una empresa. Al crear

Identificacion oportunidad negocio - desarrollo idea

esta empresa.

- creacion de empresa

La actividad empresarial y el emprendimiento tienen una gran importancia, ya que pueden
transformar la sociedad de las siguientes maneras:

1

Las empresas y los emprendedores buscan oportunidades de
negocio tratando de satisfacer mejor las necesidades de los
ciudadanos o ayudandoles a solucionar mejor sus problemas.
Para ello crean nuevos bienes y servicios 0 mejoran los ya
existentes.

Entonces, uno de los mas grandes beneficios del emprendimiento y la actividad
empresarial es que estan orientados a mejorar la vida de las personas, ya que
ofrecen nuevas posibilidades a través de productos o servicios innovadores. Asi
por ejemplo la creacion de vehiculos, del teléfono moévil o de internet ayudan a
simplificar muchas tareas de la vida cotidiana.

Para poder producir los bienes y servicios son necesarios c )
trabajadores. Por lo tanto, el emprendimiento y la actividad “ b

empresarial genera puestos de trabajo que garantizan ingresos l
para los trabajadores y para los propios emprendedores.

Cuanto mayor sea la actividad empresarial y emprendedora, se
podran producir mas bienes y servicios y de mayor valor. Ademas,
al haber una mayor cantidad de empresas, se genera una mayor
competitividad, que hace que las empresas se deban esforzar por
producir bienes y servicios de mas calidad. Todo ello lleva a crecimiento econémico
y por tanto a mayores beneficios de las empresas, mas salarios para los
trabajadores, y en definitiva, a una mayor riqueza para el pais.

Con la actividad empresarial las empresas deben pagar una serie de h TAX
impuestos y de cotizaciones a la seguridad social. Esta mayor

cantidad de impuestos luego es reinvertida en sanidad, educacion,

carreteras, parques etc. de los que toda la sociedad puede v |
beneficiarse. Con las cotizaciones a la seguridad social, los

trabajadores pueden recibir prestaciones en el futuro, como por ejemplo pensiones,
baja por maternidad y paternidad etc.

Ademas de los beneficios econdmicos, las personas emprendedoras
obtienen un mayor desarrollo personal. Las personas que inician sus
propios proyectos se sienten mas realizados y estimulados, lo que se
traduce en mayor felicidad. Ademas, los emprendedores motivan a
otras personas a emprender y generar nuevas oportunidades para
los demas, por lo cual existira mayor bienestar para todos.

Con en el emprendimiento se buscan nuevas ideas y oportunidades
de negocio, lo que lleva a una mayor innovacion. Con el objetivo de
destacar sobre la competencia, muchas empresas invierten en
ciencia y tecnologia para asi crear mejores productos. Todo ello lleva
a un mayor desarrollo tecnolégico del que se beneficia toda la
sociedad.

En definitiva, el emprendimiento y la actividad
empresarial es muy importante para una sociedad, ya
que contribuye al desarrollo econémico, social y
tecnolégico.
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Acabamos de ver la importancia del emprendimiento en la
sociedad ya que contribuye al desarrollo econémico, social y
tecnoldgico. Histéricamente el emprendimiento fue llevado
principalmente por hombres, y aunque el peso de las mujeres
emprendedoras cada vez es mayor, el emprendimiento
femenino se encuentra en ocasiones con una serie de
dificultades y problemas mayores que las de los hombres.

e Dificultades del emprendimiento femenino

Las mujeres suelen tener mas problemas para que los bancos
les presten dinero para iniciar su negocio, o para que los inversores quieran invertir en
negocios liderados por mujeres.

La brecha salarial es la diferencia existente
entre los salarios recibidos por hombres y por mujeres (en Espafa, una mujer cobra de
media un 15% menos a la hora que un hombre). El techo de cristal son las dificultades
con las que se encuentran las mujeres para ascender en sus trabajos y llegar a puestos
de mas responsabilidad (que son los mejor pagados). Ambas situaciones que las mujeres
tengan menos capacidad de ahorro y por lo tanto, tengan mas dificil iniciar un proyecto.

- Desequilibrio en la vida laboral y familiar. Debido a tradiciones y a roles de
género, existe un reparto muy desigual en lo que se refiere al cuidado de hijos y otras
tareas del hogar. De media, las mujeres espafiolas dedican 5 horas al dia a estas tareas
frente a las 2 horas y media de los hombres. Esta mayor carga de tareas familiares, deja
a las mujeres con menos tiempo para poder iniciar su propio negocio.

- Autominusvaloracion de las mujeres. Los estereotipos de género que pasan de
generacion en generacién también acaban por afectar a las propias mujeres. Muchas
mujeres asumen que su rol en la sociedad se debe centrar en la familia y por tanto su
trabajo vale menos, o que no deben aspirar a crear sus propios negocios para no ser
tachadas de exceso de ambicion.

| O
\
)

Un 35% de las mujeres emprendedoras no se ven capaces de emprender
con éxito. Sin embargo, las mujeres estan cada vez mas preparadas. Por
ejemplo, en Espafia, el 54% de las mujeres de entre 25 y 34 afios tenia
estudios superiores en 2020, en comparacion con un 41% de los hombres.

- Falta de referentes. En ocasiones las mujeres no se ven como emprendedoras porque
las mujereres emprendedoras no tiene tanta visibilidad como los hombres. Actualmente hay
130 millones de mujeres que lideran empresas en el mundo. Hay que destacar que en
Espana hay mas igualdad que en otros lugares y somo lideres emprendimiento femenino
en Europa, ya que hay 9 mujeres emprendedoras por cada 10 hombres (mientras que en la
UE son solo 6 mujeres por cada 10 hombres).

Ya hemos hablado de Coco Chanel, Joanne Rowling, Angi
Cabal, Cristina Balbas y de Pedrita Parker (Estefi Martinez),
pero ya ves que jhay 130 millones de ejemplos!

65 PEDRITA PARKER

e Ventajas del emprendimiento femenino.

A pesar de estos obstaculos, cada vez son mas las mujeres que deciden emprender y que
demuestran tener grandes habilidades para la administracion de empresas. Todo esto se
traduce en una serie de ventajas para la sociedad.

El
emprendimiento femenino permite a las mujeres llevar a cabo sus
propias ideas de negocio, lo que contribuye a eliminar estereotipos L d
sobre el valor de las mujeres (jYES, YOU CAN!)

El 50% de la poblaciéon son mujeres y por tanto
suponen la mitad del potencial de una sociedad para poder progresar y
desarrollarse. El emprendimiento femenino puede contribuir al desarrollo
economico de un pais, ya que, al crearse un mayor numero de empresas, se

[ genera mas riqueza y empleo.

Las mujeres son una gran fuente de creatividad al
afadir una nueva perspectiva, lo que les ayuda a identificar oportunidades de
negocio que tal vez no sean cubiertas por hombres. De hecho, algunos estudios

| recalcan que las empresas lideradas por mujeres tienen una mayor capacidad
de innovacion y creatividad, y obtienen mejores resultados a largo plazo que las
dirigidas por hombres.

Las empresas lideradas por mujeres, pueden

i contribuir a la reduccién de la pobreza y la desigualdad social, al proporcionar
oportunidades econdmicas a mujeres que de otra manera estarian en
situaciones de vulnerabilidad.

|

Aunque cada vez hay mas mujeres emprendedoras,
las mujeres todavia tienen problemas para llegar a dirigir las
empresas mas grandes. En Europa solo el 4% de las empresas que
ingresan mas de un millébn de euros al afo estan dirigida por
mujeres. El emprendimiento femenino puede contribuir a aumentar
la representacion de las mujeres en puestos de liderazgo en el
mundo empresarial.

-
A4
®

En definitiva, el emprendimiento femenino puede ser muy beneficioso tanto
para las mujeres como para la sociedad en general.
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Para emprender es necesario que tengamos creatividad para generar ideas que puedan
solucionar los problemas de una manera diferente. Sin embargo, el simple hecho de
tener una idea no es suficiente. Asi, diferenciamos creatividad e innovacion.

; G

L

¢
L

Es la capacidad de generar nuevas ideas o mejorar las existentes para
crear algo nuevo. Por ejemplo, Steve Jobs fue creativo cuando tuvo la idea de que se
podia incorporar internet a un teléfono moévil y de esa manera estar siempre conectado.

Es llevar la creatividad a la practica. Es decir, cuando creamos un
producto, proceso o modelo de negocio y lo introducimos en el mercado. Por ejemplo,
con su idea Steve Jobs creo en 2007 el iPhone 2G (el iPhone original), un teléfono tactil
con acceso a internet que vendié 6 millones de unidades en su primer afno.

Por tanto, ya podemos definir qué es la innovacion:

LA INNOVACION supone la creaciéon de nuevos o mejores productos, procesos de
produccion o modelos de negocio que satisfacen mejor nuestras necesidades y
solucionan mejor nuestros problemas.

“La clave de la innovacién es levantar el culo y hacer algo. Mucha gente tiene ideas, pero
pocas se deciden a hacer algo con ellas. No mariana. No la semana que viene. Hoy.”

® Tipos de innovacion

Podemos establecer diferentes clasificaciones de innovacion:
a) Segun la aplicacién de la innovacion.

Es la introduccion en el mercado de nuevos productos o
mejorados a través de nuevas caracteristicas, materiales, componentes o funciones. Por
ejemplo, la Tablet (producto nuevo) o el ordenador tactil (nueva caracteristica)

Consiste en una nueva manera fabricar o distribuir los
productos para aumentar su eficiencia o calidad. Por ejemplo, Amazon ha incorporado
robots en su sistema de produccién para mejorar la rapidez de sus envios.

Consiste en la aplicaciéon de un nuevo modo de
comercializar el producto. Por ejemplo, el cambio del envase o disefio del producto, una
nueva forma de dar publicidad al producto etc. Un ejemplo es cuando Coca Cola vendio
sus refrescos con el nombre de las personas en el envase.

. Es la introduccién de una nueva forma de organizar la
empresa, el lugar de trabajo o la forma de trabajar. Por ejemplo, muchas empresas han
implantado el teletrabajo o la jornada laboral de 4 dias para aumentar la productividad de
sus trabajadores.

b) Segun el grado de originalidad

1. Innovacion incremental. Son pequefias modificaciones o mejoras en productos
existentes, de manera que ahora son mas atractivos. No tienen por qué suponer una gran
revolucién, aunque en algunos casos si que puede suponer una gran mejora.

Hay muchos ejemplos que suponen simplemente afadir elementos a un producto. Por
ejemplo, antiguamente para fregar los suelos las personas tenian que arrodillarse y frotar
con un cepillo o similar. Sin embargo, alguien pensé que se podia incorporar un palo, lo
que permitia fregar de pie, con menos esfuerzo y mas velocidad. Otro ejemplo es cuando
a los teléfonos moéviles se les incorporé una camara.

En otras ocasiones, la innovacion consiste en sustituir elementos. Como cuando se
crearon los productos “light” que quitan azlcar o grasas y lo sustituyen por otros
ingredientes.

Es decir, la innovacion incremental no supone una creacion 100% original.

2. Innovacion radical. Es la introduccién de un producto completamente nuevo que
implica un cambio revolucionario en la sociedad. Algunos ejemplos son la creacién de
internet (1989), que revolucioné la manera en la que podemos acceder a la informacion,
el primer iPhone de 2007, que permitié una conectividad haya donde nos encontremos, o
el avién que cambio por completo la forma en la que podemos viajar.

Como vemos, la innovacion incremental puede cambiar completamente el mundo.
c) Segun el publico al que se dirige.

Su principal objetivo es buscar un beneficio en la sociedad. Como
la creacion de videos educativos en Youtube que pueden ser aprovechados de manera
gratuita por millones de alumnos.

Son innovaciones que contribuyen a mejorar o proteger el
medioambiente. Por ejemplo, la creacion de envases biodegradables.

. Se refiere a la creacion o adopcion de nuevas
tecnologias para mejorar los productos o procesos. Por ejemplo, la creacién de la
banca online que ha permitido mejorar los servicios de los bancos, al no ser
necesario desplazarse a la oficina.
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® Teorias de la innovacion

Dentro de las teorias de la innovacion podemos destacar las siguientes:

Schumpeter afirmé que el desarrollo econémico de una sociedad es
impulsado por la innovacion. Segun su teoria, la innovacion es impulsada por

los emprendedores que buscando aumentar sus beneficios, querran
introducir nuevos y mejores productos, procesos o modelos de negocio para
reemplazar a los anteriores al satisfacer mejor las necesidades de los -
clientes.

Asi, al buscar beneficios, los empresarios generan innovaciones que consiguen hacer
progresar a la sociedad, creando nuevas tecnologias y destruyendo a las anteriores. A
este proceso, Schumpeter lo llamoé “destruccidn creativa”. Un ejemplo lo tenemos en
el mundo de la musica: la cinta de casete fue sustituida por el CD, que a su vez fue
reemplazado por el reproductor mp3, que recientemente ha sido sustituido por servicios
de streaming como Spotify. Cada nueva innovacién supuso una mejora, a la vez que

acabo con el modelo anterior.
O ‘EE%’

B) LA TEORIA DE DRUCKER

Para Drucker, la innovacion es el proceso mediante el cual los
emprendedores identifican nuevas oportunidades de negocio y crean
soluciones para satisfacer las necesidades de los clientes. Ademas,
Drucker indica los siguientes principios de la innovacion: .

a) La innovacion se basa en el analisis de oportunidades de negocio.

b) La innovacién implica salir a la calle a observar, peguntar y escuchar.

c) La innovacion debe ser enfocada en una sola cuestion y empezar siendo pequena.
d) La innovacion busca que la empresa sea lider en su campo.

e) La Innovacién es esfuerzo, mas que genialidad.

Drucker también destacé la importancia de la innovacién continua para el
éxito de las empresas. En su opinion, las empresas deben estar
constantemente innovando para mantenerse competitivas y satisfacer las
necesidades cambiantes de los clientes.

LI LR |

Se centra en el proceso mediante el cual las innovaciones se extienden en una sociedad.
Segun esta teoria, los innovadores adoptan nuevas tecnologias antes que otros grupos y
luego se propagan a través de los diferentes grupos. Estos grupos son los siguientes:

. Son los primeros en adoptar una idea, producto o servicio nuevo.
Buscan resolver los problemas ellos mismos, no que otros les den la solucion.

. Adoptan lo nuevo cuando consideran que
habra un beneficio en su negocio. No tienen miedo a asumir las nuevas ideas.

. Estan predispuestos a adoptar lo nuevo cuando ya muchos lo han
hecho. No se lanzan a las ideas que acaban de salir.

. Tienen dificultades para adoptar lo nuevo y soélo lo hace cuando ya

todos lo han hecho.
e Rezagados. No quieren adoptar las nuevas ideas y quieren mantener las ideas o
productos tradicionales.

EARLY LATE
MAJORITY | MAJORITY
EARLY
ADOPTERS LAGGARDS
2.5%
—1 B5% 39 7% 34 %
INNOVATORS

Segun Christensen, las empresas en ocasiones no adoptan grandes innovaciones
disruptivas (que lo cambian todo) porque estas no se ajustan a sus clientes mas
rentables. Por este motivo, las empresas suelen centrarse en una innovacion incremental
donde se centran en mejorar sus productos para satisfacer las necesidades de sus
clientes actuales, en lugar de explorar nuevas tecnologias y mercados emergentes.

Sin embargo, las innovaciones disruptivas a menudo comienzan como productos que
atienden a mercados pequefnos y menos rentables, y luego mejoran para competir en los
mercados mas grandes y rentables. Asi, aquellos que apuestan por estas innovaciones
disruptivas acaban por ser mas eficientes y acaban por desplazar a sus competidores.

En resumen, la teoria de la innovacion disruptiva de Christensen destaca
la importancia de estar atentos a las tecnologias emergentes y de tener
una mentalidad innovadora para adaptarse a los cambios en el mercado.
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E) LA TEORIA LA INNOVACION DE PORTER

= Porter se centra en el
competitivas. Es decir, la innovacion es la clave para que las empresas puedan mantener
una ventaja sobre sus competidores.

(X

LA TEORIA DE
SCHUMPETER

papel de la innovacion en la creaciéon y mantenimiento

Segun Porter, la innovacion puede ser una fuente clave de ventaja competitiva en tres
areas:

Diferenciacion de productos y servicios. Las empresas pueden
innovar en sus productos y servicios para crear algo unico y valioso que
les permita diferenciarse de sus competidores. Como Apple, que
continuamente buscar crear nuevos y mejores productos (iPhone,
iWatch, iPad etc).

Mejores procesos de produccion. Las empresas pueden innovar en
sus procesos para mejorar su eficiencia, reducir costes y ofrecer precios
mas competitivos. Como Toyota, que gracias a sus innovaciones en la
produccion han podido abaratar costes y bajar precios convirtiéndose en
el primer vendedor de automoviles del mundo.

Nuevos modelos de negocio. Las empresas pueden innovar en sus
modelos de negocio para crear nuevas formas de crear y entregar valor,
lo que les permite ganar ventaja sobre sus competidores. Por ejemplo,
Ikea revolucion6 el mundo del mueble con un modelo que se basa en
que los propios clientes pueden montar los muebles a un precio mucho
mas reducido.

LA TEORIA DE
ROGERS

de ventajas

s

E
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e Estrategias de innovacion

Las empresas pueden llevar a cabo diferentes estrategias de innovacién con los que crear
0 mejorar productos, procesos o modelos de negocio. Algunas de las principales son:

s W

w GoPro
T m
HUAWEI
ESTRATEGIA ESTRATEGIA ESTRATEGIA
OFENSIVA O DEFENSIVA O ESTRATEGIA OPORTUNISTA
DE LIDER DE SEGUIDOR IMITATIVA O DE NICHO DE
MERCADO

Esta estrategia busca ser el lider del mercado, gracias a la introduccién continua de nuevos
productos y procesos. Se basa en ser el primero en detectar necesidades del mercado y
encontrar manera de satisfacerlas, de manera que en ocasiones se crean productos que
no existian (como el iPad). Con esta esta estrategia se suele invertir mucho en
investigacién y tecnologia, por lo que se asumen riesgos, pero si sale bien, la rentabilidad
es muy alta. Un ejemplo de empresa que lleva esta estrategia es Apple.

Esta estrategia consiste en seguir las innovaciones que hace el lider, una vez que se ha
comprobado que estas han tenido éxito, por lo que el riesgo es menor. El objetivo es tratar
de reaccionar de manera rapida a lo que hace el lider, incluso afadiendo alguna
caracteristica que pueda mejorarlo. Samsung en sus primeros afios es un ejemplo.

Esta estrategia se basa en copiar productos existentes en el mercado. Las empresas que
adoptan esta estrategia buscan ofrecer productos similares a precios mas bajos, por lo
que tratan de producir con menores costes. Un ejemplo es Huawei.

Esta estrategia consiste en centrarse en satisfacer las necesidades de un pequefio grupo
de consumidores (un nicho de mercado) que normalmente no estan siendo atendidos por
los grandes competidores. Por ejemplo, la empresa GoPro, se especializd en camaras
para deportes extremos.

5. Estrategia tradicional.

Con esta estrategia apenas se introducen modificaciones en los productos. Suelen ser
negocios artesanales o artisticos, que compiten por su buena relaciéon calidad-precio, su
ubicacion o con ligeros ajustes estéticos para satisfacer los gustos del cliente, 1 6



® ;Qué es la digitalizacion?

LA DIGITALIZACION es el proceso de transformacién de la informacion analégica

(como imagenes, sonidos, texto y otros datos) en un formato digital que se puede

analizar, almacenar y transmitir a través de dispositivos electrénicos (como
ordenadores o smartphone) y redes de comunicaciones (como internet).

Por ejemplo, antiguamente las fotos las manteniamos en formato fisico, pero ahora las
podemos guardar de manera digital en nuestros dispositivos.

e La nuevas tendencias y tecnologias emergentes

La digitalizacion implica la necesidad de utilizar tecnologia digital que

.\'?’r. permita capturar, almacenar, procesar y distribuir toda la informacion. En
c=@)=2o

los ultimos afios han surgido muchas tecnologias digitales que han tenido

ﬁ‘&‘a un gran impacto y que han acelerado el proceso de digitalizacion,

provocando una auténtica revolucion digital.

Algunas de las tendencias y tecnologias emergentes son:

1

La IoT permite la conexién de diferentes dispositivos
entre si a través de internet. Por ejemplo, hay vehiculos que llevan integrado un
GPS que nos dice a tiempo real cual es la mejor ruta segun el trafico, o nos avisa si
hay algun atasco.

La nube permite acceder a la informacion desde cualquier
lugar en el que tengamos conexion a internet. Ademas, facilita el
intercambio de datos y el trabajo compartido entre varias personas.

El big data permite el analisis de una gran cantidad de datos
que provienen de varias fuentes (redes sociales, smartphones, dispositivos
conectados a internet etc.) Este analisis les permite a las empresas obtener
informacion valiosa, como qué nos atrae mas, qué o quién nos influye, cuando
compramos o dénde lo hacemos.

La IA permite a las maquinas aprender
tareas que requieren inteligencia humana y mejorar la ejecuciéon de
dichas tareas a través del analisis de datos. Por ejemplo, Netflix o Tik 0 b9
Tok utilizan la |IA para entender los gustos de los usuarios y
recomendarles videos en base a dichos gustos.

La Realidad
aumentada (RA) permite incluir elementos digitales dentro del mundo #’
fisico que nos rodea. Asi, una camara detecta el entorno y luego laRA £

i

incluye las imagenes digitales. Un ejemplo son los filtros de Instagram que
detectan la cara de la persona y le afaden diferentes dibujos.

La Realidad virtual (RV) crea un ambiente totalmente nuevo, es decir que sustituye
lo real por un contenido 100% virtual. Un ejemplo son los videojuegos donde
podemos ir con nuestro personaje a diferentes escenarios.

El blockchain permite crear un

registro seguro para transmitir la informacion digital sin que esta se ®e

puede copiar o falsificar, lo que es clave para realizar las e - g
transacciones sin necesidad de intermediarios. Es en definitiva un ® @" o
gran registro digital (como una hoja de Excel gigante) que permite ® ‘5 4

almacenar la informaciéon de manera segura y permanente. Su uso
mas conocido es para las transacciones de criptomonedas.

La impresion en 3D
permite hacer prototipos de productos, piezas de repuesto,
productos personalizados etc. Esto permite la reduccion en el uso
de materiales y de herramientas, lo que lleva a menores costes
para las empresas y a la generacién de menos residuos, con lo
que se protege al medioambiente.

Cada vez tenemos mas informacion digital, lo
que ha llevado que, en los ultimos afos, haya mas delitos en el
mundo digital que en el fisico. La ciberseguridad es la proteccion
de los sistemas informaticos, dispositivos electrénicos y redes,
con el objetivo de evitar la interrupcion de los servicios o el robo
de datos digitales, dinero de la banca electrénica, criptomonedas etc. Asi la
ciberseguridad incluye medidas como el encriptado de datos, la identificacién de
usuarios, la actualizacion automatica del software etc.

Internet de las Inteligencia
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e El impacto de la digitalizacion en la sociedad y en la
economia

e Retos de la digitalizacion de la economia

En los ultimos afos estamos presenciando una revolucion digital y tecnoldgica que esta
transformando el mundo y la forma en la que vivimos, trabajamos y nos relacionamos.

Algunos de los principales impactos de esta revolucion digital y tecnoldgica son:

La tecnologia ha permitido que la
informacion esté disponible y accesible de manera muy inmediata. Las
personas pueden acceder a noticias, datos y conocimientos desde
cualquier lugar y momento. Esto ha tenido grades cambios en la forma en
las que las personas toman decisiones o se educan.

Las redes sociales, el correo
electrénico o los mensajes instantaneos han permitido que la comunicacion
sea mas rapida, lo que ha tenido un gran impacto en la forma que las
personas se relacionan.

Las nuevas tecnologias han cambiado la
forma en la que las personas trabajan y colaboran entre si con mas
posibilidades a través de videoconferencias, correo electrénico o la nube.
También ha dado posibilidades al teletrabajo, lo que facilitara la
conciliacién de la vida familiar.

!
Las nuevas tecnologias han transformado el mundo

de los negocios y han facilitado la innovacion en tres sentidos principalmente:
——

el

~~—>"

Las nuevas tecnologias digitales
permiten mejorar los productos existentes o incluso crear otros
completamente nuevos. Es el caso de los automoviles, cuyos
elementos digitales llegan a casi la mitad del valor del producto.

La incorporacion de nuevas tecnologias
permite reducir los costes de los procesos productivos y reducir el
tiempo de fabricacién o envio. Por ejemplo, Amazon es capaz de
enviar productos en menos de un dia desde sitios lejanos.

La digitalizaciéon también
permite que aparezcan negocios nuevos. Por ejemplo, el servicio de o o
coches compartido de BlaBlaCar o Uber, o los servicios de streaming N
de Netflix o Spotify.

No todo son ventajas en la revolucién digital, y es que todos estos cambios plantean una
serie de retos a los que el mundo tendra que poner solucién de alguna manera:

- Los delitos digitales. EI mundo digital ha provocado nuevas actividades delictivas: el
fraude digital, el ciberterrorismo, la pirateria, y el mal uso de los datos de los clientes.

- La vigilancia en masa. Las grandes compafiias como Google o Facebook tienen cada
vez mas informacion. Saben dénde vivimos, qué comemos o a donde viajamos.

Cada vez tenemos que esforzarnos mas para distinguir la verdad de la
ficcion Esta situacion se debe en gran medida a que medios profesionales se han visto
remplazados por los medios sociales, donde la motivacién de muchas personas consiste
en atraer a los usuarios a los contenidos, para luego ganar dinero con publicidad. Estas
personas no quieren informarnos, soélo quieren nuestra atencion.

- Cambios en las habilidades de los trabajadores. Los trabajadores deben
adaptarse al cambio continuo de las nuevas tecnologias digitales. Aquellos que no se
adapten lo suficientemente rapido, podran tener problemas para encontrar empleo.

La revolucion digital trae consigo mas desigualdad en donde las
personas que no tienen acceso a recursos digitales pueden quedarse excluidas de las
oportunidades que trae consigo la digitalizacion.

RETOS DE LA DIGITALIZACION

La vigilancia
en masa.

—0OX ||
Fake news.

-0x -0x
Cambios Desigualdad
habilidades digital.
trabajadores. O ﬂ,_o\
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® ;Qué es el I+D+i?

e El papel del 1+D+i en el desarrollo social y empresarial

El I+D+i (investigacion, desarrollo e innovacidn) es el gasto que realizan muchas

empresas o el Estado en investigacién para adquirir conocimientos que puedan ser
aplicados a mejorar productos o procesos productivos.

El gasto en [+D+i de un pais se considera clave para el progreso
técnico (mejor tecnologia) y que la sociedad siga avanzando.

)+ 6+@

El término I+D+i engloba 3 actividades.
1 Tenemos que diferencia la basica y la aplicada.

o La investigacion basica son los experimentos o trabajos tedricos con los que
se busca aumentar el conocimiento cientifico, pero su fin no es llegar a una
aplicaciéon practica concreta. Por ejemplo, investigacion de cémo bacterias y
virus afectan al cuerpo humano.

e Lainvestigacion aplicada. Esta dirigida a conseguir una aplicacién practica de
los hallazgos que hemos conseguido con la investigacion aplicada. Por ejemplo,
la busqueda de un medicamento que cure el resfriado

@Desarrollo. Son las actividades que tratan de aprovechar todos los conocimientos
aprendidos en la investigacién para desarrollar nuevos productos o procesos
productivos. Por ejemplo, el ibuprofeno.

Innovacion. Ocurre cuando las novedades son introducidas en el mercado.
Recordemos que, segun su aplicacion, la innovacién podia ser de producto, de
procesos, de marketing o de organizacion.

(r/‘>\
1 ¥ -
« desarrollo de o
Investigacion nuevos O s
conocimientos i MAS CALIDAD [
I DE VIDA 1
e Aplicacién de los S
Desarrollo conocimientos para
mejorar productos o
procesos
I 3 ntroduccic MAS
e | PRODUCTIVIDAD

Innovaciéon en el mercado
Més Productos con

menos recursos

Yﬂu Tube La importancia del 1+D+i

El 1+D+i es muy importante para el desarrollo social y empresarial de un pais. Podemos
destacar las siguientes razones:

1. Genera conocimiento. La investigacion aumenta el conocimiento cientifico en
diferentes areas, lo que ayuda conozcamos mejor el mundo y aprendamos a dominarlo, lo
cual es clave para el avance de la sociedad.

2. Mejora la calidad de vida. La aplicaciéon de los conocimientos permite desarrollar
nuevos productos que den mejor solucidn a los problemas de las personas. Por ejemplo,
medicamentos que mejoren la salud, técnicas de cultivo que mejoren nuestra alimentacion,
generacion de nuevas energias que nos ayuden a desplazarnos o a calentarnos etc.

3. Solucion de problemas sociales y ambientales. Los avances cientificos del
I1+D+i pueden dar solucién a problemas que preocupan a toda la sociedad. Por ejemplo,
pueden ser claves para poner soluciones a pandemias, la escasez de agua o el cambio
climatico.

El 1+D+i es muy importante para el desarrollo de nuevas
tecnologias, lo que contribuye a la modernizacién de la sociedad y la transformacion del
mundo en el que vivimos.

5. Mayor productividad para las empresas. La innovacién y el desarrollo de nuevas
tecnologias permite mejorar procesos de produccion y reducir los costes de las empresas.

Las empresas
que invierten en I+D+i pueden desarrollar nuevos productos y descubrir nuevas
oportunidades de negocio, lo que les permite destacar en mercados globales.
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PRODUCTO FINAL. LA BATALLA INTERIOR DEL GUERRERO

A lo largo de este curso vamos a desarrollar nuestras habilidades emprendedoras, pero para ello es imprescindible conocernos a nosotros mismos. Saber cuales son
nuestros puntos y débiles y nuestra actitud hacia la vida, nos ayudara a saber aquellos puntos en donde tenemos que trabajar y los que podemos explotar. Y es que la
mayoria de dificultades a las que nos vamos a enfrentar en esta vida no estan ahi fuera, sino que parten de limitaciones desde dentro de nuestra propia cabeza.

“La mayor de las batallas se lucha en el interior”

Empezaremos realizando un test sobre nuestras habilidades emprendedoras
que vamos a clasificar en 4 categorias. Marca con una X la respuesta a cada pregunta.

Debes sumar la puntuacién obtenida en cada categoria:
1. ¢ Eres capaz de controlar tus emociones y
Siempre = 4 puntos, Casi siempre = 3 puntos; A veces = 2 puntos; Nunca = 1 punto. manejar el estrés o la rabia?

2. s Eres capaz de ponerte en el lugar de los
demas y entender su punto de vista?

1. (;Eres persistente y tienes la Capacidad de 3. (',EreS capaz de aceptar la critica constructiva?

. o .
superar obstaculos? 4. ; Eres capaz de mantenerte motivado mucho

i ?
2. ; Tomas decisiones con facilidad? tiempo*

5. ¢ Eres capaz de hacer valer tu punto vista sin

3. ¢ Te consideras una persona organizada y e e cEr s G [6S GaEed

disciplinada?

PUNTUACION TOTAL

4. ; Tienes confianza en que lograras lo que te
propones?

; ? i .
5. ¢ Te recuperas pronto de tus fracasos® 1. ¢ Eres capaz de encontrar soluciones creativas

a tus problemas?

PUNTUACION TOTAL
2. ; Estas abierto a nuevas experiencias y a
romper con la rutina?

1. ¢Eres capaz de comunicarte eficazmente con 3. ¢ Se te ocurren algunos productos nuevos que

diferentes tipos de personas? podrian crear las empresas?
2. ;Eres un buen oyente y eres capaz de poner 4. ; Te gusta viajar a nuevos lugares, escuchar

en practica lo que aprendes? varios tipos de musica o ver series de todo tipo?
3. ¢ Te sientes comodo en situaciones sociales? 5. ¢ Propones nuevos planes alternativos para ti y

para tus amigos?

4. i Eres un buen negociador y sabes cémo -
persuadir a los demas? PUNTUACION TOTAL

5. ¢ Eres capaz de trabajar en equipo y liderar
grupos?

PUNTUACION TOTAL




Una vez que tenemos la puntuacion total de cada una de las 4 categorias
debemos comunicarla al profesor. El profesor debe clasificar a los alumnos en 4 grupos
de manera que en cada grupo estaran los alumnos que han sido mejores en cada
categoria:

Grupo 1. Alumnos con mas puntuacién en la categoria de habilidades personales.
Grupo 2. Alumnos con mas puntuacion en la categoria de habilidades sociales
Grupo 3. Alumnos con mas puntuacion en la categoria de habilidades emocionales.
Grupo 4. Alumnos con mas puntuacion en la categoria de habilidades creativas.

Nota. Cada alumno solo puede estar en una categoria. Si algin alumno tiene mas
puntuacién en varias categorias, deberemos situarlo en el grupo que consideremos mas
oportuno. La idea es que todos los grupos deben tener un numero de miembros similar.

Una vez que ya estan formados estos 4 grupos por el profesor, este les da lista a los
alumnos para que formen sus equipos como ellos quieran. Cada equipo debe tener 4
alumnos y solo hay una restriccion: solo puede haber un alumno de cada categoria. Es
decir, cada equipo debe tener un alumno del grupo 1, otro del grupo 2, otro del grupo 3 y
otro del grupo 4. De esta manera nos aseguramos que cada equipo tiene un alumno que
es bueno en cada una de las diferentes categorias.

Esta eleccién es importante, estos grupos seran los que tengamos que mantener el
resto del ailo. Hay que elegir bien al compaiero de viaje.

Una vez que tenemos formados los equipos, toca hacer una descripcion de cada
uno de los miembros hablando de nuestros puntos fuertes. basarnos en las puntuaciones
mas altas que hemos obtenido en la tarea anterior e incluso afiadir cosas nuevas.

Debemos hacer una tabla en donde venga en la primera columna el nombre del alumno, en
la segunda la puntuacion obtenida en cada categoria, y en la tercera una descripcion de sus
principales habilidades. (te dejo de ejemplo qué podria poner una de las alumnas).

Ejemplo
Lucia 1-> 18 ptos Soy una persona muy persistente y no me rindo a
2-> 17 ptos las primeras de cambio. Me organizo muy bieny
3 216 ptos no me cuesta tomar decisiones. Ademas, me
4-> 10 ptos gusta escuchar a los demas y me siento muy
comoda relacionandome con otras personas.
Carlos
Juan
Claudia

Con la informacién de todos los miembros del equipo debemos
rellenar la siguiente ficha que puedes descargar aqui:
plantilla para formar equipos “la batalla interior del guerrero”.
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@ AV SI=R]ele] La empresa tiene que pagar las materias
primas, maquinas y trabajadores para asi poder producir los bienes y A

Bajamos a la tienda a comprar una bolsa de patatas que podriamos comprar mucho mas servicios. Sin embargo, mientras que este dinero se gasta de manera

barata en otras tiendas. Compramos comida preelaborada, cuando los ingredientes que inmediata, los ingresos solo los recibe cuando los bienes producidos
necesitariamos para cocinar valen mucho menos. Compramos un refresco en la playa, son vendidos.

cuando en el frigorifico tenemos uno que nos costé menos de la mitad. Todas estas o o o e e o o o o o o o o o o o o o o o o
empresas nos venden productos a un precio mas alto, ;cémo lo hacen? Porque nos dan | La empresa asume un riesgo porque paga los factores productivos |
un valor afiadido. Pero no sélo eso, las empresas nos dan trabajo y nos ofrecen productos I (trabajadores, materiales etc.) antes de saber si podra vender los |
que aumentan nuestra calidad de vida. Ademas, coordinan toda la produccion, obteniendo | Productos que estos producen, asumiendo por tanto un riesgo. '

Las empresas contribuyen a la sociedad de muchas
maneras. Producen bienes de calidad para los individuos, generan empleo y
permiten ofrecer una variedad donde los consumidores puedan elegir. Ademas,
muchas investigan y crean nuevos productos que aumentan la calidad de vida de
Una EMPRESA es |la unidad econdmica de produccidn, que combina los factores la sociedad y permiten el progreso. Por ejemplo, el primer ordenador personal
lanzado por IBM sin duda que ha sido clave para que hoy podamos hacer cosas
que antes eran imposibles.

bienes que seria imposible que nosotros fabricaramos solos, todo ello asumiendo un
riesgo. En definitiva, las empresas realizan unas funciones. @

Una vez que hemos hablado de la importancia del emprendimiento ya podemos llegar una
definicion mas exacta de empresa.

productivos (tierra, capital y trabajo) para producir bienes y servicios. Todo ello es

coordinado y dirigido por el empresario bajo una serie de condiciones de riesgo.

@ NSNS (72N Para producir un bien es necesario que realcen

una serie de tareas. Una funcion clave de las empresas es coordinar todo el
proceso de produccion para que se realicen todas las tareas y se produzcan los
Las empresas son imprescindibles en la sociedad ya que cumplen unas funciones: bienes. Ademas, la empresa debe decidir qué materias primas adquirir, que
proceso de produccién utilizar o qué tecnologia implementar.

® ;Qué funciones realizan las empresas?

1 Para poder producir bienes y servicios
hay que transformar unas materias primas y otros factores productivos. La
empresa, al transformar los factores productivos en productos mas 1
elaborados, los hace mas utiles y por tanto satisface mas necesidades, por lo
que esta creando valor. Creacion

Un ejemplo es la produccion de pan. El primer paso es la recogida de la materia prima, en Q/ de valor

este caso el trigo. El valor del trigo es reducido, ya que permite satisfacer una necesidad

de manera directa (no nos comemos el trigo). El trigo pasara a otra empresa que producira it\ @
harina. Al transformar el producto, la empresa harinera ya esta afiadiendo valor, es decir, @

creando utilidad. Por ello la harina es mas cara que el trigo utilizado. Esta harina pasara a

manos del panadero, que la transformara al combinarla con otras materias primas y llegara Funcidn
a producto final: el pan, que nos permitira satisfacer una necesidad (alimentarnos).

productiva
Por supuesto, el pan valdra mas que la harina utilizada que a su vez valia mas que el trigo.
A medida que el producto ha ido pasando fases de elaboracién por las diferentes
empresas, su utilidad se ha incrementado y con ello su precio.
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Como los bienes que creamos valen mas que los factores productivos que hemos utilizado, .,
decimos que la empresa crea valor. Este valor creado (diferencia entre el valor del Funcion !,
producto y el valor de los factores usados) es lo que se llama valor anadido. @ social g (} :‘
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https://youtu.be/f6O0FcBLEag

Si te pregunto lo que forma parte de la empresa Apple, probablemente me diras que sus
trabajadores y sus directivos. También es posible que digas de incluir todas sus
instalaciones en Silicon Valley y sus fabricas por el mundo. Pero, ¢;incluimos su logotipo
de la manzana mordida? ;forma parte de la empresa que los trabajadores se lleven bien
o mal entre con los jefes? ;y la manera en que los clientes vemos la empresa? No te
preocupes, porque en este apartado vemos todos los elementos de la empresa.

® ; Qué elementos forman parte de la empresa?

Podemos dividir los elementos de la empresa en 4 categorias:

1 El elemento humano. No cabe duda de que el ser humano es el
elemento clave de toda empresa. Dentro de él, tenemos que diferenciar:
Son quienes han
aportado el capital de las empresas. Su papel es diferente en pequefias y grandes
empresas. En las grandes, los accionistas sélo aportan dinero y a cambio esperan
recibir beneficios. En las pequefas, los duefios ademas de poner el dinero, suelen
llevar toda la direccion.

Toman las decisiones de la empresa. En las grandes g
empresas reciben un salario a cambio de esta funcién, y pueden ser
despedidos si no hacen bien su trabajo. En las pequefias empresas, los
directivos suelen ser los duefios.

Son los encargados de llevar toda la produccién a cambio de
un salario. Vivimos en la sociedad del conocimiento, y no cabe duda de que los
trabajadores y los directivos son elementos clave de toda empresa.

2 Elementos materiales. Son los elementos tangibles de una empresa.
Se refiere a los elementos permanentes que -
van a estar durante un largo tiempo en la empresa y que permiten a la -
empresa realizar su actividad: instalaciones, maquinas, equipos

informaticos, mobiliario etc.
Son los elementos cambiantes de la empresa @

que estan en continuo movimiento: las materias primas, el dinero en
caja o en los bancos etc.

_ Es que rodea a la empresa y por tanto le afecta. Nos
referimos a sus clientes, sus competidores, la regulacién que le
impone el Estado etc. Hablaremos de ello mas adelante y
distinguiremos entre entorno general y especifico.

Son elementos intangibles que no son tan

@ observables a simple vista pero que tienen gran importancia para la empresa.

La organizacion. Nos indica todas las relaciones que hay entre los elementos
humanos y los materiales. Es decir, cudles son las funciones y responsabilidades
de los trabajadores, quién manda sobre quién (jerarquia) 0 como se comunican y
se relacionan unas personas con otras Asi, por ejemplo, una de las claves de
GOOGLE es la excelente organizacion que tienen, donde hay gran relacién entre
trabajadores y donde dejan mucho lugar a la creatividad de los trabajadores.

La cultura. Son todos los valores y creencias de una empresa que marcan cuales
van a ser las pautas de comportamiento de los miembros de la empresa. Asi, esta
cultura es una guia basica a la hora de tomar decisiones. Si nos fijamos en el
CORTE INGLES, tienen una politica de “descambio” que nos permite saber que,
si hacemos un regalo y no le gusta al receptor, podra devolverlo sin problemas.
Esto forma parte de la cultura de la empresa y todos sus trabajadores lo saben, lo
que explica que muchas personas lo elijan para comprar sus regalos.

La imagen. Es la forma en la que el mundo exterior ve la empresa. Nos referimos
a no so6lo el nombre de la marca o el logotipo, sino también el eslogan de la
empresa y todo tipo de aspectos visuales, como los colores de la empresa o la
manera comportarse o de vestir de los trabajadores. Si pensamos en NIKE, es
inevitable que no se venga a la cabeza su logotipo, el “swoosh”, y su eslogan
*JUST DO IT”, con el que la companiia trata de transmitirnos su idea de superacion.
Por otra parte, cuando vamos a algunas tiendas de gafas, vemos como los
dependientes visten de blanco. Con ello tratan de transmitir la imagen de que son
especialistas de la salud (cosa que no suele ser) y que por tanto van a cuidar de
nuestros ojos mejor que nadie. Todos estos elementos de imagen de marca tienen
un gran valor para la empresa. De hecho, se dice que la marca COCA-COLA tiene
mas valor que todos los demas elementos de la empresa

YOU TIIhe Los elementos de la empresa
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https://youtu.be/0XKVFHY9c9c

UN OBJETIVO es el lugar donde quiere llegar la empresa. Asi, la funcién basica de los
objetivos va a ser orientar todas las decisiones de la empresa y va a permitir hacer

una evaluacién.

Pero para que un objetivo nos pueda servir de guia y de evaluacién, debe cumplir una

serie caracteristicas. Asi, un objetivo debe ser “SMART” (inteligente en inglés). , ,
S -

Especifico ‘ Temporal
Debe ser Debe poder Debe ser Debe ser Debemos
concreto y facil | ser medido posible de importante, e poner una
de entender conseguir con implicar un fecha de
nuestros esfuerzo tiempo para
recursos conseguirlo

® Los niveles de los objetivos

Ademas, podemos diferenciar 3 niveles de objetivos.

La misidn es el propdsito de la empresa, es decir, explica la razén de la existencia
de la misma. Responde a preguntas como ¢ Quiénes somos? ¢ por qué existimos?
La visién es una guia general de donde la empresa desea estar en el futuro.
Responde a preguntas como ¢qué queremos ser?

La misién y la vision son muy importantes y deben ser conocidos por todos los
miembros de la empresa. La mision es el punto de referencia para fijar todos los
objetivos y las estrategias, mientras que la vision es la aspiracion de donde
queremos estar. La misién de NIKE “Traer la motivacién y la innovacién a cada
atleta del mundo”. Su visién “ser la comparnia de atletismo numero uno en el
mundo”

Son todas las metas que se propone la empresa conseguir en un
plazo de 1-5 afos, en funcién de su misién, su vision y su situacion
actual.
cuantitativos y cualitativos.

You Tube Los objetivos SMART vy los niveles de objetivos

Objetivos operativos a corto plazo.

Son objetivos mas corto plazo (menos de 1 afo) que se establecen
3 normalmente por departamentos. Conseguirlos ayudara a conseguir los
objetivos generales

Obviamente el objetivo operativo me ayudara a conseguir el objetivo
estratégico, y el estratégico debe estar en relacién con la misién y visién
de la empresa

Asi, un objetivo estratégico a largo plazo de Nike podria ser “aumentar las ventas un 30%
en los préximos 3 afios” (fijate que es un objetivo que cumple las caracteristicas SMART”).
Y un objetivo operativo a corto plazo podria ser “disefiar una campana de ofertas todos los
jueves de este ano, para vender esos dias un 5% mas”

e El conflicto de objetivos

En el siguiente apartado veremos que los dividimos en O

Como hemos comentado, los directivos son los que marcan los objetivos de la empresa.
Sin embargo, dentro de la empresa hay varios grupos (propietarios, directivos y
trabajadores) que pueden tener diferentes intereses. A esto debemos unir, que hay otros
grupos externos que también tienen ciertos intereses (clientes, proveedores, Estado o
ciudadanos en general) y que también desean unos resultados.

Fruto de la existencia de todos estos grupos internos y externos, en muchas ocasiones
puede haber un conflicto de objetivos, es decir, que lo que interesa a un grupo puede no
interesar a otro. El desafio de los directivos es marcar objetivos positivos para ellos mismos
y que permita a los demas grupos conseguir los suyos.

x

GRUPOS ¢Qué desean de la empresa?

s
=

Propietarios Beneficios, mayor valor de la empresa

Sueldo, prestigio, crecimiento de la empresa, capacidad

Directivos "y
de decision.

INTERNOS

Estabilidad, sueldo, buenas condiciones, buen clima de
trabajo, formacion, poder promocionar.

Trabajadores

Calidad del producto, informacion, garantia.

Cobrar a tiempo, respeto de acuerdos.

Cumplimiento de leyes, pago de impuestos.

Desarrollo de la ciudad, creacién de empleo, respeto del
medio ambiente

Y(]u Tuhe El conflicto de objetivos


https://youtu.be/BxQ6v7gx__8
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Con el objetivo de ser mas eficientes muchas empresas se dividen en areas funcionales.

Las AREAS FUNCIONALES DE LA EMPRESA, es una division de la empresa en

diferentes departamentos, de manera que cada uno se especializa en realizar unas
actividades concretas. Distinguimos el area de inversion y financiacién, el area de
produccion, el area comercial y el area de recursos humanos.

= Todas las empresas necesitan financiacion, es decir una serie de recursos economicos
= para poder llevar a cabo la actividad. El area de financiacion se encarga de estudiar de
donde se puede obtener todo el dinero y la manera en la que se devolvera en las
mejores condiciones para la empresa.

Por otro lado, el area de inversion, se encarga de aprobar en qué se va a invertir todo
ese dinero que se ha obtenido. Por ejemplo, el area comercial querra dinero para hacer
una campafa de publicidad, el area de produccion querra mejores maquinas y el area
de recursos humanos mas trabajadores. Por tanto, el area de inversién es responsable
de establecer qué puede hacer cada departamento.

Por ultimo, también debe llevar la contabilidad de la empresa y conocer su rentabilidad.

Area de produccion

Es la encargada del aprovisionamiento de las materias primas (compra, transporte y
almacenamiento) y de llevar a cabo la produccion de manera eficiente. Para ello debe
elegir la tecnologia y el proceso productivo que utilizara. Obviamente, debe estar en
contacto con otras areas, como la comercial, que le dira los gustos de los consumidores,
o la de financiacion e inversion, que le informara de sus posibilidades econémicas.

Se encarga de investigar y conocer los gustos de los consumidores a través de estudios
de mercado y decidir las caracteristicas que deben tener los productos fabricados. Por
otro lado, se encarga de dar a conocer el producto a través de publicidad, promociones
etc, de fijar el precio del producto, y los diferentes puntos de venta.

Area de recursos humanos

Debe contratar a los trabajadores, llevar a cabo toda la formacién y la gestion de
documentos (néminas, contratos etc.). Obviamente, debe estar en contacto con todas
las demas areas, para conocer las necesidades de los demas departamentos. También
debe garantizar la seguridad de los puestos de trabajo y resolver los posibles conflictos.

Yﬂu T[Ihe Las areas funcionales de la empresa

Una de las funciones de la empresa es la de crear valor, algo que consigue a medida que
transforma los factores productivos y se acaba obteniendo un producto final que es mas util
que los factores por separado (el valor final de un smartphone es mayor que el valor de
todos los componentes por separado). Para poder obtener este producto final acabamos de
ver que la empresa divide sus actividades en areas funcionales.

La CADENA DE VALOR es una herramienta disefiada por Porter, que permite hacer el
analisis interno de la empresa, al desglosar cudles son las diferentes actividades clave

que crean valor al producto final.

Porter identifico dos tipos de actividades clave que crean valor: las actividades primarias y
las actividades secundarias.

son todas las que estan relacionadas con la fabricacion
del producto y la entrega del mismo a los clientes, asi como el servicio post venta. Se
agrupan en 5 tipos de actividades.

se refiere al transporte, y almacenamiento
de materias primas y materiales dentro de la empresa.
son las actividades relacionadas con la
transformacion de los factores productivos en el producto final.
se refiere al transporte y distribucion del
producto final a los clientes.
son las actividades relacionadas con la promocién, publicidad y
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venta del producto.
se refiere a la atencion al cliente y soporte posventa.

2. Las actividades de apoyo o soporte son aquellas que permiten que las actividades
primarias se lleven a cabo. Aqui distinguimos las siguientes actividades.

a) Infraestructura: se refiere a todos los aspectos relacionados con la organizacion y
funcionamiento de la empresa: financiacion, contabilidad, administracion, etc.
b) Gestion de recursos humanos: son todas las actividades referentes

a contratacion, formacion, sistema de incentivos etc.

c) Desarrollo tecnologico: son las actividades relacionadas con la
investigacion y el desarrollo de nuevas tecnologias.

d) Compras: se refiere a la adquisicion de materias primas, maquinarias

y otros bienes necesarios para las actividades primarias.

La cadena de valor puede ser muy util para identificar areas y actividades
donde una empresa puede reducir costes, mejorar la eficiencia o
diferenciarse de sus competidores. Al entender cémo se llevan a cabo las
diferentes actividades clave y como se relacionan entre si, una empresa
puede identificar las fortalezas y debilidades internas de la empresa.
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https://youtu.be/hMUvXrkD9wM

e A. Segun su tamaiio.

Las empresas pueden clasificarse segun su tamafio en grandes, medianas, pequefias y
microempresas.

En tu ciudad puedes encontrar todo tipo de negocios. Los hay mas pequefios, como
papelerias, tiendas que venden golosinas o incluso pequenas cafeterias que tienen unos
pocos empleados. Otros son mas grandes, como esas tiendas que puedes ver en cualquier
ciudad; Zara, el Corte Inglés, H & M que tienen mas trabajadores que algunos paises.
Otras, son las llamadas franquicias, como Burguer King, y tienen una clasificacién
especial. Pero el tamafio es s6lo una manera en la que podemos clasificar las empresas.
Vamos a ver todas las clasificaciones posibles.

Vamos a hablar de 5 clasificaciones diferentes.
Fg4 |  Namero de Volumen e Eﬂ
. A| trabajadores De ventas $ de Activo  [[5G]

No hay un unico criterio para poder realizar esta clasificacién. Podemos usar la cantidad
de beneficios que tienen las empresas, sus ventas, su patrimonio. Un criterio muy utilizado
puede ser el numero de trabajadores. Asi, la Unidon Europea recomienda la siguiente
clasificacion.

- | Pequefias | Microempresas Hasta10 | <2.000.000 € | < 2.000.000 €
Pequefias Hasta 50 < 10.000.000 €| < 10.000.000 €
W Medianas Hasta 250 | < 50.000.000 €| < 43.000.000 €

Grandes +250 +50.000.000 € | +43.000.000 €

Primario
B) Segur.‘ ?eCtor de Secundario
actividad .
Para que una empresa sea considerada dentro de una
i i Terciario clasificacién, debe cumplir el criterio de nUmero de
trabajadores y al menos uno de los otros dos.
Privada Asi, por ejemplo, si una empresa tiene 5 trabajadores, medio millén de euros de ventas y
C) Seg un Activo de 4 millones, seréd microempresa, ya que cumple los dos primeros criterios. Pero
Propie daegt::ra‘pital Pablica g5y [e si sus ventas fueran de 5 millones de euros, pasaria a ser empresa pequena.
‘ Mint Ademas, todas las empresas con menos de 250
\ dena a trabajadores son llamadas PYMES (pequefias y
medianas empresas). El ser considerado un tamafo
Locales u otro puede ser muy importante, porque muchas
) . subvenciones pueden variar segun seas considerado
D) Saec%:gcéig:‘b'to Nacionales PYME o gran empresa.
Multinacionales En el caso de Esparia, algo mas del 50% del total de
las empresas no tiene ningtin empleado, y en total el
—| Empresa individual | @@= 96% son microempresas. Las PYMES llegarian a se el
E) Segun forma d 99% del total(incluyendo autonomos).
juridica

| | Sociedades {:1
mercantiles

Youlllild criterio de clasificacion de empresas
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e B. Segun el sector econémico.

Podemos diferenciar entre empresas del sector primario, del secundario y
del terciario.

® |Las empresas del sector primario son aquellas que realiza las

actividades que extrafien las materias primas de la naturaleza. Nos
referimos a agricultura, ganaderia, pesca, extraccion forestal y mineria.

e Las empresas del sector secundario son aquellas que realiza
las actividades que transforman las materias primas en productos. Nos
referimos a toda la industria en general: la textil, naval, siderurgica,
quimica etc. También debemos incluir la construccion.

® Las empresas del sector terciario. Engloba a dos grupos de empresas:

. que se dedican a comprar unos productos para luego
g venderlos sin transformarlos, como una papeleria o una tienda de comics.
§ ) que ofrecen productos intangibles, como una academia
%é que da clases particulares de economia (no podemos “tocar” el servicio).

o .
En Espafia la mayoria de empresas estan volcadas al sector terciario, con & -
mas de un 75% que se dedica a este sector. ~—r

N

e C) Segun la propiedad de su capital.

La propiedad del capital de una empresa permite establecer tres tipos distintos:

® | aempresa privada es propiedad de personas fisicas o juridicas

particulares. Su objetivo es ganar beneficios. Por ejemplo, Zara, la peluqueria
a la que vas o el bar de la esquina.

ZARA

® |Laempresa publica es propiedad del Estado o de cualquier

entidad de caracter publico, por ejemplo, RENFE. Su objetivo no es sélo
ganar dinero, sino también prestar unos servicios sociales.

renfe

Lo

® La empresa mixta, cuya propiedad esta compartida entre el Estado
y particulares, por ejemplo, AENA (Aeropuertos Espafoles vy
Navegacion Aérea)

You Tuhe Criterio de clasificaciéon de empresas

e D) Segun el ambito de actuacion.

En funcién del ambito geografico en el que las empresas realizan su actividad, se |
distinguir entre empresas locales, nacionales o multinacionales.

® Locales. Son aquellas que desarrollan su actividad (produccion y venta) en una sola
localidad o un entorno muy cercano. Es el caso de la mayoria de empresas pequefias de
nuestro pais.

) . L B [
® Nacionales. Aquellas que realizan sus actividades en todo el pais, como i

Mercadona.

® Multinacionales. Se han expandido y han llevado sus actividades a 2 o

mas paises. No basta sélo con que vender en otro pais (en ese caso serian
empresas internacionales), sino que ademas deben llevar la produccién o
distribucion alli. El caso espariol mas conocido es el de Zara, que se encuentra
en 88 paises. A nivel mundial destaca Coca-cola que puede ser comprada en
practicamente cualquier pais del mundo (a excepciéon de Corea del Norte y
Cuba)

Hay que destacar que el gran desarrollo de la tecnologia y de internet esta
facilitando que algunas empresas de reciente creacion, las START UP,
puedan empezar siendo locales y pasen a ser multinacionales en poco

tiempo.

® E) Segun su forma juridica.

Es una clasificaciéon importante ya que nos indica las obligaciones que tienen que cumplir
los socios segun la forma que elijan. Podemos diferenciar dos grupos.

® E| empresario_individual (auténomo), es una persona fisica que (©° .
inicia una actividad en nombre propio. ﬂ

® |Las sociedades mercantiles, en las que varias personas se unen
con un contrato para formar una nueva empresa que tiene personalidad
juridica. El contrato debe hacerse con escritura publica ante notario e
inscribirse en el registro mercantil.

Sin embargo, debido a la importancia de esta clasificacion y a la gran cantidad
de formas juridicas que existen, vamos a abrir un apartado especial para
explicarlo con maximo detalle.
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https://www.youtube.com/watch?v=0Y8N8qOBAiA&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=16&ab_channel=ECONOSUBLIME

Vas a crear una empresa y lo primero que te piden es una forma juridica. Empiezas a
buscar lo que significa y ves que hay un montén de tipos diferentes. Le preguntas a tu
amigo que estudia economia y te dice que lo primero que tienes que decidir es si quieres
que tu empresa tenga personalidad juridica propia o no, porque esta es sin duda la
caracteristica mas importante. ;Has entendido algo? No te preocupes pequerio, porque
para eso esta este apartado.

® ; Qué es la personalidad fisica y la personalidad juridica?

La primera distincion que debemos hacer es entre empresas cuyos empresarios que
son personas fisicas y empresas con personalidad juridica propia.

a) Empresas cuyos empresarios son personas fisicas. |[Sil-N R ME)
persona fisica realiza una actividad en nombre propio, por tanto, aporta el capital, dirige la
empresa y asume el riesgo del negocio.

En este caso, empresa y persona SON LO MISMO. Asi, los derechos y ‘
obligaciones de la empresa coinciden con los de la persona. Si Juan |
Garcia monta un bar a su nombre (como autébnomo), las obligaciones, como
por ejemplo las deudas del bar, seran también las de Juan. En ese caso, si
el bar cierra, el banco podria pedir la devolucién de la deuda a Juan.

En conclusion, la empresa NO tiene personalidad juridica propia y por tanto los
derechos y obligaciones de la empresa coinciden con las de su fundador.

b) Empresas que poseen personalidad juridica propia. S OEEEEIES

que varias personas mediante un contrato ponen en comun capital o trabajo para
desarrollar una actividad en comun. Este contrato crea una persona juridica nueva
distinta a las personas fisicas que lo firmaron. Por lo tanto, esta nueva “persona” (la
empresa), tendra sus propios derechos y obligaciones diferentes a las personas
fisicas que la integran.

Si Juan y Ana montan un bar mediante un contrato y forman una empresa,
esta tiene personalidad juridica propia. En caso de que el bar cierre y tenga
deudas con el banco, este no podréa pedir la devolucién a Juan y Ana.

g

EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEERERESR
NOTA: Tienen personalidad juridica propia las corporaciones (es decir, entes ptiblicos como
ayuntamientos), las fundaciones (como la fundacion Nobel) y las asociaciones. Dentro de
las asociaciones, estas pueden ser NO mercantiles (como una asociacion de padres y
madres de alumnos) o pueden tener fines mercantiles (quieren ganar dinero) como las

sociedades mercantiles que veremos a continuacion.

Youlllllif] Empresas segun su forma juridica

Asi, para clasificar las empresas segun su forma juridica vimos que diferenciabamos en
dos grandes grupos.

S e G e e VA PETRETR LT (e 15 (s} ]| es una persona fisica que inicia una
actividad en nombre propio.

| o e (Yo (e CEM ) EI e 10 14] CEW en las que varias personas se unen con un

contrato para formar una nueva empresa que tiene personalidad juridica. El
contrato debe hacerse con escritura publica ante notario e inscribirse en el
registro mercantil. Dentro de esta vamos a diferenciar otros 3 grupos.

()

®

® Sociedades personalistas. En ellas, los socios llevan la gestion de la

empresa.

® Sociedades capitalistas. Los socios aportan principalmente capital, y no
tienen por qué llevar la gestion, sino que pueden contratar a profesionales para
ello.

® Sociedades de interés social. Se forman para satisfacer las necesidades de

SUS SOCIOS.

: NOTA: La sociedad civil y las comunidades de bienes son dos tipos de
: sociedades con caracteristicas especiales que veremos al final del tema.

E Sociedad
cooperativa

Sociedad
colectiva

Empresario
individual

Personalistas Sociedad

comanditaria
simple

Sociedad
limitada

- _.Q ”l‘;-
YT

Capitalistas

Sociedad
andnima

Sociedad
comanditaria
por acciones

Sociedades
mercantiles

De interés
social Sociedad

laboral
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https://www.youtube.com/watch?v=dBbkaT6jTps&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=17&ab_channel=ECONOSUBLIME

La eleccion de la forma juridica va a depender de las caracteristicas que necesiten los

socios. Para ello debemos tener en cuenta una serie de factores.

Numero minimo de socios. Sila empresa es sélo un socio, puede
constituirse una empresa individual. Ademas, hay algunas sociedades
mercantiles, como la sociedad limitada, que también permiten que haya
un solo socio. Sin embargo, existen otras, como la laboral a o las
cooperativas que necesitan un numero mayor.

@ La responsabilidad de los socios. Suele ser uno de los factores

claves a la hora de elegir una forma juridica. Cuando se constituye una
empresa los responsables son los socios, por lo que tienen una serie de
derechos y obligaciones. Asi, segun la forma juridica podemos hablar de
dos tipos de responsabilidad:

a) Responsabilidad ilimitada. Quiere decir que en caso de deuda los
socios responden con su propio patrimonio presente y futuro. Es decir,
si la empresa tiene deudas y no puede pagarlas, el socio podria perder
su patrimonio (me pueden quitar la casa, el coche, cuentas corrientes
etc.).

b) Responsabilidad limitada al capital aportado. En caso de deudas
con el banco u otra empresa o persona, se paga con el patrimonio de
la empresa y no de los socios (podrian embargarnos los bienes de la
empresa, pero no los nuestros). Por tanto, como mucho puedo perder
el dinero que puse para iniciar la empresa, pero nunca mas.

Si creo que hay riesgo de endeudarme y perder mi patrimonio elegiré
una empresa con responsabilidad limitada. Sin embargo, si soy un
fontanero que da servicios cuando lo llaman, es complicado tener deudas
importantes y puedo elegir una empresa con responsabilidad ilimitada.

En

@ las empresas individuales (auténomos) no suelen ser necesarias. Tampoco para

algunas empresas de socios. Sin embargo, algunas otras empresas necesitan

una cierta cantidad (60.000 euros la sociedad anénima, o 18 millones para
constituir un banco)

Por tanto, las empresas mas grandes suelen elegir
sociedades anénimas.

YouRllll :como elegir forma juridica?

4 Se refiere a si puedo vender mi parte como socio
de la empresa o no. Puede ser:

En algunas empresas la transmision es restringida, lo que x
quiere decir que, si quiero vender mi parte como socio a otra empresa, los demas
socios tienen que estar de acuerdo en la persona a la que se la vendo. /

Cuando la transmisién es libre, puedo venderla a quien yo desee.

Por ello es muy importante la relaciébn que necesite tener con otros
socios. Si necesito trabajar codo con codo con los demas, lo I6gico es
que la transmision sea restringida, para que no entre algun socio con el
que no tengo buena relacién. Si los socios sélo aportan dinero y no
importa quiénes sean, puede cogerse una transmision libre.

Pago de impuestos. Los impuestos a pagar también cambian con la forma juridica.
Como norma general, las sociedades pagan un porcentaje fijo (el impuesto de
sociedades) y los auténomos pagan un porcentaje que crece al ganar mas (el IRPF)

FUSES IS NI SN IS IS NS SN NSNS NSNS N NS NSNS EEEEEEEEEEEEEEEEg

Si creo que voy a ganar poco es mas interesante ser autébnomo, ya que,
= con pocos beneficios, los impuestos a pagar seran menores que en las =
= sociedades. .
InsssssEsEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEnnnnnnnnnnnnnl
6 Una empresa tiene animo de lucro cuando quiere ganar

beneficios. Como normal general, todas las empresas desean beneficios y son las
que estudiaremos a continuacién. Sin embargo, a veces, una empresa se puede crear
para satisfacer las necesidades de los socios: las fundaciones o algunas asociaciones
no mercantiles (como el AMPA) son algunos ejemplos.

¢1,2....100?
Iy
g Numero de m* o
socios limitada
Libre g
* Responsabilidad
Restringida ~ ¢Cémo elegir ilimitada

forma jurl’dica?

buscan beneficios
Animo de

lucro
no buscan
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https://www.youtube.com/watch?v=iCCwZ2WojVc&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=18&ab_channel=ECONOSUBLIME

Tu amiga Lucia siempre ha sido muy buena con los estudios. Ahora, al
acabar, se esta planteando dar clases particulares a alumnos de tu edad.
Para ello deberia montar una empresa, pero no sabe qué forma juridica
elegir. Lucia cree que no empezara ganando mucho, pero ira a casa de los
propios alumnos, por lo que, en realidad, no necesita apenas invertir nada
de dinero. Acude a ti para que le des un consejo y tu no sabes qué decirle.
No te preocupes, después de este apartado lo tendras clarinete.

El empresario individual es la primera forma juridica que vamos a estudiar. Es la que
plantea menos problemas para su constitucion. Pero, qué es exactamente?

2 QUE ES? El empresario individual es una persona fisica que realiza una
actividad por cuenta propia de manera habitual. De esta manera, asume todos los
derechos y las obligaciones de la empresa.

® ;PARA QUIEN ES IDEAL? Para pequefios negocios con poco riesgo,
donde apenas es necesario que la persona aporte capital.

e CARACTERISTICAS:

® Hay que ser mayor de 18 afios (0 16 y estar emancipado)

® Tiene responsabilidad ilimitada, es decir, el empresario individual esta arriesgando
todo su patrimonio presente y futuro

® No hace falta capital minimo para empezar la actividad &

® El impuesto a pagar es el IRPF. Esto implica que, con pocos beneficios, el
porcentaje a pagar sera bajo, pero ira subiendo a medida que van subiendo.

El principal exponente del empresario individual son los auténomos. Podemos
diferenciar 3 tipos.

Es el mas comun, cuando una
persona realiza una actividad de forma independiente (un Cﬁ)

fontanero o un abogado). N,
Ademas de llevar a cabo ‘H -

la actividad, se encargar de dirigir a un grupo de trabajadores.

YOI] Tuhe Los auténomos

Es aquel
que realiza su actividad para principalmente un cliente. De esta manera, si el 75% de tus
ingresos provienen de un cliente, eres un TRADE. Por ejemplo, imagina que una empresa
de informatica contrata tus servicios como auténomo para que hagas unos proyectos que
te suponen 8 horas de trabajo al dia. Si estos ingresos son mas del 75% del total, eres un
TRADE, ya que “dependes econémicamente” de una sola empresa.

Lo particular del TRADE, es que tiene derecho a desempleo, a vacaciones, permiso de
maternidad y una indemnizacion si quien le paga decide acabar el contrato.

4

Esta modalidad se ha creado para combatir los llamados falsos - [« Vad
auténomos, una practica que se ha extendido en un modelo que se

ha venido a conocer como UBERIZACION de la economia. Es decir,

cuando una empresa te contrata para trabajar para ella, pero te obliga

a hacerte autbnomo para no pagarte la seguridad social, no darte §‘U ‘
derecho a vacaciones ni pagarte si te despide.

e VENTAJAS E INCONVENIENTES DE SER AUTONOMO.

AUTONOMO

El empresario tiene todo el El empresario debe hacer frente
control de la empresa a todos los gastos el solo

Lleva muy pocos tramites para
crear la empresa. Es ideal para
negocios pequenos y escasa
inversion inicial (fontaneros,
electricistas etc.)

Responsabilidad ilimitada: en
caso de deuda, el autonomo
responde con todo su
patrimonio presente y futuro

Suele ser mas rentable para En caso de tener muchos
pequenos negocios sin grandes beneficios, los impuestos a

beneficios (para benef_lcms pagar son muy elevados
altos, es mejor una sociedad)

Desde 2013 existe la figura de autébnomo de responsabilidad limitada, que debe
responder de las deudas con su patrimonio personal, pero la vivienda habitual
queda exenta. Para ello, hay que cumplir una serie de condiciones.
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https://www.youtube.com/watch?v=mH_ZUaT5wVo&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=19&ab_channel=ECONOSUBLIME

e La sociedad comanditaria simple.

EN LAS SOCIEDADES PERSONALISTAS, lo importante son las caracteristicas ;. QUE ES? Esta sociedad es parecida a la colectiva, pero tiene la particularidad de
personales de los socios ya que estos son los que van a dirigir. El éxito o no de estas que tiene dos tipos de socios: COLECTIVOS Y COMANDITARIOS.

sociedades, suelen depender por tanto de las habilidades de sus socios.

Socios colectivos, que aportan capital y trabajan en la empresa. Por tanto, 3
Esto nos lleva a 3 caracteristicas comunes en estas sociedades. p

ee son los encargados de llevar la gestion.
@ Los socios son los que llevan la gestion de la empresa. ﬁ[‘('g Socios comanditarios, que solo aportan capital. Por tanto, tienen derecho y
a los beneficios de la empresa, pero no llevan a cabo la gestion. ‘ ®)
:PARA QUIEN ES IDEAL? Esta sociedad es ideal cuando los socios colectivos
quieren realizar una misma actividad, pero ademas necesitan aportaciones de
La responsabilidad es ilimitada y solidaria. Es decir, en caso de deuda, primero  # otras personas que no trabajen en la empresa (los socios comanditarios)
se pagara con el patrimonio de la sociedad, pero si no es suficiente, los socios
responden con su patrimonio presente y futuro (responsabilidad ilimitada). Ademas,
si uno de los socios no puede pagar, deberan hacerlo los demas por él
(responsabilidad solidaria). ® E| nimero minimo de socios es de dos. Uno debe ser colectivo y otro comanditario.

2 de los demas, asi no puede entrar a compartir la gestiéon una
persona que no sea aceptado por los otros socios.

e CARACTERISTICAS

Destacamos dos tipos de empresas personalistas, la colectiva y la comanditaria simple. ® La responsabilidad es ilimitada y solidaria para los socios colectivos. Es decir,

® La sociedad colectiva. responden ante las deudas con su patrimonio presente y futuro y si uno no paga deberan
hacerlo los demas. Para los socios comanditarios, que no llevan la gestién y solo
;QUE ES? LA SOCIEDAD COLECTIVA es la forma juridica méas simple dentro de ponen dinero, la responsabilidad sera limitada al capital aportado.
las sociedades mercantiles. En ella los socios se comprometen a trabajar en la ® No hay capital minimo para su constitucion. &
empresa y son ellos los que aporta.n el fdlnero y IIeva’n la g.estlon de I.a.r.msma, por lo e La transmisién de la condicién de socios es restringida.
que comparten los derechos y obligaciones. Ademas, existe la posibilidad de que Por tant io el fimiento de | ¢ . Ny i
algunos socios solo aporten trabajo (socios industriales). or tanto, s necesarlo el consentimiento de los ofros soclos. CULAS AR
,~ P

® E| impuesto a pagar es el de sociedades.

u e ;PARA QUIEN ES IDEAL? Es adecuada para un nimero pequefio de e La sociedad comanditaria por acciones.
socios que quieren hacer una misma actividad (como un bufete de abogados).

Este tipo de sociedad se encuentra dentro de las empresas capitalistas, que veremos en
e CARACTERISTICAS el siguiente apartado. Sin embargo, la vamos a ver aqui ya que es practicamente igual que

. . . la sociedad comanditaria simple con pequefias modificaciones.
® E[ nimero minimo de socios es de dos.

® | a responsabilidad es ilimitada y solidaria. Es decir, responden ante las deudas con La principal diferencia de la sociedad comanditaria por acciones es que
su patrimonio presente y futuro y si uno no paga deberan hacerlo los demas.

® No hay capital minimo para su constitucion. acciones. Por ello se les aplica la normativa de las sociedades
anonimas, que como veremos exige que el capital social minimo sea

de 60.000 euros. El resto de caracteristicas es exactamente iqual.

: el capital aportado por los socios comanditarios esta dividido en

® | a transmision de la condicion de socios es restringida.
Por tanto, es necesario el consentimiento de los otros socios. L N

(=)

® FE|impuesto a pagar es el de sociedades. il

Y(]u Tuhe La sociedad colectiva y la comanditaria simple Y(]u Tuhe La sociedad comanditaria por acciones 32



https://www.youtube.com/watch?v=ks3iUCBmVhc&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=20&ab_channel=ECONOSUBLIME
https://www.youtube.com/watch?v=CcDGl8XpLTs&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=21&ab_channel=ECONOSUBLIME

EN LAS SOCIEDADES CAPITALISTAS lo mas importante es la cantidad de
dinero que aporta cada socio, y no sus habilidades o caracteristicas personales.

Ahora no es importante ser el mas habil, ya que en muchas ocasiones los accionistas
no suelen llevar la gestion, sino el que mas dinero aporte.

Las caracteristicas de este tipo de sociedades son:

@ Los socios no tienen por qué llevar la gestion de la empresa, sino que, en
muchas ocasiones, contratan a directivos profesionales.

Como lo importante es el dinero aportado,

(aunque hay
excepciones en la sociedad limitada).

@ La responsabilidad de los socios es limitada al capital aportado, y por tanto no
tendran que responder con su patrimonio personal ante posibles deudas.

Dentro de las sociedades capitalistas, ademas de las sociedades
comanditarias por acciones vistas en el apartado anterior, destacamos la
sociedad limitada y la sociedad anénima.

e La sociedad limitada (S.L).

Maria quiere montar una empresa con Ana. Es una academia pequefia donde daran clases
particulares, porlo que requiere una pequefia inversion inicial. Tienen claro que no quieren
ser autébnomas, porque no quieren que su responsabilidad sea ilimitada. Si te preguntan a
ti, les diras que después de los autbnomos, la forma juridica favorita de los esparioles es
la sociedad limitada, y esta se ajusta a pequefios negocios.

;QUE ES? LA SOCIEDAD LIMITADA es un tipo de sociedad mercantil capitalista
cuyo capital esta dividido en participaciones iguales, acumulables e indivisibles.
Estas participaciones NO cotizan en bolsa.

Es decir, podemos dividir el capital en 4 partes de 10.000 € cada una, y un socio podria
adquirir 2 participaciones pagando 20.000 (son acumulables). Lo que no es posible es
adquirir 2,5 participaciones (son indivisibles) o que unas valgan mas que otras.

e ;PARA QUIEN ES IDEAL? Esta sociedad es ideal para empresas

con pocos socios que no necesitan una gran cifra de capital. Por ello es la
forma juridica preferida por los espafoles al formar una sociedad.

=L
(11 Tube|

La sociedad limitada

e CARACTERISTICAS

® E| ndmero de socios puede ser de uno o mas. Si sélo hay un socio, la sociedad
pasara a llamarse “sociedad limitada unipersonal”

® La responsabilidad de los socios es limitada al capital aportado (si la empresa se
crea con menos de 3.000 €, los socios responderan de manera solidaria hasta llegar a
esa cantidad). Por tanto, no responden con su patrimonio ante las deudas.

® E| capital social minimo es de 1 € (antes era 3.000 €). Este capital esta dividido en
participaciones iguales, acumulables e indivisibles. Ademas, deben destinar el 20% de
los beneficios anuales a crear una reserva legal hasta llegar a los 3.000 €.

® La transmision de las participaciones es libre entre los socios o familia, pero si se
desea transferir a una persona distinta, los demas socios deben dar el consentimiento.
® El impuesto a pagar es el de sociedades.

%
e ORGANOS DE GOBIERNO. f—ai

Es el 6érgano en el que los socios se reunen para tomar decisiones,
como aprobar o no la gestion de los administradores, para aprobar las cuentas del
ejercicio anterior, decidir qué hacer con los beneficios, nombrar administradores etc.

Es el érgano encargado de gestionar y representar la sociedad.
Son elegidos por la junta general, que puede nombrar elegir un solo administrador o
varios (consejo de administracion). No tienen por qué ser socios de la empresa.

® |.OS SOCIOS. Entre los derechos de los socios se encuentran:

- Derecho a participar en el reparto de beneficios

- Derecho en la adquisicion de las participaciones de los otros socios
- Derecho a participar en la junta general.

- Derecho de informacion de las decisiones tomadas.

SOCIEDAD LIMITADA

La transmision de las
participaciones no es libre a
terceras personas

Permite crear la sociedad con
un capital inicial bajo

Los tramites de constitucion
son mas complejos que otras
sociedades

La responsabilidad de los
socios es limitada. No
responden antes las deudas
con su propio patrimonio

No necesita tener un %
importante de participaciones
para tener poder de decision en
la gestion 33

La puede crear un solo socio


https://www.youtube.com/watch?v=WHPuqucLN-g&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=22&ab_channel=ECONOSUBLIME

e La sociedad anonima.

;QUE ES? LA SOCIEDAD ANONIMA es un tipo de sociedad mercantil capitalista
donde el capital esta dividido en partes iguales, llamadas acciones. Para formar
parte de esta sociedad las aportaciones pueden ser dinerarias o no dinerarias (se
pueden aportar bienes o derechos, como una maquina o una patente).

° ¢PARA QUIEN ES IDEAL? Es adecuada para

empresas grandes que necesitan mucho capital, donde lo
importante es cuanto aporta cada socio y no quién lo hace,
ya que ellos no llevan la gestion. Las acciones Si cotizan en
bolsa y cualquier socio puede vender sus acciones
libremente lo que permite acumular un capital importante.

e CARACTERISTICAS.

® El numero de socios puede ser de uno o mas, ya sean personas fisicas o juridicas.

Si sélo hay un socio, la sociedad pasara a llamarse “sociedad anénima unipersonal”

E

® | a responsabilidad de los socios es limitada al capital aportado. ‘

® E| capital social minimo es de 60.000 € divididos en acciones y debe estar totalmente

suscrito y desembolsado en, al menos, un 25% en el momento de la constitucion

(recuerda que las acciones cotizan en la bolsa).

® | a transmisioén de las acciones es libre. /

Al
»

@

&

® El impuesto a pagar es el de sociedades.

YOI] Tlll]e La sociedad anénima

e LOS ORGANOS DE GOBIERNO.

Las sociedades andnimas tienen 2 érganos de gobierno: la junta de accionistas y los
administradores.

1 Es el 6rgano en el que los accionistas
se reunen para tomar decisiones. Las decisiones se toman por la mayoria, de manera
que el numero de votos que cada accionista depende de su nimero de acciones. Asi,
si una persona tiene el 51% de las accionistas tienen el poder total de la empresa, ya
que en las votaciones siempre tendra la mayoria. Asi, hay dos tipos de juntas.

los accionistas se retinen una vez al afio dentro de los 6 primeros

meses para aprobar o no la gestion de los administradores (recuerda que los
accionistas no suelen gestionar), para aprobar las cuentas del ejercicio anterior y
decidir qué hacer con los beneficios.

la convocan los administradores cuando lo crean oportuno

para tratar algun tema de importancia para la sociedad o es solicitada por al menos
el 5% de los accionistas

@ El consejo de administracion o administradores. Es el 6rgano
encargado de gestionar y representar la empresa. La junta de accionistas en la
encargada de elegir uno (administrador Unico) o varios administradores (consejo de
administracion).

SOCIEDAD ANONIMA

Es facil vender las acciones, lo
que facilita que las sociedades
puedan captar mucho dinero.

La responsabilidad de los
socios es limitada. No
responden antes las deudas
con su propio patrimonio

Ser una sociedad andnima
suele dar buena imagen, lo
cual facilita obtener
financiacion

Se necesita un capital
importante para empezar
(60.000 euros)

Los tramites de constitucion
son mas complejos que otras
sociedades

Se suelen necesitar grandes
inversiones
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https://www.youtube.com/watch?v=cyhU1RTv46s&ab_channel=ECONOSUBLIME

Las sociedades de interés social se crean para la ayuda entre

® o los socios. Las mas habituales son las sociedades laborales y

las cooperativas. Son muy interesantes para un pais y la sociedad

en general, porque en ellas los trabajadores son duefios y toman

\"N las decisiones, lo que lleva a que la renta se distribuya entre
muchos. Por eso reciben el nombre de "de interés social"

® La sociedad laboral.

Lucia y Paloma trabajan en una sociedad limitada que esta a punto de

cerrar. Estan muy disgustadas porque ahora se veran desempleadas y J
eran realmente buenas en este trabajo. Lucia y Paloma se estan
planteando ponerse al frente de la empresa. Acuden a ti, y les dices que,

en ese caso, podria interesarles crear una sociedad laboral.

¢ QUE ES? LA SOCIEDAD LABORAL son sociedades anénimas o limitadas en la
que los trabajadores son a la vez los duefios de la empresa y poseen las acciones o
participaciones de la misma. Si se divide en acciones la llamaremos sociedad
anonima laboral (SAL) y si es en participaciones, sociedad limitada laboral
(SLL)

Ademas, existen acciones y participaciones de dos clases:

e Clase laboral: estan destinadas a los socios trabajadores.

e Clase general: son propiedad de los socios no trabajadores,
si los hay.

IIJ 71

e ;PARA QUIEN ES IDEAL? Para empresas que se desean que
ﬂ pertenezcan a sus trabajadores. Esta sociedad es muy utilizada cuando

una empresa esta en una situacibn econdmica muy mala, cerca de
desaparecer, y los trabajadores la “rescatan” convirtiéndose asi en duefios.

El objetivo que busca el Estado con las sociedades
laborales es que cuantos mas trabajadores sean socios,
y que los trabajadores sean fijos en la empresa para
asegurar que el empleo sea estable.

&

\(1'| Tube

La sociedad laboral

e REQUISITOS

Debido a que el Estado tiene tanto interés en este tipo de sociedades, hay que
cumplir una serie de requisitos:

® Al menos el 51% del capital debe estar en manos de los trabajadores

que tienen un contrato indefinido (son fijjos en la empresa, no
temporales). Cabe recalcar que la administraciéon publica puede ser socio 51%
de estas empresas.

® Ninguno de los socios puede tener mas de una tercera parte de las i
acciones o participaciones del capital social.

® El numero de horas-aio trabajadas por los trabajadores contratados

por tiempo indefinido que no sean socios, no podra ser superior al 49%
del total horas-afo trabajadas por el conjunto de los socios trabajadores.

e CARACTERISTICAS.

® E| nimero minimo de socios es 2 en la constitucion (3 a los 36 meses).

/\ X

® |aresponsabilidad de los socios es limitada al capital aportado.

® E| capital social minimo:

= Sera de 60.000 € si hablamos de una sociedad andénima laboral (SAL) y
debe suscribirse y desembolsarse al menos en un 25%.

= Sera 1 € si es una sociedad de responsabilidad limitada laboral (SLL),

® En la transmision de las acciones y participaciones de la clase laboral, se dara
preferencia a los trabajadores indefinidos que no sean socios; si estos no las
quisieran, las pueden adquirir los socios trabajadores en primer lugar, después los
socios de clase general y, en su defecto, otros trabajadores que no tengan contrato

indefinido. Qr

® E| impuesto a pagar es el de sociedades. —_—

La sociedad laboral es por tanto muy interesante para un pais, ya que permite
crear empleo estable (con contratos indefinidos) y que los mismos empleados
sean los duerios de las empresas, con lo que contribuye a una mayor igualdad
en la distribucién de la renta. Por ello, con los requisitos se busca que el capital
se distribuya entre muchos socios y trabajadores. 3 5


https://www.youtube.com/watch?v=0WFDcgWiAcE&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=25&ab_channel=ECONOSUBLIME

e La sociedad cooperativa.

Un grupo de diez amigos y tu deseais crear una asesoria que ayude
a otras empresas en todos sus tramites. Como son expertos en la
materia, conocéis todas las ventajas e inconvenientes de cada forma
juridica. Lo que queréis principalmente es una sociedad democratica
en la que todos tengais voto, con independencia de cuanto dinero
ponga cada uno. Ademas, para vosotros lo mas importante sera el
trabajo que realizais y no tanto los beneficios. Tu crees que una buena
idea es formar una cooperativa.

;QUE ES? UNA COOPERATIVA es una sociedad formada por personas que se
asocian para realizar unas actividades empresariales que les permitan satisfacer
sus necesidades. En este tipo de sociedades lo mas importante suele ser mantener
y mejorar el trabajo de sus miembros, por lo que este tipo de sociedades son muy
interesantes para el pais.

® ;PARA QUIEN ES IDEAL? Es perfecto para socios que tienen unos

intereses comunes, quieren tomar sus decisiones de manera democratica y
'nn al unirse ven como pueden mejorar sus condiciones. Podemos aplicar el
principio “la union hace la fuerza”.

e CARACTERISTICAS

® El nimero minimo de socios. Depende de si la cooperativa es de primer o segundo
grado. La cooperativa de primer grado debera tener un minimo de 3 socios. La

cooperativa de segundo grado debera estar formada por al menos 2 cooperativas
® | a responsabilidad de los socios es limitada al capital aportado.‘ "

® E| capital social minimo es el que fijen los estatutos de la empresa

® E| impuesto a pagar es el de sociedades, aunque tienen bonificaciones.

® No tienen animo de lucro, sino que los beneficios, llamados excedentes, deben
reinvertirse en la cooperativa y en mejorar el entorno social.

Y[]u Tuhe La sociedad cooperativa

e ORGANOS DE GESTION

Los 6rganos de gestién de la cooperativa son:

Formada por todos los socios de la cooperativa para llegar a
acuerdos. Cada socio tiene un voto con independencia al capital aportado.

B) Consejo rector. Se encarga de la gestion de la cooperativa, supervisar a los directivos
y representar a la cooperativa. Es el equivalente al consejo de administracion en la
sociedad andénima y limitada.

Llevan la vigilancia de las cuentas de la cooperativa.

Resuelve las sanciones que se pongan a algunos de sus socios.

e TIPOS DE COOPERATIVAS.

Segun los intereses que tengan los socios, podemos hablar de 3 tipos de cooperativas.

® De trabajo asociado. Los socios de la cooperativa son los propios trabajadores, que
ponen en comun una serie de bienes y trabajo para realizar una actividad.

® De venta. Los socios se unen para vender sus productos en comun, de manera que
asi tienen un mayor poder a la hora de negociar (como las cooperativas agrarias)

® De consumo. Los socios se unen para comprar unos productos y asi tener mejores
precios y condiciones.

SOCIEDAD COOPERATIVA

Existen ayudas especiales Se necesita una gran relacion
para cooperativas y se pagan entre los socios para funcionar
menos impuestos.

Es la sociedad donde los
socios participan masy es la
mas democratica (una
persona, un voto)

El principal objetivo suele ser
el empleo de sus miembros,
por lo que en épocas de crisis
el trabajo en las cooperativas
€s mas sequro

Los tramites de constitucion
son mas complejos que otras
sociedades

Hay que crear en cada ano un
fondo de reserva obligatorio
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https://www.youtube.com/watch?v=yu5YaNEzedI&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=26&ab_channel=ECONOSUBLIME

Todos los tipos de sociedades que hemos estudiado, junto al empresario individual, son
los mas habituales, sin embargo, existen otras posibilidades de sociedad que veremos a
continuacion que permiten poner una serie de bienes en comun vy llevar a cabo una
actividad: la comunidad de bienes y la sociedad civil.

e La comunidad de bienes.

e La sociedad civil.

¢ QUE ES? LA COMUNIDAD DE BIENES es una sociedad que surge cuando un
bien o derecho pertenece a varias personas y no lo pueden dividir (por una herencia,
por ejemplo) y lo usan para crear una actividad empresarial. Es una forma sencilla
con la que se los autébnomos se pueden asociar.

e (PARA QUIEN ES IDEAL? Para

pequefios negocios que no necesiten grandes
inversiones y en los que se deseen tener
0 | tramites sencillos. Aun asi, no suele ser una
forma juridica muy elegida.

e CARACTERISTICAS.
® El numero minimo de socios comuneros es dos.

® Responsabilidad. No hay personalidad juridica propia con esta
sociedad, por ello, la responsabilidad es ilimitada.

® No hay capital minimo para su constitucién. Los comuneros

pueden aportar bienes y dinero, pero en ningin caso pueden
aportar solo dinero.

® Impuestos. La comunidad de bienes no paga impuestos por los

beneficios, sino que lo tienen que hacer los comuneros de manera
individual. Por ello pagan IRPF o el impuesto de sociedades segun S

proceda. —

Y[]u Tuhe Comunidad de bienes y sociedad civil

:QUE ES? LA SOCIEDAD CIVIL surge con un contrato de acuerdo entre dos o

mas personas que desean realizar una actividad en comun con animo de lucro
(para ganar beneficios). En esa sociedad tenemos dos tipos de socios:
industriales y capitalistas.

o . _ (O =T
Socios industriales. Trabajan en la sociedad. 0]

o
@ Socios capitalistas. Aportan dinero o bienes. &’
s 3

e ;PARA QUIEN ES IDEAL? Al igual que en la comunidad de

bienes, para pequefios negocios que no necesiten grandes
inversiones. Tampoco suele ser una forma juridica muy elegida.

e CARACTERISTICAS
® El numero minimo de socios es dos. /\

)

X

® Responsabilidad. No hay personalidad juridica propia
con esta sociedad, por ello, la responsabilidad es ilimitada.

® No hay capital minimo para su constitucion.

® Impuesto. Desde el afio 2016, las sociedades civiles

empresariales han pasado a pagar el impuesto de
sociedades. Esto suele llevar mas tramites y gastos.

La principal diferencia entre la comunidad de bienes y la sociedad
civil, es que esta ultima se suele crear de manera expresa para
obtener beneficios, mientras que, en la comunidad de bienes, se
tiene el bien previamente (por una herencia, por ejemplo) y luego
se decide montar la sociedad.

o


https://youtu.be/NxYeE_Qk2IQ

TIPO DE

SEGUN FORMA JURIDICA EMPRESA SOCIOS CAPITAL MiNIMO RESPONSABILIDAD IMPUESTOS

Sélo el

AT No hay llimitada todos bienes IRPF
Minimo 2 No hay llimitada todos bienes IRPF
Minimo 2 No hay llimitada todos bienes IRPF/IS
igf::li:: Minimo 2 No hay llimitada y solidaria IS
PERSONALISTAS Sociedad Minimo 2 llimitada y solidaria para
comanditaria (uno colectivo No ha los socios colectivos IS
. y otro y Limitada para los socios
simple comanditario) comanditarios
Sociedad (url:g"c“c;rec::tzivo 60.000€ divididos en acciones, Il'%:iiii2:22?:£;?vzsra
comanditaria 100% suscrito y 25% . . IS
) y otro desembolsado Limitada para los socios
7)) por acciones comanditario) comanditarios
ﬁ 1 € (antes eran 3.000 €) Limitada (i |
‘£ divididos en participaciones con imitada (si a emprzsa
i 100% desembolsado. S€ Créa con menos de
s S.oc.edad Minimo 1 ’ ) 3.000 €, responsabilidad IS
= limitada Se debe destinar el 20% de los solidaria hasta esa
s beneficios hasta llegar a los cantidad)
3.000 € '
Sociedad 60.000 € divididos en acciones,
, . Minimo 1 100% suscrito y 25% Limitada IS
R desembolsado
1€S.L Laboral
. 60.000 € S.A. Laboral -
i M 2 Limitad IS
Sociedad laboral inimo 51% de trabajadores indefinidos, imitada
DE INTERES ninguno posee mas de 1/3
SOCIAL ler grado:
so‘:ieda,d il e Fijado en los estatutos Limitada IS
cooperativa 22 grado: 2
cooperativas
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Todas las personas que llevan una actividad empresarial estan sujetas a una serie de
normas. Estas normas juridicas son establecidas por el Estado con el objetivo de proteger
los derechos de los consumidores, los trabajadores, las empresas etc.

Dentro de estas normas, podemos destacar 3 fuentes principales: el derecho mercantil,
el derecho laboral y el derecho fiscal.

El derecho mercantil

Es la rama del derecho que se encarga de todas las normas y juridicas
que regulan las relaciones comerciales de empresarios y empresas.

Las principales normas son:

@ La Constitucion Espafola. Contiene los principios y derechos
fundamentales. Por ejemplo, el reconocimiento al derecho de la libertad
de la empresa (articulo 38).

Disposiciones comunitarias. Cuando Espafia se uni6 a la Comunidad Europea en
1986, eso supuso la aceptaciéon del Derecho comunitario. Desde entonces, las leyes
que procedan de la Unién Europea deben ser aceptadas en Espafa. Asi por ejemplo,
la Unién Europea establece una serie de normas estrictas sobre la calidad de la
produccion de alimentos, la higiene en su elaboraciéon y manipulacion y la obligacion
de establecer un etiquetado con una informacién obligatoria.

El Codigo de Comercio. Fue la primera de las normas del derecho I‘rl:’(da
mercantil, aprobado en 1885. Consta de 955 articulos, divididos en cuatro -
libros. Este Cddigo establece quién puede considerarse empresario, asi

como sus derechos y obligaciones. Debido a las legislaciones especiales y la
normativa europea, ha ido perdiendo importancia.

Legislaciones mercantiles especiales. Podemos destacar:

- Reglamento del Registro Mercantil. Establece todas las normas del Registro
Mercantil. EL REGISTRO MERCANTIL es una institucion que permite dar
publicidad oficial a todos los hechos y actos llevados a cabo por empresarios
y sociedades mercantiles, para que sean conocidos por todos. Algunas de sus
funciones mas destacadas son:

a) Inscripcién de las empresas en el momento en el que son constituidas.
b) Legalizacion de los libros contables de las empresas.

- Ley de Sociedades de Capital. Establece todas las normas que deben cumplir
las sociedades de capital (sociedad andnima, sociedad, limitada y sociedad
comanditaria por acciones). Por ejemplo, ya vimos que se establecia que para
formar una sociedad anénima el capital minimo seria de 60.000 euros.

- Normas con rango de ley. Existen normas para una gran cantidad de campos
diversos relacionados con el comercio como: patentes, marcas, publicidad, defensa de
los derechos de los consumidores etc.

El derecho laboral

Es el conjunto de normas que regulan las relaciones entre
empresarios y trabajadores, y las de ambos con el Estado.

En 1980, se aprobd la Ley del Estatuto de los Trabajadores, que reconocia los derechos
fundamentales de los trabajadores y establecia una serie de normas sobre las relaciones
laborales. Desde entonces, se han hecho algunas reformas.

Algunos de los derechos laborales mas importantes que vienen en el Estatuto de
Trabajadores son:

- Libertad para elegir profesion, para unirse a un sindicato, de huelga, para recibir una
remuneracion y para la integridad fisica. dxtxtn

- Jornada laboral maxima de 40 horas semanales. 4

- Vacaciones minimas de 30 dias que deben ser pagadas.

- No discriminacién en el lugar de trabajo por razones de género, raza, religién f ‘9

-

y orientacidn sexual, entre otros.

El derecho Fiscal

Son las normas que regulan todo lo referido a los impuestos y otros
tributos.

La principal norma es la Ley General Tributaria (LGT) que establece las condiciones en
las que las empresas deben pagar tributos. Estos tributos se dividen en:

Se deben pagar por recibir algun tipo de servicio publico. Un ejemplo de tasa
puede ser lo que paga un bar por tener una terraza en un espacio publico. Otro ejemplo
es la licencia necesaria para tener un vado de aparcamiento.

Se pagan cuando se recibe un beneficio o un aumento de
valor de los bienes, debido a la realizaciéon de obras publicas o del establecimiento o
ampliacion de servicios publicos. Un ejemplo puede ser la pavimentacion de una acera o
una calle de la que se benefician los locales alli situados.

Se deben pagar segun la capacidad econdmica del contribuyente. Por
ejemplo, en Espana, las empresas deben pagar un 25% de sus beneficios como impuesto
de sociedades. Por tanto, las empresas que tienen mas beneficios, deben pagar mas

dinero. 39



e ANEXO. Conceptos basicos sobre acciones » «Otros conceptos sobre acciones

LAS ACCIONES

UNA ACCION es un titulo que representa una parte alicuota del capital social de la
empresa, son acumulables e indivisibles. Por tanto, si sumamos el valor de todas las
acciones, tendremos el valor total del capital de la empresa. Estas pueden ser
nominativas (en ellas viene el nombre de la persona que las posee) o al portador (no

consta el nombre).
FORMA DE LAS ACCIONES

Las acciones pueden venir en forma de titulo o como
anotaciones en cuenta. El titulo es un documento que acredita
quien es el duefo de la accién. La anotacion en cuenta es
simplemente una anotacion informatica (no hay documento
fisico).

DERECHOS LAS ACCIONES

Tener acciones da una serie de derechos a los socios (accionistas).

Como hemos dicho, las acciones cotizan en bolsa. Por ello, es necesario saber una serie
de conceptos.

VALOR NOMINAL (VN)

* Es el valor de la acciéon que aparece
como anotacién en cuenta

VALOR EFECTIVO O DE COTIZACION

(VC)

* Es el valor al que estan cotizando las acciones en
bolsa. se pueden dar 3 posibilidades:

VC > VN a la accion cotiza sobre la par
VC < VN a la accidn cotiza bajo la par
VC = VN a la accidn cotiza a la par

VALOR TEORICO CONTABLE

¢ Indica cudnto deben valer las acciones
teniendo en cuenta el patrimonio de la

empresa Patrimonio Neto
VTC =

" nutmero de acciones

e Es el valor de la accién en el
momento de |la emisién. No siempre
coincide con el valor nominal.

PROPORCION

* Eslarelacion entre el nimero de acciones nuevas
que se emiten y las antiguas

Numero de acciones antiguas A
nimero de acciones nuevas N

DERECHO DE SUSCRIPCION PREFERENTE (DS)

* Es la diferencia entre el valor de cotizacidn de la accién antes de la ampliacién
(VC) y el valor después de la ampliacién (VT,,,)

Proporcion =

Derecho a reparto de beneficios (dividendos) por parte de la empresa. Es
decir, al final del ejercicio, la empresa puede repartir los beneficios
obtenidos entre sus socios.

Preferencia a obtener nuevas acciones si la empresa amplia el capital.

Derecho a asistencia y voto en la junta general de accionistas.

DS =VC —VTamp

Las acciones, participaciones y obligaciones.

e Parte alicuota del capital e Son la parte alicuota de un

* Son la parte alicuota del

capital social de una SA. social de las sociedades empréstito
Son partes iguales, limitadas (iguales, * No supone participacién de
acumulables e indivisibles acumulables e indivisibles) la empresa

* No son libremente
transferibles

* Son libremente
transferibles

* Su poseedor tiene derecho
a cobrar intereses

* Suelen cotizar en bolsa

* Su poseedor tiene derecho
a recibir beneficios

* No suelen cotizar en bolsa

* Su poseedor tiene derecho
a recibir beneficios
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- PRODUCTO FINAL. EL ENTRENAMIENTO DE LOS GUERREROS.

Ya tenemos formado nuestro grupo de trabajo y con él tendremos que realizar varias tareas este curso. Pero para ello, primero tendremos que aprender a trabajar en
equipo. A continuacion, te dejo 5 dinamicas de las cuales el profesor elegira una o varias de ellas. Comienza el entrenamiento de los guerreros!

ACTIVIDAD GRUPAL

TORRE DE ESPAGUETIS 4

MATERIALES PARA CADA GRUPO

20 ESPAGUETIS

1 METRO DE CINTA ADESIVA;

)1 METRO DE CUERDA
EL PROFESOR DEBE

LLEVAR TAMBIEN @

1 NUBE DE CHUCHERTA
UNA CINTA METRICA

1 TIJERAS
~~ i _parenss

222y

DURACION: 18 MINUTOS & O}
\ .
OBJETIVO: SER EL GRUPO QUE CONSTRUYE LA TORRE MAS ALTAEN 18

MINUTOS, TENIENDO EN CUENTA QUE LOS ESPAGUETIS NO SE PUEDEN ROMPER
Y QUE LA NUBE DE CHUCHERIA DEBE ESTAR INTACTA EN LA CIMA.

ACTIVIDAD GRUPAL

VASOS DE AGUA
(PARA HACER
MATERIALES PARA CADA GRUPO EN EL PATIO)
2 VASOS DE PLASTICO

(@\ UN ELASTICO

TANTAS CUERDAS COMO :
COMPONENTES TENGA EL LL?‘I’fI;‘ATﬂgﬁiTgle'
GRUPO (IDEAL: 4 ALUMNOS) Ty

EL PROFESOR DEBE

CUADRADOS EN EL '

\ AGUA SUELO) Y METRO

-
DINAMICA: SE PINTAN DOS CUADRADOS POR GRUPO EN EL SUELO A 5 METROS

DE DISTANCIA. SE PONE EL ELASTICO EN EL VASO, SE ANUDAN LAS CUERDAS
AL ELASTICO Y SE LLENA EL VASO CON AGUA.

OBJETIVO: SER EL EQUIPO MAS RAPIDO EN TRASVASAR LA MAXIMA CANTIDAD DE
AGUA DE UN VASO A OTRO, SIN TOCAR LOS VASOS, SOLO TOCANDO LAS CUERDAS.

ACTIVIDAD GRUPAL

PIRAMIDE DE VASOS

MATERIALES PARA CADA GRUPO \ :
‘ 10 VASOS DE PLASTICO x ‘
CRONOMETRO

“ UN ELASTICO @ EL PROFESOR DEBE

CONTROLAR QUE SE
CUMPLAN LAS

CUERDA (TANTAS COMO
NORMAS

MIEMBROS) o

DURACION: 15 MINUTOS —_

OBJETIVO: CONSTRUCCION DE UNA PIRAMIDE DE VASOS EN UN TIEMPO PREVIAMENTE
DELIMITADO POR EL PROFESOR. LA PIRAMIDE DEBE ESTAR FORMADA EN SU BASE POR 4
VASOS, ENCIMA DE ESTOS UNA LiNEA DE 3, A CONTINUACION UNA LINEA DE 2 Y
FINALMENTE SE TERMINARA LA PIRAMIDE CON EL ULTIMO DE LOS VASOS. NO PUEDEN
TOCAR LA GOMA.

ACTIVIDAD GRUPAL

ROTULADOR GRUPAL

CRONOMETRO ‘
MATERIALES PARA CADA GRUPO

1 ROTULADOR
UN PAR DE FOLIOS
UNIDOS A LO LARGO
TANTAS CUERDAS COMO
COMPONENTES TENGA EL

GRUPO (IDEAL: 4 ALUMNOS)

DINAMICA: SE ANUDAN LAS CUERDAS AL ROTULADOR. LOS ALUMNOS TIENEN

OUE ESCRIBIR EN EQUIPO LA PALABRA S U B LIM E cocienno
SOLAMENTE LAS CUERDAS iNO SE PUEDE TOCAR EL ROTU!

OBJETIVO: SER EL EQUIPO QUE ESCRIBE LA PALABRA "SUBLIME" MAS RAPIDO
(OJO. SE TIENE QUE ENTENDER PERFECTAMENTE CADA LETRA).



ACTIVIDAD GRUPAL

EL VESTIDO DE NOVIA

MATERIALES PARA CADA GRUPO

1 ROLLO DE PAPEL
HIGIENICO

@»
1 METRO DE CINTA ADESIVAL‘_

CRONOMETRO

EL PROFESOR DEBE

’/ 1 METRO DE CUERDA

“
)
\ o qasAtin
N 5 ;= .
T gt (A2=y
'

DURACION: 50 MINUTOS =~ <

OBJETIVO: SER EL GRUPO EN ELABORAR EL VESTIDO DE NOVIA MAS BONITO Y
SIMILAR AL BOCETO REALIZADO.

PASOS A SEGUIR ¥

0 Se hacen grupos de 2 a 4 personas FlAs

. Dentro del grupo se crean diferentes roles :Novia, ~
- Disenador/ay Fotografo. -t

. Todos los grupos tendréan que disefar y hacer el vestido,
con reportaje grafico incluido.

- Ademas tendran que realizar un pase de modelos para
ensenarles a sus companeros las creaciones.

Durante el desfile, todos los grupos deben preparar unas
palabras que expliquen sus disenos.

LLEVAR TAMBIEN @
UNA CINTA METRICA

PRODUCTO FINAL.

Tras hacer la actividad grupal, realiza la siguiente reflexion i
sobre el trabajo en grupo que habéis realizado.

Con la informacion de todos los miembros del equipo

1 debemos rellenar la siguiente ficha que puedes
¢ DOWNLOAD descargar aqui: plantilla_trabajo _en equipo “el

entrenamiento de los guerreros”

PREGUNTA

RESPUESTA

Teniendo en cuenta como habéis
trabajado en esta actividad, ¢quién
de tu grupo consideras que podria
ser el director del grupo?

¢ Qué capital corriente y no
corriente habéis utilizado para la
realizacion de la actividad?

¢ Qué persona del grupo ha querido
asumir mas riesgos? ¢;Le habéis
hecho caso? ¢ Ha salido mal o bien
su sugerencia?

Imagina que eres el gerente del
area de recursos humanos y que
esta actividad era una fase de una
entrevista grupal. Viendo como ha
trabajado tu grupo, ¢a quién
contratarias? ¢ Por qué? (solo
puedes elegir a uno/a).

Esta ficha ya rellenada la guardaremos dentro de nuestra carpeta de

equipo. En dicha carpeta iremos afnadiendo el resto de fichas que
iremos haciendo a lo largo del curso.
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Son modelos que han surgido de manera mas reciente, muchos gracias al
Un MODELO DE NEGOCIO es la forma en la que la empresa va a satisfacer las desarrollo de nuevas tecnologias, y que permiten que las empresas se enfrenten a
necesidades de los clientes a través de un producto o servicio (creacién de valor), entornos cambiantes y actiuen con agilidad.
cémo este sera entregado a los clientes (entrega de valor), y cémo la empresa va a
generar ingresos (captura de valor). Dicho de manera mas técnica, es la forma en la
que la empresa crea, entrega y captura valor.

Una empresa ofrece un producto o servicio basico de
manera gratuita, con el que se da a conocer. Para obtener ingresos
cobra a los usuarios que deseen utilizar las funciones mas avanzadas o
la versién completa del producto. Un ejemplo es Spotify o Google drive. SpOtifY'
Podemos diferenciar diversos modelos de negocio, entre los que tenemos los modelos

.. Lo utilizan las empresas que comparten diferente tipo de contenido para
tradicionales y los nuevos modelos.

captar la atencion de los usuarios. Posteriormente la empresa puede obtener ingresos
a través de publicidad. Es el ejemplo de Youtube o Facebook.

Consiste en ofrecer un producto o servicio a través de muchos

Son modelos que han sido utilizados por empresas durante muchas décadas y han Ce . . -
canales de distribucion diferentes, como aplicaciones moviles, paginas web, redes

resultado eficaces para obtener ingresos. Algunos ejemplos son: Kf;{\\ sociales etc. De esta manera la empresa consigue adaptarse a las necesidades de los
Consiste en transformar una serie de materias Q\—u/ clientes y llegar a mas personas. Un ejemplo lo tenemos con
primas y materiales para obtener un producto final que NS Netxflix, que permite acceder a sus contenidos a través de la NETFLIX
posteriormente sera vendido. Un ejemplo lo tenemos en las TOYOTA television, la pagina web o la aplicacion del teléfono movil o Tablet.

empresas productoras de coches como Toyota. . -
La empresa cobra una tarifa periédica (semanal, mensual, anual etc.) a

Una empresa compra los productos al fabricante para luego venderlo los usuarios para que tengan acceso a un servicio o a productos. Un ejemplo lo
directamente a los clientes. Un ejemplo son los concesionarios de coches. tenemos en Amazon prime.

Consiste en incitar a otros comprar productos de otras
empresas a cambio de una comision. Es el modelo utilizado por muchos
‘influencers” que recomiendan la compra de algunos productos.

Implica la venta directa de productos sin que
haya intermediarios. Con este modelo, al vender directamente -
de la fabrica al consumidor final, sin que haya intermediarios, se
pueden ofrecer precios mas baratos. Un ejemplo es Avon, cuyos

V22N Con este modelo se desarrollan aplicaciones moviles
representantes de ventas venden productos de la empresa sedyf - , . .
. . ; . que se descargany se utilizan en diferentes dispositivos. Las empresas pueden obtener
directamente a los consumidores a través de catalogos y ) , . , L ,
[ ingresos a través de publicidad o de las compras a través de la aplicacién. Un ejemplo

demostraciones. S .
son las aplicaciones de juegos como Candy Crush.

Una empresa vende los derechos de uso de su marca, su proceso de
produccion y venta de productos a otra llamada franquiciado. La empresa que usa
este modelo recibe ingresos al cobrar una comisién por el uso de nombre y un
porcentaje de las ventas. Un ejemplo es McDonald o Burguer King.

Se centra en vender menos cantidad de mas productos. Lo
que se busca en esta clase de negocios es tener una muy amplia variedad de productos
de los que vendes pequenas cantidades. De esta manera, la empresa se puede centrar
en los productos que son menos populares y de los que no hay muchas empresas que
Consiste en ofrecer un producto muy barato los vendan, por lo que pueda cobrar un precio superior.
para luego cobrar por los recambios. Por ejemplo, vender la

amazon
i ) Esa suma de pocas ventas de muchos productos puede superar en
impresora barata para luego cobrar por los cartuchos de tinta.

ingresos a la tradicional venta de pocos productos en grandes 'm
cantidades. Un ejemplo lo tenemos en Amazon, que ofrece millones

de libros de todos los tipos.

Obviamente los modelos no son excluyentes y algunas empresas utilizan
una combinacion de varios de ellos. 44



» Caracteristicas de la idea de negocio.

La IDEA DE NEGOCIO es la descripciéon de una oportunidad de mercado para
ofrecer un producto o servicio que permita satisfacer una necesidad o aportar una

solucion a un problema.

Para que una idea de negocio pueda tener éxito debe cumplir las siguientes
caracteristicas:

Muchas ideas de negocio fracasan porque lo que ofrecen no es ‘—-‘..._*
algo que necesiten los clientes. Por ejemplo, el coche individual
o las Google glass no triunfaron porque los clientes no le vieron

utilidad.

La idea debe ser posible de llevar a cabo. Es decir, el producto
debe ser posible de fabricar, o el servicio posible de prestar.

La idea debe tener potencial para poder generar beneficios

Debe tener algun aspecto que le diferencie de los
competidores. No es necesario que sea algo disruptivo (completamente novedoso),
sino que basta con aportar una solucién original para que sea atractiva para los
consumidores.

e Fuentes de ideas de negocio. ;De donde obtener ideas de
negocio?

La idea de negocio puede surgir de diversas formas. A continuacién, explicamos algunas
de las principales fuentes de idea de negocio.

1

Al observar a nuestro alrededor podemos encontrar necesidades o problemas que
puedan ser resueltos a través de un producto o servicio. Una vez identificado el
problema o las necesidades, podemos pensar en una solucion creativa que pueda
ser rentable.

Por ejemplo, la idea de Airbnb surgié porque su creador daba
conferencias y los asistentes se desplazaban desde otras
ciudades y necesitaban reservar hotel. Ante la escasez de
habitaciones, se le ocurrié la idea de crear una plataforma donde
las personas pudieran alquilar sus casas o algunas de sus
habitaciones.

airbnb

LTIl e e e [FTe ToWo =T YATA o M La oportunidad puede aparecer si vemos

que hay un producto que puede ser mejorado o que un servicio esta mal prestado.

Por ejemplo, aunque ya se podian mandar mensajes de texto P—.
antes de 2009, cada mensaje tenia un coste de dinero y un :
méaximo que podias escribir (140 caracteres). WhatsApp se dio

cuenta que podia lanzar una app en la que con conexién a

internet se podian mandar mensajes de manera gratuita.

WhatsApp fue vendida Facebook en 2014 por 20.000 millones

de dolares.

Observar una oportunidad de mercado poco bastecido.g=iRslieH
ocasiones, la idea puede surgir simplemente de comprobar que hay un mercado
concreto en el que hay pocos vendedores de un producto o servicio.

Aprovechar nuestras habilidades, experiencia o conocimientos.

Otra opcién es utiliza tus habilidades, experiencia vy
conocimientos para crear un negocio (si eres buen cocinero,
puedes montar un restaurante).

Por ejemplo, Coco Chanel aproveché sus conocimientos
como disefiadora para observar como la moda era
demasiado ftradicional y comenzé un negocio basado en
“ropa informal de lujo” que revolucioné el mundo de la moda.

En el entorno vemos cambios sociales, demografico,
culturales, etc. que van creando nuevas necesidades en la sociedad. Por ejemplo,
al trabajar los dos miembros de la pareja hay menos tiempo para cocinar, lo que ha
impulsado negocios de comida envasada o comida para llevar.

Podemos observar
algun negocio que haya sido exitoso en otros paises o
ciudades y decidir implantarlo en la nuestra. Por ejemplo,
“Cereal Killer’ era una tienda que se dedicaba a vender
Unicamente cereales con leche. Tras ser un éxito en Londres,
muchas otras personas decidieron imitarlo en otros paises.

Podemos pensar en
aquello que nos apasiona y montar un negocio a partir de ello. Por ejemplo,
si me apasiona la preparacion fisica, pueda crear un negocio que de consejos
de preparacion, que ofrezca productos y accesorios deportivos o que
planifique entrenamientos personales. Esto nos permitira disfrutar de nuestro
trabajo y al mismo tiempo ganar dinero.
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- “No se me ocurre nada”. Es una de las respuestas mas repetidas en todos los colegios
del planeta cuando se le pide a un alumno una respuesta que no viene en un libro de texto.
;Somos de verdad tan poco creativos? ;0 es una excusa que ponemos cuando no
queremos esforzarnos para buscar una solucién? ;podemos mejorar nuestra creatividad?

® ;Qué es la creatividad?

La CREATIVIDAD es la capacidad de generar ideas o mejorar las ya existentes,

desde otro punto de vista, para asi solucionar problemas de forma diferente.

Mucha gente cree que no es creativa o que la creatividad es algo con lo
que uno nace. Sin embargo, la creatividad se puede entrenar. Para esto es
importante conocer el proceso creativo.

El proceso creativo.
Podemos dividir el proceso creativo en las siguientes etapas.

Inspiracion. Es el momento en que se busca una idea nueva para solucionar algun
problema. Puede ser a través de la observacion, la investigacion, la reflexion o la
combinacion de ellas. Lo mas importante de esta primera fase, es

la generaciéon de ideas, sin importar que estas puedan ser 16
irracionales. Por tanto, la inspiracion no es algo que viene por arte v
de magia, sino que tenemos que poner de nuestra parte, observando d
o investigando posibles soluciones.

I-LS‘

"La inspiracion existe, pero tiene que encontrarte trabajando.”

@ Incubacion. En esta fase, se procesa toda la informacién que hemos recogido en
la primera fase. Durante esta fase podemos sentirnos atascados y que no
avanzamos, pero es importante no desanimarse y dejar al cerebro seguir
procesando, bien sea de forma activa o de forma pasiva, la cual supone evitar
pensar en el problema y en su lugar tomar descansos, salir a pasear o hacer otra
actividad.

lluminacion. Es el momento "eureka", cuando vemos las cosas claras .|, ,
y tenemos la solucién al problema. A veces esta fase, ocurre después de  — -
la fase de incubacion en la que la persona no esta trabajando ~E>
directamente en la solucion.

Evaluacion. En esta fase, se analiza la idea y se determina si se puede
llevar a cabo. En este punto del proceso, debemos retomar la
racionalidad. Ya no se trata de pensar en ideas que pueden ser un poco
“locas”, sino comprobar si se pueden llevar a cabo.

Elaboracion y comunicacion. Es el momento de desarrollar la idea,
transformandola en algo real a través del trabajo. Posteriormente se
presenta y se comparte el resultado con los demas.

Tren

Lt B
Convergencia y divergencia.
Cuando se intenta resolver un problema de manera racional, utilizando la
razén, estamos haciendo uso del pensamiento convergente. Sin embargo,
si tratamos de resolverlo de manera diferente, menos organizada,
estariamos ante lo que llamamos pensamiento divergente.

“Si siempre hacemos lo mismo, obtendremos los mismos resultados”

Pero el pensamiento divergente solo puede aplicar durante un tiempo limitado, ya que
tarde o temprano debemos volver al pensamiento convergente, ese que mas racional y
critico y capaz de analizar si es posible llevarlo a la practica.

Los bloqueos a la creatividad.

- “Oye profe, que yo he seguido todas estas fases del proceso creativo, pero que a mi no
Sse me ocurre nada”

Aunque como veremos la actitud suele ser un problema para no ser creativo, en ocasiones
los problemas pueden venir porque surgen ciertos bloqueos de creatividad.

Los bloqueos a la creatividad son obstaculos o barreras

psicologicas que limitan la capacidad de una persona para ser
creativa y producir ideas nuevas y originales.

w

Estos bloqueos pueden ser de tres tipos:

Los bloqueos emocionales son limites que se ponen las propias
personas a si mismas, que impiden desarrollar nuevas ideas. Algunos de
estos bloqueos pueden ser: miedo a hacer el ridiculo cuando expresemos
nuestra idea, miedo a equivocarnos, intolerancia a la critica, falta de
seguridad, falta de interés. Eso nos impide desarrollar nuestra creatividad.

BLOQUEOS
EMOCIONALES

Los bloqueos de légica parecen cuando nos limitamos a ver s todo de
manera racional o convencional lo que hace que tengamos rigidez de
pensamiento. Eso hace que queramos encontrar soluciones de la manera
mas “légica” sin pensar en que pueden existir otras alternativas.

(2]
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Los bloqueos culturales ocurren por la existencia de normas sociales. En
ocasiones es la propia sociedad la que limita nuestra creatividad, al
“ensefiarnos” normas de lo que se puede o no se puede hacer. Hay
estudios que parecen demostrar que la creatividad disminuye a medida que
crecemos, Y que los ninos pequefios son mas creativos que los adultos.

BLOQUEOS
CULTURALES

46



En ocasiones podemos tener algunos bloqueos en nuestra creatividad. Por esa razén, se
han desarrollado una serie de técnicas en grupo que nos ayudan a generar ideas.

1. BRAINSTORMING.

Se utiliza para desarrollar la creatividad y buscar algunas soluciones
originales. Los miembros del equipo expresan durante 10-15 minutos
todas las ideas que se les van ocurriendo, sin que se haga ninguna critica
de la misma, ya que lo importante es la cantidad de ideas no la calidad.
Asi que recuerda jno vale criticar! 3

Se van apuntando todas las ideas en una pizarra de manera que las ideas de unos iran
alimentando las de otros. Una vez acabado el proceso, se procedera a hacer la evaluacion
de las ideas, pero nunca antes.

2. SCAMPER.

Esta técnica busca mejorar o modificar un
producto existente haciéndose una serie de

preguntas.
Reordenar,

oD o>

¢ Qué se puede reemplazar? colores, materiales, componentes, personas... Ejemplo.
Jcomo puedo hacer que pastel no tenga tantas calorias? Sustituyendo el aztcar por
sacarina

et

SCAMPER @

¢ Qué podemos unir? caracteristicas, ideas, objetos, juegos...). Ejemplo o
¢coémo puedo limpiar el suelo de una forma mas comoda? Combinando un  ~
cepillo con un palo (asi se cred la escoba).

Adaptar

¢Qué puedo afadir? funciones, disponibilidad para nuevos
usuarios... Ejemplo ;cémo puede dejar claro que mi tienda se
centra en nifios? Poniendo una entrada pequena para ellos.

 Madiicar 2

¢ Qué podemos cambiar? transformarlo, cambiar el tamafio, el material... Ejemplo ;Cémo
podemos mantener un circo sin que haya animales encerrados? Centrandonos en las
acrobacias, la magia y los musicales.

¢, Qué otros usos le puedo dar? (para otras personas, para otros mercados...). ¢ Qué otro
uso le puedo dar a una sabana muy bonita? Puedo convertirla en una cortina, o incluso
en un vestido.

 Elinina_Z

¢ De qué puedo prescindir? materiales, personas, disefios... ; Cémo puedo jugar a la play
desde cualquier lugar de la habitacion? Haciendo mandos inalambricos.

P oo onar

¢ Qué puedo organizar de una manera distinta? cambiar de lugar, de forma... Ejemplo
¢ Coémo puede un restaurante con muchos clientes despreocuparse de que se vayan sin
pagar? Sirviéndole la comida después de que pague (como McDonald’s).

3. METODO 635.

6 personas tienen que escribir en un folio 3 ideas para solucionar un problema
planteado, y cuentan con 5 minutos. Una vez escritas dichas ideas, pasan el
folio a su compariero/a de la derecha, estos leen sus ideas y aportan otras 3
ideas nuevas (vuelven a contar con 5 minutos). Estas nuevas ideas no pueden
ser ninguna de las que ellos ya escribieron anteriormente, pero si pueden inspirarse en las
escritas por sus comparieros.

Al terminar la dinamica, cada participante habra escrito 18 ideas basadas en las ideas de
cada uno de sus companieros, para un total de 108 ideas en media hora (18 ideas por 6
personas).

4. 4x4x4.

Cada miembro del equipo debe escribir cuatro ideas sobre el tema seleccionado. Luego,
se forman parejas, y se escogen o escriben cuatro ideas basadas en las anteriores.
Después, se forman grupos de cuatro personas, y se repite el proceso. Al final, el grupo
entero habra seleccionado cuatro ideas.

5. PENSAMIENTO LATERAL.

Es un enfoque creativo para resolver problemas a través de ideas que busquen soluciones
fuera de lo convencional. Generalmente cuando razonamos y buscamos una solucion,
tratamos de buscar patrones légicos y llegar a conclusiones “habituales”. Sin embargo,
esa manera no nos permite avanzar y llegar a nuevas ideas.

El pensamiento lateral busca romper estos patrones de pensamiento mas eb

l6gicos y buscar alternativas para resolver el problema de forma mas

creativa y original. Asi nacié eBay en 1995, una pagina web en donde las

personas podian ofrecer sus productos a otras a través de internet. Hoy la

empresa esta valorada en varios miles de millones de euros. 47



Una vez que ya hemos utilizado una o varias de las técnicas anteriores, seguro que
tenemos una buena cantidad de ideas. Ahora llega el momento de evaluar cual de las
ideas es la mejor.

Dentro de las técnicas para evaluar ideas podemos destacar las siguientes:
1. EVALUACION PNI (positivo — negativo — interesante).

Se utiliza para valorar varias ideas y escoger la mas adecuada. Dividimos la pizarra en
tres partes: POSITIVO, NEGATIVO e INTERESANTE.

Aspectos positivos.

Apuntamos los puntos fuertes de la idea, las razones y motivos que favorecen a su
éxito.

Aspectos negativos.

Apuntamos los debilidades e inconvenientes, las razones y motivos por lo que
podria no funcionar.

Aspectos interesantes.

Anotamos aquellos aspectos que pueden tener puntos a favor y en contra.

Iferesante |

Finalmente debemos dar algun sistema de puntuacién. Por ejemplo, podemos C )
decir que los aspectos positivos suman 1, los interesantes suman 0,5 y los Q )
negativos restan 0,5. Finalmente ganaria la idea con mayor puntuacion. 1

2.sumar posiTivos v NecaTivos. & €9 a

Consiste en presentar una Unica idea y a partir de ahi evaluarla. Para ello
dividimos la pizarra en dos partes y los miembros del grupo van diciendo

0
D@E - los aspectos positivos y negativos, que se irdn anotando en la columna
456 - correspondiente.
LB %
=1 En el caso de que la idea tenga mas positivos que negativos, nos podemos

plantear llevarla a cabo.

3.6 SOMBREROS DE PENSAR.

Esta técnica sirve para mostrar los distintos puntos de vista ante una situacion. Consiste
en definir roles en el equipo. Cada miembro adopta un enfoque distinto que ofrezca
distintos puntos de vista sobre un problema.

La técnica consiste en hacer un debate entre los miembros, que llevan puestos seis
sombreros imaginarios de colores distintos, de manera que en el debate cada uno tiene
una postura diferente. Segun el sombrero imaginario que nos toca tendremos que adoptar
la postura que mande el color. Los 6 sombreros y las posturas que defienden son:

BLANCO. Se centra en defender hechos. Es un punto de vista objetivo,
realista y neutro (no esta a favor ni en contra, se limita a presentar hechos
de manera objetiva). Este sombrero es el que comienza.

AMARILLO. Defiende un punto de vista optimista. En el debate se
- encarga de destacar todos los aspectos positivos de la idea.

NEGRO. Defiende un punto de vista pesimista.JiBEReler=M(olo[e1MIe]]

aspectos negativos de la idea.

. ROJO. Se centra en emociones y sentimientos. SRl ERe SRy -1iv4z1g
@ como se siente con la idea y como se sentirian las demas personas.

- AZUL. Se encarga de controlar el debate. il [-Xelfe-TalvZ= I LR Fyalel Yo [}
los sombreros.

-
VERDE: Es el punto de vista de la creatividad. Se centra en qué

otra forma se podria hacer, o cémo se puede mejorar esa idea.
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Existen muchas técnicas para organizar ideas, pero entre todas ellas vamos a destacar el
visual thinking o pensamiento visual.

e Visual thinking o pensamiento visual.

El VISUAL THINKING es una herramienta que permite organizar ideas o
contenidos a través de dibujos sencillos y textos cortos. Es decir, el visual thinking

es una especie de mapa visual que nos puede ayudar a organizar todas nuestras
ideas o todos los conceptos relacionados sobre un tema importante.

Beneficios del visual thinking o pensamiento visual para los alumnos.

El visual thinking puede ser muy util para los alumnos. Dentro de los muchos beneficios
del, podemos destacar los siguientes.

Ayuda a activar la atencion de quien lo aplica, ya que como
tenemos que resumir todos los conceptos, nos permite entrenar la
extraccion de las ideas fundamentales.

Se estimula la investigacion auténoma, ya que no es necesario dar todos
los detalles. Por lo tanto, el propio alumno tiene que reflexionar sobre lo
que es mas importante. Todo esto favorece que sea mas facil comprender
los conceptos mas dificiles.

Al ser necesario el pensamiento grafico se potencia la creatividad y se genera una
mejor estructura de los contenidos, para asi desarrollar la capacidad de sintesis
(capacidad de resumir).

Favorece habilidades de pensamiento, es decir, la comprensién de las ideas y
contenidos. Aunque estamos muy acostumbrados a expresarnos a través de
palabras, la expresion grafica puede ser muy €eficiente. El cerebro tiene una gran
facilidad para entender y analizar imagenes, por lo que se facilita
tanto la comprensién como la memorizacién. Esto se debe a que
la comprension y el aprendizaje se absorben en un 75% por la
vista. Ademas, la memoria se puede ver multiplicada por 6 si a las
palabras les afiadimos imagenes.

OROIOAC

Proporciona mas alternativas de expresion al alumno lo que
contribuye a la motivacion. Estamos acostumbrados a unicamente \M
expresarnos por la palabra oral o escrita, pero el dibujo tiene un gran \

o

poder (fijate lo que les gusta a los nifios dibujar). De esta manera
podemos cultivar lo que se denomina la emocién estética, que es
la emocién que sentimos al percibir una obra de arte.

Lo interesante de este método es que podemos llegar a j
resultados muy diferentes. Si tu hubieras sacado las ideas
principales, tal vez hubieras extraido 8, o tal vez 12 0 15. Seguro ‘
que tu dibujo seria muy diferente, pero no importa. La clave es
que reflexiones hasta llegar a él y sobre todo que te ayude con

Dicho de otra manera, organizar las ideas de manera visual, con pequefios textos, puede
ser una herramienta muy interesante para los alumnos. Puede ser muy util, para hacer un
esquema visual que nos sirva para resumir los principales conceptos de un tema de
historia, de matematicas, de lengua etc., que luego sera mas facil de recordar.

Para que veas un ejemplo practico, los beneficios del visual thinking o pensamiento visual
vienen en 5 parrafos, pero si miramos un poco mas a fondo, dentro de cada parrafo
podemos encontrar los 10 principales beneficios, vistos anteriormente.

Asi, si hiciéramos un mapa visual de estos 10 beneficios, podrias llegar a un dibujo como
el siguiente (el dibujo no es mio, te dejo aqui la_Fuente)
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Una vez que tenemos nuestra idea de negocio llega el momento de desarrollar el modelo

de negocio. Para ello podemos usar el lienzo de modelo de negocio o Modelo Canvas.

e Definiciéon y bloques del lienzo de modelo de negocios.

ElI LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO (Modelo Canvas) es una herramienta que

nos permite visualizar de manera grafica todos los aspectos claves a tener en cuenta

antes de poner en marcha un negocio.

El lienzo esta formado por 9 bloques relacionados entre si, de manera que la informacion
de un bloque complementa a los demas. Esto quiere decir que los bloques no son
independientes y una modificacion en uno de ellos suele provocar cambios en el resto
de bloques.

Los 9 bloques son los siguientes:

Segmento de clientes. Hace referencia a los diferentes
grupos de clientes a los que nos vamos a dirigir. Se trata de
establecer cuales son las caracteristicas concretas que tienen
cada uno de esos grupos diferentes de clientes (gustos, nivel
de renta, edad etc.). Hay que tener en cuenta que, a cada grupo, en funcién de sus
caracteristicas, se le hara una diferente propuesta de valor.

@ Propuesta de valor. Son todos los productos o servicios que
la empresa ofrecen a sus clientes y todos aquellos elementos
diferenciadores que haran que nos prefieran sobre la
competencia. Es decir, la razon por la que el cliente va a decidir
comprar nuestro producto o servicio. Debemos ajustar la
propuesta de valor a cada grupo de clientes.

Como vemos, segmento de clientes y propuesta de valor estan intimamente
relacionados.

@ Canal de distribucién. Hace referencia a la
manera en la que le voy a entregar el producto o
servicio al cliente (la entrega de la propuesta de
valor a cada segmento de clientes). Este canal
puede ser fisico (por ejemplo, una tienda) o digital
(por ejemplo, a través de una pagina web).

Relacion con clientes. Es la manera en la que nos vamos a relacionar con
nuestros clientes, es decir, como hacer que se interesen por el producto para que
deseen comprarlo y como vamos a mantener esa relacion.

@ Fuentes de ingresos. Es la manera en la que obtenemos dinero con

nuestra propuesta de valor. Dicho de otra manera, la forma en la que
capturamos valor. Algunas de estas formas pueden ser: venta de "'-/
producto o servicio, suscripcion, alquiler, publicidad, intermediacion, etc.

6 Son todos los recursos que la empresa necesita para poder
llevar a cabo sus actividades clave para poder crear, entregar y capturar el valor.
Pueden ser recursos econémicos (dinero), recursos fisicos (una maquina), recursos
humanos (un trabajador) o recursos intangibles (una patente).

@ Actividades clave. Son todas las acciones que debe llevar una empresa para

poder llevar a cabo su modelo de negocio. Por ejemplo, si tenemos un restaurante
que entrega pizzas a domicilio, las actividades serian: el almacenamiento de las
materias primas, la elaboracion de la misma, el servicio de entrega, etc.

Socios clave. Son todas las personas o empresas que nos

pueden ayudar, ya que no siempre podremos tener todos los >
recursos clave o llevar a cabo todas las actividades clave. por |
nosotros mismos. Algunos de estos socios clave son los | |
proveedores que nos venden las materias primas y otros materiales, i
alianzas con otras empresas para hacer negocios o la contratacion H

de actividades subcontratadas (como gestoria, limpieza etc.)

Estructura de costes. Es lo que le cuesta llevar a cabo las diferentes actividades
clave. Distinguimos entre costes fijos y costes variables.

e La utilidad del modelo de lienzo de negocios.

El lienzo de modelo de negocio es una herramienta muy util para emprendedores y nuevas
empresas ya que permite describir de manera clara el modelo de negocio de la empresa.

1. Visualizacién clara y concisa: el lienzo de modelo de negocio ofrece una representacion
visual clara y concisa del modelo de negocio de una empresa. Esto permite a los
empresarios tener una idea rapida de cémo funciona la empresa y cémo se relacionan los
diferentes componentes del modelo de negocio.

2. Enfoque en el cliente: el lienzo de modelo de negocio se centra en el cliente y en como
la empresa puede satisfacer sus necesidades. Esto ayuda a las empresas a centrarse en
ofrecer una propuesta de valor clara y diferenciada para atraer y retener a sus clientes.

3. Flexibilidad y adaptabilidad: permite a los empresarios cambiar su modelo de
negocio a medida que cambian las condiciones del mercado o se hacen nuevos
descubrimientos.
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RELACIONES
CON CLIENTES

¢De qué manera vamos a
captary fidelizar a los
clientes? ;Como nos
comunicamos con ellos?

ACTIVIDADES
CLAVE

. ¢Qué actividades
principal ofrece nuestra
empresa?

SOCIOS CLAVE

¢ Qué otras empresas o
proveedores necesitamos para
que nuestro proyecto tenga
éxito? ;Sin quién no podriamos
ofrecer nuestro producto tal y
como queremos?

PROPUESTA N
DEVALOR & =

¢Qué ofrecemos? ;Qué
problema le estamos
resolviendo a nuestros
clientes? ;Cual es nuestra
mejor ventaja?

CANALES

¢Como vamos a entregar

nuestro producto? ;Como

podemos llegar a nuestros
clientes?

¢Qué recursos clave
requiere nuestra
propuesta de valor
(personas, maquinaria...)

FUENTE DE
INGRESOS |

¢Como obtenemos dinero de
los clientes? ;Cual es nuestra
principal linea de ingresos?
¢Cuales son los precios del
producto o productos?

ESTRUCTURA ] = [
DECOSTES 1, |
¢Cudles son los costes mas
importantes inherentes a
nuestro negocio? ;Qué

recursos y/o actividades
son los mas caros?

SEGMENTO DE
CLIENTES

¢Cuales son los diferentes
segmentos que nos compraran
el producto? ;Cuéles son sus
necesidades




Para este apartado vamos a suponer que tenemos una idea de negocio que consiste en
una academia centrada en dar clases particulares a alumnos de segundo de bachillerato.
Y lo llamaremos, como no podia ser de otro modo, ACADEMIA SUBLIME (obviously!)

A continuacion, explicamos con mas detalle cada uno de los bloques del lienzo.

Segamento de clientes ;.a quién me dirijo?

Debemos preguntarnos quiénes son nuestros clientes y por qué motivo

van a comprar nuestro producto o servicio. También debemos saber

qué problemas quieren resolver y qué ventajas obtener.

Para poder conocerlos mejor, tenemos que averiguar todas las caracteristicas
geograficas, econoémicas, sociales y demograficas de nuestros clientes. El objetivo es
comprender a nuestros clientes a fondo para asi conocer la personalidad de la persona
para la que estamos creando el producto (el arquetipo de cliente).

Asi, el grupo de consumidores que tiene una caracteristicas y deseos parecidos
es lo que llamamos segmento de clientes.

Una vez que conocemos al cliente y los motivos que le llevan a comprar nuestro producto,
podemos ajustar nuestra propuesta de valor mas a sus necesidades, lo que llevara a
este cliente a desear mucho mas lo que nosotros vendemos. Es lo que llamamos ajuste
producto-mercado.

Obviamente podemos tener mas de un segmento de clientes al que queramos vender,
por lo que sera necesario que ajustemos la propuesta de valor para que se adapte a
cada uno de estos segmentos.

Para la ACADEMIA SUBLIME podemos diferenciar dos segmentos de clientes. Por un
lado, los estudiantes de segundo de bachillerato que tienen dificultades para aprobar el
curso. Por otro lado, los alumnos sin dificultades, pero que desean sacar una buena nota
en la selectividad, que les permita estudiar la carrera universitaria que desean.

SOCIOSCLAVE | ACTIVIDADES = PROPUESTA RELACIONES SEGMENTO DE
c

Estudiantes

LAVE DE VALOR CONCLIENTES CLIENTES

con
&—dificultades
en el curso.

RECURSO0S CANALES
CLAVE

Estudiantes
que desean
subir nota en

FUENTE DE a0
ESE'E%%TT‘E’Q“ INGRESOS selectividad
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La propuesta de valor nos indica qué producto o servicio se va a crear y para quién (para
qué segmento de clientes en concreto). En la propuesta de valor se trata de definir qué
necesidades satisface el producto o servicio o qué problemas se resuelven con él.

Asi, la propuesta de valor se divide en 3 componentes.
El producto que tiene o el servicio que presta la empresa.
Los beneficios que se creando. Es decir, cuales son las ventajas que
obtienen los clientes al consumir el producto.
. Los problemas que se estan resolviendo. Es lo que se conoce como
aliviar el dolor, es decir, si nuestro producto o servicio reduce tiempo,
dinero, esfuerzo, emociones negativas, riesgos, etc.).

¥

Por lo tanto, la propuesta de valor no se trata solo de nuestro producto sino de los
beneficios que genera o los problemas que resuelve (los dolores que alivia). Es decir, la
propuesta de valor no es Unicamente las caracteristicas que puede tener nuestro producto
sino como ayuda a los clientes.

Para la ACADEMIA SUBLIME, como tenemos dos segmentos de clientes, tenemos una
propuesta de valor diferente.

- Para los alumnos con dificultades en el curso les ofreceremos clases de semanales con
repasos especiales para los exdamenes. Los beneficios son que les ayudaremos a planificar
todo su estudio. El problema que resolvemos es que reduciremos el esfuerzo al centrarnos
en resolver todas las dudas (alivio del dolor).

- Para los alumnos que desean subir nota en selectividad, les ofreceremos un curso
intensivo de 2 semanas una vez que ya ha acabado el curso en mayo. Los beneficios son
que ayudamos a enfocar el estudio en lo mas importante justo en el momento antes de la
selectividad. El problema que resolvemos es que eliminamos la ansiedad de no saber
coémo enfocar un examen con tantos contenidos (alivio del dolor).

Clases SOCIOSCLAVE ~ ACTIVIDADES = PROPUESTA | RELACIONES = SEGMENTODE
Semana|e& CLAVE DE VALOR CONCLIENTES CLIENTES
Planificac_i(’m de Estudiantes
estudio. ; dificultades
Resolucion de enel curso.
dudas.
RECURSOS CANALES
CLAVE Estudiantes
que desean
A A bir not
Cursa intensivo. e e
Enfoque enlo >
mas importante.
0 ESTRUCTURA FUENTE DE
Reduccion de STRUCTUR INORES0S

ansiedad.
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@ Canales de distribucion ;como llego a los clientes?

Los canales de distribucidon hacen referencia a la manera en la que le voy a entregar el
producto o servicio al cliente. Los canales poder ser fisicos o virtuales.

/.Ml Canales de distribucion fisicos.

Los canales de distribucion fisicos son aquellos en los que se utilizan lugares
fisicos (como tiendas) y/o personas para ofrecer el producto o servicio a los
clientes. Ofrecen la ventaja de que los consumidores pueden ver, tocar y probar los
productos antes de comprarlos, pero como desventaja suelen ser mas costosos.

=Ml Canales de distribucion virtuales.
Antes de los 90 los Unicos canales era los fisicos, pero con el desarrollo
de internet han surgido los canales de distribucion virtuales.

Los canales de distribucion virtuales que son aquellos en donde el consumidor
puede comprar sus productos de manera electrénica. Ofrecen la ventaja de que los
consumidores pueden comprar productos o servicios desde cualquier lugar y en
cualquier momento. Algunos tipos de estos canales virtuales son:

e Comercio electronico (pagina web). Es la opcion mas habitual que consiste en
crear una tienda online a través de una web donde el cliente compra el producto.

e Una aplicacion movil. Permite comprar el producto o servicio a través de una
aplicacion descargada en un smartphone o Tablet (como por ejemplo Uber).

e Distribucion en 2 etapas. Se utilizan otros distribuidores con gran presencia en la
web. Por ejemplo, si escribimos un libro podemos venderlo a través de Amazon y
seran ellos quien lo pongan a la venta.

» Redes sociales. El producto se vende a través de Instagram, Facebook, Twitter etc.

Para la ACADEMIA SUBLIME utilizaremos el canal de distribucion fisico, donde las
clases seran presenciales en la propia academia

4

Una vez que sabemos cémo son los clientes, el bloque de relaciones con
clientes nos dice como captarlos, como fidelizarlos y coémo
incrementarlos. <~

Una vez que sabemos cuales son las caracteristicas y personalidad del segmento de
cliente al que nos queremos dirigir, debemos llevar el proceso de captacion del cliente.
Para ello debemos dar a conocer nuestro producto a dichos clientes e informarles de las
ventajas que obtendrian si lo compran. Para ello se puede recurrir a medios de
comunicacion de pago (como publicidad) o medios de comunicacion gratuitos (redes
sociales, blog, recomendaciones de otros clientes etc.)

Una vez que tenemos clientes, el siguiente paso es asegurarse de que los clientes no se
vayan y nos sigan comprando. Para ello algunas empresas hacen descuentos cuando un
cliente lleva un tiempo determinado comprando, o da una serie de recompensas o premios
si compra una determinada cantidad. Otras crean un programa de fidelizacion otorgando
puntos para que los clientes sigan comprando (como por ejemplo Carrefour).

Se refiere a vender mas cosas o de mas valor a los clientes que ya tenemos. Algunas
empresas venden complementos, o productos de diferentes calidades. Por ejemplo, Apple
venden complementos como cascos, altavoces etc. y crear modelos mas caros de sus
productos (como el iPhone Pro-Max). Por otro lado, también se refiere a las
recomendaciones. Por ejemplo, hay empresas que ofrecen descuentos a los clientes si
traen a uno nuevo.

Para la ACADEMIA SUBLIME captaremos a los clientes a través de las redes sociales y

dando publicidad con folletos en la puerta de los institutos. Para fidelizar a los clientes

ofreceremos descuentos a partir del 5° mes. Para incrementarlos, ofreceremos un 10% de
nuevo cliente.

SOCIOS CLAVE | ACTIVIDADES = PROPUESTA RELACIONES = SEGMENTODE
CLAVE DE VALOR CONCLIENTES CLIENTES
seggiglses Estudiantes
Planificacion con
st dificultades
Resolucion de en el curso.
dudas.
. Curso intensivo. CANALES Estudiant
- studiantes
CLAVE E"qu"eﬁn Ittn que desean
ms:dlumcpc?bnagee. subir nota en
selectividad

ansiedad.
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SOCIOS CLAVE  ACTIVIDADES PROPUESTA RELACIONES SEGMENTO DE
CLAVE DE VALOR CONCLIENTES CLIENTES
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@ Fuentes de ingresos.

Consiste en determinar cdmo generamos ingresos con la venta de nuestro
producto a los clientes a cada segmento de mercado. Dicho de manera
sencilla, es cémo la empresa gana dinero. Diferenciamos estrategia de
precios y tacticas de fijaciéon de precios.

.|||F

A. es el modelo que nos permitira ganar dinero de cada segmento de

clientes (la manera en la que cobramos dinero). Algunas de estas estrategias son:

e Venta del producto. Como una tienda que vende videojuegos.

e Venta de servicio. Se ofrece un servicio a cambio de un precio (como una
peluqueria).

e Cuota por uso. Los clientes pagan una cantidad que depende del uso del producto.
Por ejemplo, Uber cobra una cantidad segun la distancia y/o tiempo de transporte

e Suscripcion. El cliente paga una cantidad fija (al mes, al afio etc.) para acceder a
un producto o servicio. Es el ejemplo de Netflix o Spotify.

e Licencia. El cliente paga una tarifa Unica por adquirir una licencia de uso del
producto o servicio con el que usar el producto. Es el ejemplo de EA sports.

e Intermediario. La empresa cobra una cantidad de dinero por poner en contacto a
los clientes y los vendedores del producto. Ejemplo, una inmobiliaria.

e Publicidad. La empresa ofrece un servicio o contenido que los clientes pueden usar
de manera gratuita, y luego se cobra a los anunciantes que quieren ofrecer
publicidad a estos clientes. Es el ejemplo de Facebook, Instagram o YouTube.

B. son los precios que vamos a fijar a cada segmento de clientes. Es decir,
cuanto dinero vamos cobrar. Para ello sera necesario analizar el coste de producir
el producto o servicio (el precio siempre debe ser mayor), el valor que los clientes
podrian estar dispuestos a pagar (por ejemplo, el iPhone se vende mucho mas caro
que lo que cuesta producirlo) y los precios de la competencia.

Para la ACADEMIA SUBLIME la estrategia sera la venta del servicio (clases particulares
a cambio de un precio al mes o por curso intensivo. Para el segmento de alumnos que
tienen clases semanales, se fijara un precio de 50 euros al mes. Para el segmento de
alumnos en hacen un curso intensivo en mayo el coste sera de 250 euros por el curso.

6

Son todos los recursos que necesitamos para que nuestro modelo de
negocio pueda funcionar. Diferenciamos siguientes tipos.

Para iniciar la empresa necesitamos dinero. Para obtenerlo
podemos recurrir a nuestros ahorros, familias y amigos, o tendremos que pedir un
préstamo.

Son las instalaciones y su localizacion. Las maquinas, vehiculos,
materias primas, materiales etc. que necesitamos para llevar a cabo la produccion,
venta y distribucion del producto y servicio.

Es la marca registrada, patentes o derechos de autor que
podemos necesitar para la produccion.

Son todos los trabajadores que necesitaremos en la empresa.

@ Actividades clave.

Son todas las actividades que necesitamos poder llevar el modelo de negocio.
Estas actividades varian segun el negocio. Algunas de estas actividades son:

e Produccion. Son las relacionadas con la fabricaciéon del producto o servicio.

e Marketing y ventas. Son las relacionadas con la promocion y venta del producto.

e Distribucion. Son las relacionadas con la logistica y transporte del producto

e Gestion financiera. Son todos los tramites relacionados con la administracion de la
empresa: contabilidad, elaboracién de presupuestos etc.

e Gestion de recursos humanos. Son las relacionadas con la gestién de los
trabajadores, como la contratacién, formacion etc.

En la ACADEMIA SUBLIME destacamos como recursos clave: los profesores que
imparten las clases y el local. En las actividades clave destacamos el reparto de folletos
(para darnos a conocer) y la formacion de los propios profesores.
Estrategia: @
venta de

Profesores@ Estrate ia:@

Reparto de 6

folletos. venta de a
Local. i servicio servicio.
rormacion el ractica: 50¢  Tactica: 250€
profesorado. “omanal curso intensivo.
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CLAVE DE VALOR ON CLIENTES LIENTES
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Socios clave.
Son otras empresas que necesitamos para que nuestro negocio' : ‘

funcione. El objetivo de las relaciones con los socios clave es que haya
un beneficio mutuo. Algunos de los socios clave puede ser:

e Alianzas estratégicas. En muchas ocasiones es imposible vender el producto
completo o realizar todos los servicios. Con la alianza estratégica una empresa
complementa sus productos con los de otra. Por ejemplo, una empresa vende un
producto por internet, pero luego el transporte lo hace otra empresa con la que tiene
un acuerdo.

e Desarrollo conjunto de negocios. En otras ocasiones, dos empresas pueden
llevar actividades de manera conjunta. Por ejemplo, Apple y Nike trabajaron de
manera conjunta para crear el reloj Apple Watch Nike.

e Actividades subcontratadas. Cuando la empresa no puede hacer todas las
actividades clave, puede subcontratarlas y que las haga otra empresa. Por ejemplo,
hay empresas que contratan a otra para que les lleve la contabilidad, la limpieza etc.

e Union de competidores. En una unién temporal, normalmente para hacer algun
tipo de publicidad conjunta. Por ejemplo, la semana de la moda.

e Proveedores. Son aquellas empresas que nos proporcionan materias primas o
materiales necesarios para llevar a cabo la produccién. Por ejemplo, una empresa
de fabricacién de muebles necesita un proveedor de madera.

Para la ACADEMIA SUBLIME necesitamos proveedores de los materiales educativos
(pizarras, rotuladores, folios etc.) y un servicio subcontratado de limpieza.

@ Estructura de costes.

cabo todas sus actividades. Diferenciamos entre costes fijos y costes
variables. 1 i

Son todos los costes en los que debe incurrir la empresa para llevar a l '

e Costes fijos: son aquellos que son independientes de la produccién. Es decir, da igual
si la empresa produce mas o menos que los costes fijos se mantienen. Un ejemplo es
el alquiler de un local o la tarifa de internet.

e Costes variables: son aquellos que varian con la produccion. Es decir, si aumenta la
produccién, la empresa tendra mas costes variables. Por ejemplo, si una panaderia
produce mas pan, tendra mas costes de harina o levadura.

Obviamente para que el negocio sea exitoso, los costes tendran que ser inferiores a los
ingresos. En lienzo de modelo de negocio no es necesario concretar el coste exacto, pero
si establecer de donde surgen esos costes.

En la ACADEMIA SUBLIME tenemos costes fijos de mantener abierta la academia: el
alquiler del local y suministros como luz, internet etc. y otros costes fijos iniciales como las
pizarras, el mobiliario o proyectores. También hay otros costes variables, ya que si
tenemos mas clientes necesitaremos contratar mas profesores (y pagar sus salarios) y
comprar mas materiales educativos como rotuladores, folios etc. También sera un coste
variable el coste de los folletos para dar a conocer el producto.

SOCIOS CLAVE | ACTIVIDADES = PROPUESTA | RELACIONES || SEGMENTO DE Costes fijos:
CLAVE DEVALOR | CONCLIENTES = CLIENTES alquiler del local,
e suministros,
Reparto de Clases folletosy RRSS. Estudi pizarras,
et semanales. i Sthdiantes proyectoresy
Formaciendel | | pianificacion de incrmertar: con mobiliario
profesorado. SENIG, recomendaciones. dificultades ¢
Resolucion de en el curso.
Proveedores i
de materiales
educativos. RECURSOS || ¢,/s) inensivo CANALES
Servicio de Enfoqnonlo Fisico: Costes variables:
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SOCIOS CLAVE
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9. COMPETENCIA Y NICHOS DE MERCADO

En ocasiones puede ser complicado encontrar un modelo de negocio que sea exitoso. A
fin y al cabo, hay muchisimas empresas que estan compitiendo y no todas pueden tener
todos los clientes que se necesitan para obtener beneficios (de hecho, en Espaiia, 1 de
cada 5 empresa no dura ni un afio).Para poder tener éxito, lo primero que tenemos que
tener claro es quién es nuestra competencia.

LA COMPETENCIA EN UN MERCADO es todas las empresas que ofrecen un

producto que pueda satisfacer la misma necesidad.

Es importante tener en cuenta que la competencia no solo es aquellos que ofrecen el
mismo producto, sino que pueden satisfacer la misma necesidad. Para ello, es importante
entender que los clientes pueden buscar diferentes necesidades al comprar un producto.

Por ejemplo, podriamos pensar que la gente toma café porque le gusta el sabor. En ese
caso, la competencia en el mercado del café son todas las marcas que venden café. Pero
hay gente que toma café para obtener energia con la cafeina. En ese caso, la competencia
dentro del mercado de café no seria solo serian las diferentes marcas de café, sino
también las empresas que venden bebidas energéticas (como red bull). Otra gente toma
café para tomar un descanso después de la comida, o durante el trabajo. En ese caso la
competencia de las marcas de café también serias las empresas de té.

Si analizamos las diferentes necesidades que tienen los consumidores cuando compran
los productos, vemos que hay diferentes grupos (lo que les gusta el sabor del café, los que
quieren cafeina etc.). Si encontramos que un grupo de estos consumidores que no esta
recibiéndolo lo que busca, habremos encontrado un nicho de mercado.

UN NICHO DE MERCADO es un grupo pequeno de consumidores
de un mercado mas amplio, cuyas necesidades particulares no estan

siendo satisfechas adecuadamente por los productos existentes.

Otras herramientas para innovar en modelos de negocio: la
estrategia del océano azul y la matriz ERIC

Cuando hablamos de competencia podemos decir que hay dos océanos:

- Los océanos rojos. Son mercados ya existentes donde hay gran cantidad de empresas
que compiten entre si, ofrecen productos similares y persiguen a los mismos clientes. Esta
competencia lleva a guerras de precios o una lucha continua por mejorar la calidad.

- Los océanos azules, Son nuevos mercados creados gracias a la innovacion donde las
empresas pueden vender sin tener competencia directa. Por ejemplo, Airbnb cre6 un
nuevo espacio de mercado que antes no existia, al permitir a las personas alquilar sus
propias casas, apartamentos o habitaciones a viajeros, ofreciendo una alternativa
economica y unica a los hoteles tradicionales.

OCEANO ROJO

VENCER A LA

SONPETIR SN COMPETENCIA
MERCADOS YA GUERRA DE

EXISTENTES Y PRECIOS

EXPLOTADOS FRODUCTOS
SIMILARES

CREAR CREAR UNA
NUEVOS NUEVA
MERCADOS DEMANDA DIFERENCIACION

MEJOR COSTES Y

57



La estrategia del océano azul y la matriz ERIC

La estrategia del océano azul propone encontrar nuevos nichos de
mercado en aquellos espacios para los cuales todavia no existen
productos ni competencia.

Para aplicar la estrategia del océano azul, las empresas deben identificar y satisfacer las
necesidades no atendidas de los clientes, ofreciendo un valor Unico.

Para desarrollar esta estrategia, una herramienta util es la matriz ERIC.

La matriz ERIC es un cuadrante de 4 espacios (Eliminar — Reducir — Incrementar —
Crear) y cuyo objetivo es plantear acciones que permita a la empresa crear un valor

Unico respecto a la competencia en base al desarrollo previo de la curva de valor.

Para construir la curva de valor se siguen los siguientes pasos:

@Identificar las fronteras del mercado. Se trata de establecer cuales son las

variables que mas valoran los clientes sobre un producto. Por ejemplo, en un movil
puede ser: el precio, la duracién de la bateria, la camara, la calidad de los materiales,
el sistema operativo etc. Estas variables las ponemos en el eje X de una gréfica.

Identificar los competidores mas importantes del mercado (Huawei, Xiaomi,
Apple, Samsung etc.). En caso de que pensemos que dos o mas de estas empresas
siguen la misma estrategia, podemos agruparlas.

Asignar valores. Para cada empresa o grupo de empresas con la misma estrategia,
debemos asignar un valor, por ejemplo una nota del 1 al 10, en cada variable que valora
el cliente (por ejemplo, en apple podriamos decir que precio = 3; bateria = 6, camara
= 9 etc. Estas puntuaciones las ponemos en el eje Y de la gréfica.

Si unimos todos los valores de todas las variables, tendremos la curva de valor de
cada empresa o grupo de empresas.

El siguiente paso seria analizar cada una de las variables, observando el valor ideal que se
tendria que cumplir para satisfacer las necesidades de los clientes (por ejemplo, los clientes
valoran la bateria y la camara con un 10, pero los materiales solo con un 5).

Con los datos que obtendremos utilizamos la matriz ERIC que nos ayuda a redefinir nuestra
propuesta de valor mediante cuatro acciones: Eliminar, Reducir, Incrementar y Crear.

e Eliminar las variables que no aporten valor a nuestros clientes.

e Reducir la entrega de valor de aquellas variables que otras empresas han dado un exceso
de lo exigido por nuestros clientes.

e Incrementar las variables que pensemos no estan siendo cumplidas por las expectativas
del cliente.

e Crear aquellas variables que no se estén ofreciendo a los consumidores y que son
valoradas por los clientes.

Un ejemplo lo tenemos en el circo del sol, que elimind el uso de animales, redujo el uso
de payasos, incrementd la comodidad de los asientos y cred una gran de actuaciones
con combinaciones de musica e iluminacion.

Circo del Sol
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“ PRODUCTO FINAL. IDEAMOS NUESTRO NEGOCIO.

TAREA 1. La eleccién de la idea de negocio.

En esta primera tarea vamos a pensar en una idea de negocio que pudiera ser viable,
rentable e innovadora. Es importante que la pensemos bien, ya que esta idea la tendremos
que seguir desarrollando a lo largo de todo el curso.

Para completar la tarea debemos rellenar la
siguiente ficha, que puedes descargar aqui:
plantilla “ideamos nuestro negocio”.

. EXID

1 Laideade
negocioy el
producto.

La propuesta
de valor.

P
LR

Clientes
potenciales.

3

4 Competencia
y elementos

diferenciadores.

INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR LA FICHA.

Los primeros 5 pasos los podemos hacer de manera oral o utilizando cualquier papel que
luego podemos tirar.

PASO 1. Nos colocamos en los grupos que ya tenemos disefiados de
clases anteriores. Cada grupo realiza un brainstorming donde indica
diferentes ideas innovadoras. Recordamos las reglas que debe seguir
esta técnica que hemos visto en el tema, donde el objetivo es conseguir
el mayor nimero de ideas posible (si tienes dudas mira el apartado 3,
donde vimos las diferentes fuentes de donde sacar ideas).

PASO 2. Utilizamos la técnica PNI para elegir las 3 mejores ideas. Debemos indicar los
aspectos positivos y los negativos de cada idea. Cada aspecto positivo que tenga la idea
sumara un punto, cada aspecto negativo resta un punto.

Elegiremos las 3 ideas que tengan una mayor puntuacién con la 0 Q o
que estaremos eligiendo el producto que queremos desarrollar.

PASO 3. Aplicamos la técnica SCAMPER para las 3 ideas que hemos decidido
desarrollar. Recuerda las preguntas clave ,qué podemos sustituir, SC MPER
combinar, adaptar, modificar, proponer, eliminar o reducir?

PASO 4. Cada grupo presenta en voz alta las 3 ideas a todos los compafieros de la clase.
El resto de compafieros vota a mano alzada si la idea le parece rentable y viable (voto a

favor) o si no se lo parece (voto en contra). Las ideas que reciban mas votos en contra
que a favor seran eliminadas.

PASO 5. Cada grupo debe elegir la mejor de sus ideas que no haya sido eliminada.

PASO 6. Rellenaremos los apartados de la ficha sobre la idea elegida:

a) ldea de negocio. Hacemos una breve descripcidon sobre en qué
consiste la idea de negocio y el producto.

~ -

- .': b) Propuesta de valor. Explicamos las necesidades que satisface el

e producto y/o los problemas que resuelve.

c) Clientes potenciales. Indicamos las caracteristicas principales que
creemos que tendran los clientes que nos compraran (género, ocupacion,
ingresos, edad, intereses, etc.).

d) Competencia y elementos diferenciadores. Indicamos quiénes seran nuestros
principales competidores y qué tiene de diferente nuestro modelo de negocio para

Esta ficha ya rellenada la guardaremos dentro de nuestra carpeta de equipo. En dicha

carpeta iremos afnadiendo el resto de fichas que iremos haciendo a lo largo del curso.

que nos prefieran comprar a nosotros.


https://drive.google.com/file/d/1fNyZp31Nubprv7ZPzGrvFBsfILl-c1kf/view?usp=sharing

TAREA 2. La elaboracion del lienzo de modelo de negocio.

Una vez que tenemos la idea de negocio seleccionada vamos a rellenar el lienzo de modelo
de negocios.

Necesitamos tener el lienzo de manera fisica (en papel o cartulina) para poder trabajar con
él. Si queremos hacerlo muy grande, podemos coger una cartulina y dibujar directamente
los 9 bloques. Otra opcidn, es que directamente podemos descargar el modelo de lienzo de
negocio e imprimirlo (en este caso aconsejo el tamafio A3 para que sea mas grande).

+ EXIED)|

de negocio: plantilla lienzo del modelo de negocio.

Te dejo un enlace para descargar el lienzo de modelo |

/6

ACTIVIDADES
CLAVE

SOCIOS CLAVE

ESTRUCTURA
e DE COSTES .,(—’)!T

PROPUESTA .
DEVALOR & =

INSTRUCCIONES PARA ELABORAR EL LIENZO.

PASO 1. Imprimimos el lienzo de modelo de negocio o lo dibujamos en papel o cartulina.

PASO 2. A través de post-it iremos pegando las principales caracteristicas de nuestro
modelo de negocio en cada uno de los bloques de negocio. Indicamos nuestros segmentos
de clientes (si tenemos varios, pondremos varios post-it, a poder ser de colores diferentes)
nuestra propuesta de valor para cada segmento, nuestros canales etc.

La idea de ponerlos en post-it, es que no queremos mancharlo, ya que seguro que lo
iremos modificando a lo largo del curso, a medida que vayamos aprendiendo mas.

PASO 3. Ponemos el lienzo de modelo de negocio con nuestros nombres en una pared
de la clase.

RELACIONES
CON CLIENTES

SEGMENTO DE
CLIENTES

FUENTE DE
e INGRESOS ||

60


https://drive.google.com/file/d/1fNhjKMUNHqWUQ_ASFxdnF5lFh_gQM-f3/view?usp=sharing

202%-2029 (LOMLOE)
H entorn ! s

decisiones empvesaviales,

Contenido

1. el entorno de la eMPresa.....cccccceceeeeeuiereeencereeeneeereeeneesennneeenennnes 62 . B i £

1. Entorno general 0 MacroeNtOrNO. ......c.c.cvvveerieeiereeeeeeteeete e saeee e 62 f'f?": T : %“'@Q <

2. Entorno especifico 0 MiCroeNTOrNO0. ....ccceecveeiieeiieenie et sre e 62 4 ‘ » 17 o *'
Las fuerzas competitivas de POIter. ........ccocveeeiiiiiecie e 64 f,"(: { ® Jf' S0 .ém
2. EL @NAliSiS DAFO. covvvveereesssssssssssesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssess 66 Version Galicia I |

3. Las estrategias competitivas. .....ccciieieiiieiieiieiieniinieniencieereennne 66 ‘ ’;

4. La localizacion y dimension de la empresa. .....ccccceeeeeiiiiineenennnnnns 68

T o Tor-1 172 1ol o] o PSPPI PPN 68

L2 DIMENSION ...ttt ettt et st eas 69

5. El crecimiento en la empresa. .......cccceeeiiienniniiinniiniieniniinniiene, 70

El Crecimiento iNTEINO ....cueiiii ettt e saae s 70

El Crecimiento @XterNO0 ......cocoviiiiiiiiieiieeceece e 71

Subcontratacion vs integracion vertical.........ccccooeoieeeiiiicciie e, 72

6. Las multinacionales y las PYMES. ......ccccevviiininnniinnniinnnnnnnns 73 o e

Las mUultinacionales..................cccooeveveeueerveneeeeeeeeeee e sesessessnsiens 73 PO “ .
LS PYMES.....ccccooooeeeeeeeeeees oo seseeeesesseesessssseeeesss oo 74 of B -
7. La responsabilidad social de la empresa......cccccccvveueerreenccreennnnnnns 75 .; . ,.-H
La Responsabilidad Social Corporativa........cceceeeeereecieeeecreeeeneeeeeseeeeeere e 75 J; Leonomayina z v Loon :
La RSCy los Objetivos del Desarrollo Sostenible (ODS). .....cccevvveeveeriveenveniueens 76 . . I - /

@Economaring @[conomqviam

Blooket Balansibine @ @
- . ideos explicativos de cada clase en
w w W . C C O VI O S u b | | m 6 . C O m You \\/Iv:lw.vou:ube.com/‘::/ec:nosublime 61



https://www.instagram.com/econosublime/?hl=es
https://www.instagram.com/econosublime/?hl=es
https://www.instagram.com/econosublime/?hl=es
http://www.youtube.com/c/econosublime
http://www.econosublime.com/
https://www.instagram.com/economarina/?hl=es
https://www.instagram.com/economarina/?hl=es
https://www.instagram.com/economarina/?hl=es
https://www.instagram.com/economyriam/?hl=es
https://www.instagram.com/economyriam/?hl=es
https://www.instagram.com/economyriam/?hl=es
http://www.econosublime.com/p/diapositivas-economia-2-bachillerato.html
http://www.econosublime.com/p/actividades-economia-empresa-2_1.html
https://dashboard.blooket.com/set/64736cd4265b6ad0d1df111f

En 2006, muchas compafiias competian por fabricar el mévil mas pequernio, en 2024, la
mayoria de mdviles vendidos tenia mas de 5 pulgadas. En 2020 muchas empresas
lanzaban grandes ofertas de precios, en 2024, la mayoria los aumentaban ;Qué ha
ocurrido? Pues que ha habido un cambio en el entorno, algo decisivo para las empresas.

El ENTORNO son todos los factores que rodean a la empresa y por tanto le
afectan. Estos factores pueden ser tanto beneficiosos como perjudiciales, por lo que

influyen en las decisiones de las empresas y en sus beneficios.

Habitualmente se diferencian dos tipos de entorno: el general y el especifico.

e 1. Entorno general o macroentorno.

e Factores ecoldgicos. Los factores ambientales como las regulaciones ambientales,
la gestion de residuos, o la mayor preocupacion ecologica de los ciudadanos afectan a las
empresas. Por ejemplo, ante la preocupacion por la contaminacion del plastico, muchas
empresas usan envoltorios de papel.

e Factores leqales. las distintas leyes (normas laborales, de competencia) que regulan
la actividad econdmica pueden afectar las decisiones de la empresa. Por ejemplo, las leyes
contra la desigualdad basada en el género, obligd a muchas empresas a revisar los
contratos de sus mujeres trabajadoras que estaban ganando menos sin ningun motivo.

e 2. Entorno especifico o microentorno.

EL ENTORNO GENERAL son factores que afectan por igual a todas las empresas
de una regién. Para conocer estos factores recurrimos al analisis PESTEL
Politico, Economico, Sociocultural, Tecnolégico, Ecolégico.y Legal).

Las politicas econémicas del gobierno pueden afectar *
s S

a la empresa y sus decisiones. Esto incluye todas las regulaciones, impuestos
etc.. Asi, el confinamiento y la aplicacion de restricciones con el COVID-19 fue
muy perjudicial para los gimnasios, que perdieron muchos clientes, pero muy beneficioso
para la venta de productos online para hacer ejercicio en casa (como pesas, colchonetas).

e Factores econéomicos. La situacion general de la economia influye en las decisiones
de las empresas. Asi, las variables macroeconémicas son indicadores que nos permiten
medir la situacion general de la economia. Algunas de las variables mas destacadas son:

- EI PIB. Mide la produccion total del pais. Cuando sube, eso quiere decir que la economia
crece, por lo que muchas empresas podran vender mas del ano anterior.

- La inflacion. Es el aumento de precios generalizado y sostenido de los precios de la
economia. Cuando hay inflaciéon, las empresas saben que producir sera mas caro.

- El desempleo. Indica el numero de personas que buscan trabajo y no encuentran.
Cuando es alto, las personas tienen menos dinero y compraran menos o mas barato

- Los tipos de interés. Indica cuanto cuesta pedir prestado. Cuando son elevados, las
empresas tendran que devolver una mayor cantidad de intereses si piden prestado.

e Factores socioculturales. El nivel educativo, los estilos de vida, los habitos de
consumo, etc. también influyen en las decisiones de las empresas. Por ejemplo, en los
ultimos afos hay cada vez una mayor sensibilidad por la alimentacion y el medioambiente,
lo que ha provocado un gran boom en el consumo de productos ecolbgicos.

Los cambios tecnolégicos influyen en los productos que una
empresa puede fabricar. Ademas, las nuevas tecnologias también abren posibilidades a
nuevas formas de consumo. El smartphone y el 5G ha permitido ver contenido multimedia
desde cualquier lugar, por lo que la gente desea dispositivos mas grandes.

EL ENTORNO ESPECIFICO son los factores particulares que afectan en un conjunto

de empresas que tengan unas caracteristicas comunes o estén en un mismo sector.

Podemos diferenciar los siguientes factores:

e Clientes. El nimero de clientes y su comportamiento supone un factor clave que afecta
a las decisiones de la empresa. En el afio 2014, Telepizza lanzdé la “pizzalada” una
ensalada que venia encima de una pizza. El fenémeno se hizo viral... hasta que la gente
empezo a probarla. La mayoria de la gente que quiere una pizza no desea una ensalada
encima, y el que quiere una ensalada, no va a una pizzeria. Hay que conocer a tus clientes.

e Proveedores. Las acciones de los proveedores pueden ser claves para
una empresa. Es importante saber el poder que tienen los proveedores para
poner precios mas altos o bajos y si respetan los acuerdos. Por ejemplo, si
los proveedores no traen los pedidos a tiempo, la empresa no podra atender
a sus clientes. Para evitarlo, las empresas pueden decidir hacer pedidos mas

grandes, pero esto llevaria a necesitar un mayor almacén.

—

e Competidores. Muchas veces los competidores condicionan las
decisiones de una empresa. Para una empresa es clave conocer el niumero
de competidores que tiene y la manera en la que se comportan. Por ejemplo,
cuando Burguer King lanzé en 2019 una hamburguesa vegetariana
“Impossible whopper”, McDonald reaccioné creando la suya propia “McPlant’

e_A/A\/, b ‘

A |

e Intermediarios. A veces, las empresas dependen de intermediarios para hacer llegar
el producto a los clientes. En algunos sectores estos intermediarios tienen gran poder, lo
que influye en los ingresos que obtienen las empresas. Esto sucede en las empresas
agricolas, que pueden recibir un precio hasta diez veces inferior al precio que luego sus
productos son vendidos en el mercado.

De esta manera, vemos como el entorno general y especifico puede influir
mucho en la realidad de las empresas y las decisiones que estas toman, por
lo que deben adaptarse de manera continua a los cambios en el entorno.

Yﬂu TIIbe El entorno general y especifico de la empresa 62
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https://youtu.be/A0QkaETj1mg

e Las fuerzas competitivas de Porter. 3. El poder negociador de proveedores JReSYJaV=ttolelt-CRT=N Il Felole[IFTET o o

tienen capacidad de imponer sus condiciones, y exigir a las empresas que les paguen mas

Al igual que para poder estudiar los factores que influyen en el entorno general podemos por sus productos. Esto lleva a que las empresas ganen menos beneficios y aumenta la
hacer el analisis PEST, para estudiar los factores que influyen en el entorno competencia del sector.
especifico, podemos recurrir al analisis de las fuerzas competitivas de Porter. RN N RN AN EE R NN AN NN NN NN AN AN EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEER

El poder de proveedores aumenta si:

- Hay pocos proveedores Q
- Estan bien organizados

- La empresa tiene complicado cambiar de proveedor .
g

a depender de si existen estas barreras de entrada: - - ] ] ]
G A el g e el e [o] e[S [T14 145557 Los clientes tienen poder cuando tienen

. .En ocasiones son Ios. propios goplernos lo que restringen la capacidad de imponer sus condiciones y exigir a las empresas menores precios o mejores
entrada de competidores. Por e!emplo, para a.b.rlr una gasollpera hay q.ue pasar por un servicios. De nuevo, esto llevara a una mayor competencia en el sector.
proceso largo, cargado de autorizaciones, certificados, licencias y permisos.

Segun Porter, existen 5 fuerzas que determinan el grado de competencia
que existe en un determinado sector.

Cuanto mas facil sea entrar en el sector
para otras empresas, mayor sera la competencia del sector. Esta amenaza de entrada va

En aquellos sectores donde los productos estan El poder de los clientes aumenta si: :
muy diferenciados y hay mucha publicidad es mas complicado que entren nuevos - Hay pocos clientes @
competidores. Por ese motivo es tan complicado que salgan competidores a Coca-Cola. FAES

- Estan bien organizados A

En algunos sectores como el de los
trenes, las eléctricas o las telecomunicaciones, los costes para empezar a producir son
muy elevados, lo que hace que pocas empresas puedan entrar a competir.

- Tienen facilidad para cambiar de empresa.

Como es légico las empresas siempre preferiran sectores donde

- = Si dentro de un sector algunas empresas consiguen producir proveedores y clientes tengan poco poder de negociacién.
mas barato, también podran fijar menores precios, lo que hace poco probable que surjan lssssssssssEssEsEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEennunnunnunnunnnnnnnal

nuevas empresas. 5. El grado de rivalidad de los competidores actuales JaElEN M-S
grado de rivalidad no es una fuerza en si misma, sino que depende fundamentalmente de
las otras 4 fuerzas.

Habra mayor amenaza de competidores cuanto menor sean las barreras de
entrada. Una empresa que compite dentro de un sector, siempre preferira @

elevadas barreras de entrada, y por tanto una escasa amenaza de nuevos oo NN NN NN NN NN NNE SN NN NN EEEENNNEEEEEEENEEEEEEEEEEE]

competidores. . El grado de rivalidad entre competidores puede aumentar si: o .

— .- Hay muchas empresas competidoras :

2. Amenaza de productos SUStitUtiVOS JeiTET Ny ETE -l R R [TN= N R [T - _ o€ I :

productos sustitutos mayor sera la competencia en el sector. Por ejemplo, durante muchos . Los productos son muy parecidos /N .

afios RENFE apenas tuvo sustitutos al tren en Espafa para aquellos que necesitaban = - El ritmo de crecimiento es lento .

hacer viajes de media-distancia. Sin embargo, con la entrada de blablacar (un producto . .

. . . . = - Los productos son perecederos .

dlferente perOSUStItUtO)! RENFEVIO Incrementadasu CompetenCIa' ‘llllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll
" Habra mas facilidad de entrada de productos sustitutos si: Cuando en un sector hay gran rlvall|dad entre empresas, habra. u.na mayor competencia
<;$J:(> que puede provocar guerras de precios, elevados gastos de publicidad etc. que hacen que

- Hay novedades en el mercado (como blablacar) EE dicho sector sea menos rentable.

- Hay grandes cambios tecnoldgicos en el sector.

’lllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll
: Por supuesto, una empresa siempre preferira poca rivalidad de los
= competidores. .

- Hay facilidad de sustitucion.
Légicamente, las empresas preferiran que no haya productos sustitutos.

Ynu Tuhe Las fuerzas competitivas de Porter
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| empresas y me quiten clientes? | permite saber el grado de I clientes podrian cambiar? '
FemTmTm T s e competenciadeunsectorylas | — -~~~ "~~~ "~ ~- -7~ ~

f \ posibilidades de que una / \

empresa sea rentable.

- Restricciones legales

-Diferenciacién y publicidad

fi - Novedades en el mercado

A - Cambios tecnolégicos
- Elevados costes de inicio

- Ventajas en costes
- 4

- Facilidad de sustitucion

- Ndmero de empresas competidoras 3. PODER DE NEGOC'ACION

- Diferenciacion del producto

- Ritmo de crecimiento DE CLIENTES

- Tipo de producto

- Numero de proveedores

- Organizacién de los mismos 9 “

- Posibilidad de cambio "- ;} : d'_cua'ntos competidores tengo? =
\ / ; ¢Pueden robarme mis clientes? ' i
-, . 1 T
1 éCudnto poder tienen los proveedores | F I ¢Cuanto poder tienen los clientes?
| para fijar sus condiciones? I T -Al\,— . ‘ : éTienen facil cambiar a otra empresa? |
[ ™ - = v =0 ] e e s s s s s e s e s e s e s s

'.---"‘ ¢
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El ANALISIS DAFO consiste en realizar un doble analisis externo e interno que nos
permite conocer las Debilidades, Amenazas, Fuerzas y Oportunidades de la
empresa.

¢ El analisis externo, consiste en analizar todos los factores del entorno general que

pueden afectar a la empresa (factores politicos, econdmicos, sociales y tecnoldgicos),
conocido como analisis PEST. Asimismo, debemos analizar los factores del entorno
especifico, que incluyen analisis de clientes, la competencia y los proveedores. Para ello
podemos usar las fuerzas competitivas de Porter. Este anadlisis nos debe dar las

oportunidades y amenazas de la empresa.

e Las oportunidades son factores positivos del entorno que pueden beneficiar

a nuestra empresa y darles una ventaja competitiva. Asi, la prohibicién de los W

coches diésel seria una gran oportunidad para los coches eléctricos.
e Las amenazas seran factores negativos del exterior que pueden ser poner a

la empresa en desventaja competitiva. Por ejemplo, si empresas como Amazon o
Google empiezan a prestar dinero, esto seria una gran amenaza para los bancos.

e El analisis interno, consiste en analizar la propia empresa, tanto sus actividades
como sus recursos clave (recursos humanos, tecnologia, organizacion etc.) para detectar
donde puedo tener ventajas con la competencia. El analisis nos debe dar las fortalezas y
debilidades de la empresa (podemos usar el andlisis de la cadena de valor de Porter).

e Las fortalezas son rasgos propios de la empresa que le hacen tener ventaja )

con la competencia. Por ejemplo, las posibilidades de amplios aparcamientos j—
puede ser una ventaja para supermercados como Carrefour.

son rasgos de la empresa que le hacen tener desventaja. La
lejania de los Carrefour puede ser una desventaja respecto a otros como Dia.

MATRIZ DAFO

Aspectos favorables

Aspectos en que somos peor

que la competencia
AMENAZAS

Situaciones del entorno

que nos pueden perjudicar

fuertes y sus oportunidades y ocultar sus puntos débiles y sus amenazas. Para ello

Una vez realizado el analisis DAFO la empresa debe intentar explotar sus puntos
debera elaborar su estrategia competitiva

Yﬂu TUhe El analisis DAFO

)\  FORTALEZAS
> Aspectos en que somos mejor : ANALISIS
P : ) i INTERNO :

que la competencia| ' i..............}

Lo N : ANALISIS
\Md/ Situaciones del entc?rrlo ! EXTERNO :
que nos pueden beneficiar| " * 3

Los clientes tienen muchas opciones a la hora de comprar un producto, por lo que las
empresas buscan aspectos en los que puedan ser superiores a otras para que los clientes
se decanten por ellas. Es decir, buscan ventajas competitivas.

Una VENTAJA COMPETITIVA es una caracteristica o recurso con el que cuenta la

empresa que le permite tener mejores resultados que sus competidores.

Para poder desarrollar una ventaja competitiva, las empresas pueden desarrollar alguna
de las siguientes tres estrategias competitivas:

1 Una empresa puede conseguir ventaja
cuando es capaz de producir a precios mas baratos que sus
competidores. Asi, puede bajar los precios y aumentar sus ventas. Un
ejemplo de empresas con esta estrategia son Ikea o Decathon.

2 Una empresa puede conseguir ventaja si su
producto es percibido como unico por los consumidores. Esto hace
que los clientes estén dispuestos a pagar mas con lo que la empresa
gana mas beneficios. Un ejemplo de productos muy diferenciados son

HARLEY-DAVIDSON

Segmentacion o nicho de mercado. RV Rl R ek
conseguir ventaja si se centra en un grupo mas pequefio de
consumidores (un segmento) y les ofrece un producto especifico que -
se ajuste a sus necesidades. Una vez elegido dicho segmento, la
empresa puede llevar a cabo una estrategia de liderazgo en costes o ;

de diferenciacion sobre dicho grupo. Por ejemplo, Aquarius se ha
especializado en ofrecer una bebida para deportistas. Una vez elegido
el segmento llevan una estrategia de diferenciacion (mucha gente lo
considera mejor que otras bebidas de este tipo) por lo que puede
cobrar un precio mayor.

: las motos Harley-Davidson o la marca Apple.

Segmentacion

estrategia

<

VENTAJA
COMPETITIVA

Yl)ll Tllhe Las estrategias competitivas
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Ya has decidido qué clase de empresa vas a montar y qué estrategia vas a seguir. ;Y
ahora qué? Una de las primeras decisiones que vas a tener que tomar es el lugar donde
se localiza y la empresa y el tamafio de la misma. Como veras, localizacién y dimension
son decisiones estratégicas, ya que puede ser determinantes para el éxito de tu empresa
y no son faciles de modificar a corto plazo.

La localizacién y dimensién de la empresa son decisiones que suelen tomarse en el
momento del nacimiento de la empresa y que normalmente se toman de manera
conjunta. Es decir, una determinada dimension puede implicar que no podamos
localizarnos en determinados lugares. Una localizacion, puede obligarnos a tomar una
dimensién en concreto.

Localizacién y dimension son decisiones estratégicas, ya que suelen
implicar grandes inversiones iniciales, por lo que una vez tomadas, un
cambio de idea puede conllevar graves costes irrecuperables.

. 9
e La Localizacion 9&99 £

| La LOCALIZACION es el lugar donde queremos ubicar la empresa geograficamente. I

Se trata de una decision de tremenda importancia, que nos determina los clientes a los
que podemos llegar y los costes que vamos a tener. Podemos diferenciar los factores que
afectan a las empresas industriales y a las empresas comerciales.

Las empresas industriales son aquellas que transforman materias primas para fabricar
productos. Debido a que necesitan muchas materias primas, maquinaria y una fabrica
buscan minimizar sus costes de produccion. Asi, los factores que influyen en los costes
de estas empresas son:

1 Las empresas industriales
necesitan adquirir materias primas u otro tipo de productos para luego poder llevar a cabo
su actividad. Estar localizados en un punto que permita un rapido acceso a estas materias
primas es clave para reducir costes y tiempo de entrega.

2 Otro factor
importante es situarse cerca de mano de obra cualificada para llevar la actividad.
Las principales empresas tecnolégicas se situan en Silicon Valley, muy cerca de F(
la Universidad de Berkeley, una de las mas importantes en investigacién. Otro .
factor importante puede ser el coste. Muchas empresas que no necesitan mano
de obra cualificada prefieren irse a zonas donde los costes laborales son mucho
mas baratos. Un ejemplo claro es Zara, con talleres en Marruecos o Bangladesh.

. Estar
3 cerca de un lugar bien comunicado y de facil acceso por transporte puede
ser determinante. Por ejemplo, las fabricas se sitian en poligonos
industriales a la salida de autovias a las afueras de las ciudades.
4 Las empresas industriales suelen necesitar una
gran cantidad de terreno para instalar sus fabricas, por lo que intentan
localizarse en zonas donde el coste es menor.

5 Hay determinadas zonas ¥ ¢
que pueden tener una legislacion mas favorable o en las que la W

Administracién puede dar ayudas a una empresa si se ubica alli.

6 En ocasiones /-IQI-\
puede ser importante situarse cerca de empresas que ofrezcan servicios a S
complementarios, como banca, asesorias, abogados etc. o industrias ./
auxiliares que fabriquen determinados componentes o den servicio de Q

asistencia técnica.

Factores gue influyen en la localizaciéon comercial o de servicios

Las empresas comerciales o de servicios son aquellas que venden directamente los
productos u ofrecen servicios a las personas, por lo que priorizan estar accesibles a
los clientes. Algunos de los factores importantes para su localizacion son:

La proximidad de los clientes. Estar cerca de los clientes es
determinante para las empresas comerciales.y de servicios. Por este o
motivo los locales de los centros de las ciudades estan tan demandados.  , v
Los negocios se aseguran que muchos clientes pasen por su puerta.. A

Visibilidad del local. Por la misma razén, los locales mas visibles son un factor a
tener en cuenta: locales con mucha fachada, que hacen en esquina etc.

Coste del local. Los mejores locales suelen ser mas caros, por lo que el precio es
un factor a tener en cuenta. A una empresa le puede resultar interesante estar en un
local con peor ubicacién pero mucho mas barato.

Medios de transporte y facilidad de acceso. Es fundamental que el
local esté en un lugar que sea de facil acceso y/o con posibilidad de
transporte publico, asi como con posibilidades de aparcamiento. Por ese
motivo, muchos supermercados se estan situando a las afueras de las
ciudades.

Complementariedad de actividades. También puede ser interesante una
ubicacion que tenga otros servicios complementarios. Por ejemplo, puede ser
interesante poner una tienda en un centros comercial donde hay cine, restaurantes y
todo tipo de tiendas.
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e La Dimension

Un error comun al hablar de dimension es pensar que nos referimos a cuanto espacio
ocupa nuestro local. Asi que vamos a intentar no cometer este grave error. Dimension
siempre tiene que ver con capacidad de produccién, no con espacio fisico.

La DIMENSION o tamafio de la empresa nos indica la capacidad productiva de la
empresa, entendida esta como la cantidad maxima que una empresa es capaz de
producir en un periodo de tiempo.

Criterios para medir la dimension de la empresa

Ademas de la capacidad productiva, existen otros croterios para medir la dimension de la
empresa. Algunos de los mas utilizados son:

- Numero de trabajadores. Las empresas pueden ser categorizadas como
microempresas (menos de 10 empleados), pequefias empresas (10-49 empleados),
medianas empresas (50-249 empleados) y grandes empresas (250 o mas empleados).

- Valor de sus activos (los bienes que tiene la empresa, asi como sus derechos de cobro).
- Los ingresos anuales o facturaciéon que obtiene la empresa.

- La presencia geografica. Las empresas pueden ser locales, regionales, nacionales o
internacionales, dependiendo de la ubicacion de sus instalaciones o puntos de venta.

- Valor de mercado. El valor total de las acciones o participaciones de la empresa.

Por tanto, podemos decir que las empresas con mas trabajadores, activos, ingresos
anuales, presencia geografica y valor de mercado, tendrian una mayor dimension

¢Cual seria la dimensién 6ptima de una empresa? Elegir la dimension de una empresa
es elegir cual va a ser la capacidad maxima de produccién. Esta decisidon viene
determinada por la demanda prevista, es decir, el objetivo de la dimensiéon de una
empresa es satisfacer la produccién que en cada momento el mercado desea comprar.

El problema es que la demanda puede variar en el corto plazo, mientras que mi dimension
va a permanecer fija por mucho tiempo. Imagina un hotel que durante todo el afio tiene
una media de 30 clientes al dia y en verano la demanda se dispara a 120

La empresa se enfrenta a un doble problema:

1 Con la dimensién de nuestra empresa no podemos atender
a todos los clientes, es decir la empresa esta infradimensionada y esta perdiendo clientes
y por tanto beneficios que podria tener si la dimension fuera mayor. Piensa en el hotel
anterior que en verano solo tiene espacio para 50 clientes y pierde a los ofros 70.

En este caso, la empresa se debe plantear hacer /
inversiones para hacer mas grande su empresa. .. l

Si la demanda
crece, perdemos
clientes que no
podemos satisfacer

@ Exceso de capacidad. La empresa tiene una demanda muy inferior a su capacidad

de produccién, por lo que tiene fabricas y maquinas sin usar. Podria producir mucho mas,
es decir esta sobredimensionada Io que hace que los costes sean mucho mas elevados
que si la dimension fuera menor. En nuestro hotel tenemos espacio para 50 personas, pero
en invierno solo vienen 30, por lo tanto, si nuestro hotel fuera mas pequerio, tendriamos
menos costes (limpieza, luz, alquiler).

: En esta ocasion, nos podemos plantear hacer nuestra empresa mas :
= pequena, lo que hara que nuestros costes sean mas pequeios. .

Silademandaes |
baja, podriamos no |
cubrir los mayores I

costes

= - - - - - -

Exceso de capacidad

(empresa
sobredimensionada)

( ~
l
l
l

Asi en ocasiones elegir la dimension 6ptima puede ser
complicado por las variaciones de la demanda. Elegir un
tamafio muy grande nos puede llevar a grandes inversiones que
pueden ser una losa si la demanda no responde. Un tamafio muy
pequefo nos acarreara menos costes, pero nos puede hacer
perder clientes si la demanda crece mas de lo previsto.
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Ya has elegido dénde vas a localizar tu empresa y la dimension que te permite atender la
demanda prevista. Las cosas te van bien y cada vez tienes mas clientes. Como hemos
visto, tu empresa empieza a quedarse pequefia y no puedes atender toda la demanda. Tu
empresa esta infradimensionada. Ha llegado el momento de empezar a crecer.

El crecimiento de la empresa puede venir a través de dos vias:

A Crecimiento interno. Es aquel que ocurre dentro de la empresa cuando se desea
aumentar la capacidad de produccién a través de inversiones.

B Crecimiento externo. La empresa adquiere o coopera con otras empresas que ya
existen lo que le permite aumentar su dimension y por tanto su capacidad productiva

® El crecimiento interno

ElI CRECIMIENTO INTERNO se produce cuando una empresa desea crecer a

través de sus propias inversiones.

Este crecimiento de la empresa puede ser a través de dos vias: la - )
. T .z . . g .z A
estrategia de especializacion o la estrategia de diversificacion. = KR

A) Estrategia de especializacion.

La empresa sigue vendiendo el mismo producto, o productos complementarios a este,
pero busca aumentar su demanda. Hay 3 opciones.

® Penetracion del mercado. Se busca vender mas en los mismos

mercados. Para ello es necesario robar clientes a la competencia o
conseguir que nuestros clientes compren mas de nuestro producto.
Seran necesarias promociones, publicidad o precios mas baratos. Por
ejemplo, cuando las compafiias de teléfono nos llaman para que nos
cambiemos a su operadora con ofertas.

® Desarrollar nuevos mercados. Se buscan vender el producto a
grupos de personas o zonas que antes no compraban el producto. Por
ejemplo, Cola-Cao normalmente ha sido consumido por nifios, y ahora
la marca esta tratando de dirigirse al mercado de los adultos.

® Desarrollo nuevos productos. Se venden nuevos productos
complementarios a los mismos clientes que antes. Por ejemplo, Gillette
aumento su oferta de cuchillas de afeitar a after-shave, espumas, geles
etc.

Youllllil] El crecimiento interno

B) Estrateqgia de diversificacion.

Se producen productos diferentes a consumidores a los que normalmente no les
vendemos (nuevos mercados). Dentro de ella diferenciamos:

@ Diversificacion horizontal o relacionada. Cuando aun siendo
diferentes productos, hay algun tipo de conexién entre ellos, por lo que
estamos dentro del mismo sector. Por ejemplo, el principal producto de
Apple era ordenador Mac. Pero luego llegé el IPod, IPhone, IPad efc.

Diversificacion heterogénea o no relacionada. No hay
absolutamente ninguna relacion entre los productos y los mercados . MITSUBISHI
nuevos Yy los antiguos. Por ejemplo, Nokia inicialmente era una
empresa papelera y hoy es conocida por la venta de méviles. Mitsubishi
produce desde aire acondicionado hasta automéviles.

Diversificacion vertical. Ocurre cuando la empresa quiere llevar a cabo mas

@ fases en la cadena de valor (proveedor-fabricacién-distribuidor). De esta manera lo
que desea la empresa es controlar todas las fases del proceso para no depender
de otros. Puede ser en dos sentidos:

ok
® Diversificacion vertical hacia atras. En este caso, se asumen fases
(9 anteriores a la que realiza la empresa. El distribuidor podria convertirse en
Carrefour fabricante y el fabricante en su propio proveedor. Por ejemplo, Zara no sélo
distribuye la ropa, sino que también es el encargado de su fabricacion.

® Diversificacion vertical hacia delante. El fabricante puede abrir sus
tiendas propias para distribuir el producto. EIl proveedor, puede vender a
sus clientes directamente por internet. Este es el ejemplo de Adidas, que
recientemente abrié mas de 2000 tiendas propias en China.

La diversificacion es la estrategia mas arriesgada, ya que probamos nuevos productos en
mercados que no conocemos. La matriz de Ansoff nos permite ver estas opciones.

EL CRECIMIENTO INTERNO

Mismos productos Nuevos productos

Mismos Penetracion de mercado Desarrollo de productos
mercados (especializacion) (especializacion)
lod . Diversificacion
Mercados  Desarro o. |(-a mfelr'ca os Horizontal
nuevos (especializacion) Heterogénea

Vertical (adelante y atras)
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® El crecimiento externo

El CRECIMIENTO EXTERNO es la unién o cooperacién con otras empresas, lo que
también nos permite aumentar nuestra capacidad productiva.

Hay dos formas con las que podemos crecer de manera externa: la
cooperacion y la concentracion empresarial

Cooperacion empresarial.

Son acuerdos en los que dos 0 mas empresas se unen para conseguir unos
objetivos comunes.

Joint-ventures. A

Son acuerdos entre varias empresas normalmente de diferentes = |
paises. La empresa extranjera suele aportar capital y la nacional,
conocimientos del mercado. Se suele utilizar cuando una empresa +
quiere entrar a competir en otro pais del que no tiene mucha
informacion. Por ejemplo, en el afio 2006 la alemana Siemens y la
finlandesa Nokia anunciaron la formacién de una joint venture llamada
Nokia Siemens Networks

Cartel

Son empresas del mismo sector se ponen de acuerdo para fijar
precios y repartirse el mercado. El ejemplo mas famoso es la OPEP,
que son los paises exportadores de petréleo que se ponen de
acuerdo para fijar los precios de los barriles. Hay que tener en
cuenta que estan prohibidos por la UE.

Unién temporal de empresas (UTE)

Es un acuerdo entre empresas que se asocian para llevar a cabo un
proyecto en concreto. Esta unién solo durara mientras dure el proyecto. Es
bastante habitual para proyectos de obras publicas que se realizan por
varias empresas a la vez. m
Cluster

Es una concentracion geografica de empresas, universidades y otras
instituciones con un mismo interés. Las empresas compiten entre si,
pero también se prestan servicios las unas a las otras y se benefician
de la cercania entre todas ellas. Un ejemplo es Silicon Valley en

California con Apple, Microsoft, Google junto a la universidad de
Berkerley, la universidad tecnoldégica mas importante, de donde
obtienen mano de obra cualificada.

Y(]u Tuhe El crecimiento externo

Concentracién empresarial.
Es la unién entre dos o mas empresas. Podemos diferenciar:

A) Participacion.

Una empresa compra parte de las acciones de otra para dominarla, pero ambas
empresas se mantienen. El control puede ser absoluto si las acciones adquiridas son
mas del 80%, mayoritario si superan el 50% y parcial debajo del 50%. Destaca el
Holding.

Un HOLDING surge cuando una empresa matriz controla por participaciones a varias
empresas de distintos sectores Esto da gran control del mercado e importantes ventajas
fiscales. El ejemplo mas conocido en Espafia es Inditex, empresa matriz que agrupa a
conocidas empresas como Zara, Pull and Bear, Massimo Dutti o Berhska.

B) Integracion.

Es la unién de empresas en la que al menos una de ellas pierde su personalidad juridica.
Pueden ser verticales hacia adelante, verticales hacia atras y horizontales.

En la integracion horizontal la unién se produce entre empresas
competidoras del mismo sector. Puede ser fusiéon y absorcion.

Es la union de varias empresas para crear una nueva. Las anteriores
desaparecen y pierden su personalidad juridica y se forma una nueva empresa con
personalidad juridica propia y con un patrimonio unico. Por ejemplo, Bankia naci6 de la
fusion de 7 cajas de ahorros.

Una empresa adquiere a otra absorbiendo todo su patrimonio y por tanto

solo desaparece esta ultima que es la que pierde su personalidad juridica. Un ejemplo lo
tenemos cuando Vodafone absorbié a ONO.

En la integracion vertical (Trust) varias empresas se unen y controlan todas

las fases del proceso de produccion. Es lo que conocemos como TRUST. Puede ser
hacia adelante o hacia atras.

Es aquella en la que las empresas quieren tomar control

de las empresas distribuidoras. Un ejemplo son las FRANQUICIAS que son un
acuerdo entre el franquiciador (que normalmente es quien ha desarrollado un proceso
de produccién y una marca) y el franquiciado, que recibe el derecho de usar esa marca
a cambio de una determinada cantidad. Por ejemplo, McDonalds

En este caso la empresa quiere tomar control de los

proveedores. Por ejemplo, Nestlé destaca por el control de agricultores a los que les
suministra plantas de café para que las cultiven para ellos.
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https://www.youtube.com/watch?v=uHci9gjeJJQ&ab_channel=ECONOSUBLIME

ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO
A CRECIMIENTO INTERNO

ESPECIALIZACION DIVERSIFICACION

® Penetracion de mercados e Horizontal o relacionada
e Desarrollo de mercados

® Desarrollo de productos

CRECIMIENTO EXTERNO

e Heterogénea o NO relacionada
e Vertical (adelante y atras)

PARTICIPACION

Minoritaria, parcial o mayoritaria

Empresa matriz que controla las
demas (HOLDING)

INTEGRACION

Horizontal
e Fusién @'*' B) A&

J Absorcic’m@+ B =®

Vertical (Trust)

e Hacia adelante
e Hacia atras

e Subcontratacién vs integracion vertical

No debemos confundir la integracién vertical con la subcontratacion (outsourcing)

LA SUBCONTRATACION (O OUTSOURCING) consiste en contratar a empresas

externas especializadas para que lleven aquellas funciones que la empresa no ve
rentable realizar por si misma. Algunos ejemplos de funciones que son

desarrolladas por especialistas externos a la empresa, son la gestion de néminas el
marketing, la contabilidad, la formacién de los trabajadores o la limpieza

LA INTEGRACION VERTICAL consiste en el control de una empresa de todas las

fases del proceso de produccion (suministro de materias primas, produccion y
distribucion).

[ INTEGRACION VERTICAL ] SUBCONTRATACION

éQUE ES? ! Se controlan todas las fases del Se contratan empresas externas
proceso productivo. para realizar algunas funciones.
VENTAJAS * Se tiene el control total del * Mas flexibilidad para

aumentar o disminuir
estas funciones.
* Menos costes fijos al no
tener que crear algunos
departamentos

proceso de producciony la
;‘.’ calidad de los productos.
* Reduce costes de
intermediarios al no
depender de otros.

-’

evUSESEEEESEEEEEEREEEREEERREN,, SNLLLLELLLL LI L LI LRI LLY N
.

*

: « Aumentan los costes fijos

INCONVENIENTES | : . > 1S, * La empresa depende de
al tener que invertir en

empresas externas.

. infraestructuras (como  :: .
: o . == o Lassoluciones externas
. fabricas y oficinas) o .: (.
. e no son tan rapidas.
. departamentos. )
Yen . * *

En definitiva, cada empresa debe decidir si le interesa llevar a cabo todas las fases de su
proceso de produccion (integracion vertical) o subcontratar algunas funciones contratando
algunas empresas. Por ejemplo, Apple estéa integrada hacia adelante al ser duefia de sus
propias tiendas donde vende sus productos. Sin embargo externaliza la produccién de
sus iPhones, subcontratando a otras empresa, que tiene la experiencia y los recursos para
fabricar los dispositivos a un coste menor.

samus®

..lllllllllllll-‘
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e Las multinacionales.

Cundo una empresa crece mucho y decide crear filiales en otros paises, nos encontramos
con una empresa multinacional.

Una EMPRESA MULTINACIONAL es aquella que esta formada por una empresa
matriz y un conjunto de filiales en otros paises en donde llevan a cabo no sélo la
venta, sino también la produccion y otras actividades como finanzas o publicidad.

Las empresas multinacionales tienen una serie de caracteristicas comunes:

@ La empresa matriz controla a las filiales, aunque dependiendo de cada

multinacional, estas pueden tener mayor o menor libertad de decision.

@ Son empresas de gran tamafo, que, al aumentar su dimension, desarrollan
economias de escala con las que disminuyen sus costes medios. Esto les permite
producir mas barato que otras empresas y ser lideres en su sector, con lo que muchas
veces pueden absorber otras empresas mas pequenas.

Suelen ser empresas que invierten una parte importante de su capital en
investigacién y en tecnologia, lo que les ayuda a mantener su liderazgo.

Aplican estrategias diversificacion que les permiten llevar a cabo actividades muy
variadas.

La existencia de empresas multinacionales tiene una serie de

Al instalarse en otros paises, son necesarias inversiones que permiten
aumentar la produccién y el empleo en esos paises.

Fruto de la disminucion o’ ~

’ [}

de costes, muchas multinacionales (aunque no todas) pueden ofrecer '

. P . .

productos a precios mas bajos que otras empresas. \ ’
’

ya que como hemos
dicho, estas empresas suelen hacer grandes inversiones en investigacion.
No cabe duda de que Apple ha contribuido en gran manera a nuestra
sociedad, al ser clave en el desarrollo de productos como el stmartphone
que consumidores y empresas podemos disfrutar.

Y[]u Tl]be Las multinacionales

Inconvenientes de las multinacionales.

Pero no podemos olvidar la existencia de una serie de inconvenientes:

® Abuso de medioambiente y trabajadores. En muchas ocasiones, las ’

multinacionales deciden llevar la produccion a paises menos desarrollados
donde la legislacion es mucho mas permisiva. Debido a esto, se produce =
sobreexplotacion de recursos, contaminaciéon del medioambiente e incluso
abuso en las condiciones de muchos trabajadores. Este fendmeno se llama
deslocalizacion (lo explicamos mas abajo).

® Grandes desigualdades entre empresas grandes y pequeiias.
En ocasiones las empresas pequefias ven imposible competir con las de gran E
de tamafio, debido a que estos pueden producir mas barato. Esto esta
provocando el cierre de muchos pequefios negocios locales, con lo que la
riqueza se concentra en estas grandes empresas.

® Pérdidas de puestos de trabajo en paises desarrollados. Puesto
que muchas multinacionales producen fuera, se estan perdiendo puestos de
trabajo en los paises mas desarrollados. se creen en los paises menos
desarrollados. De hecho, si echas un vistazo a la mayoria de la ropa que

LOST MY
Jos

tienes, puedes ver como se han producido en paises menos desarrollados.

La deslocalizacion

LA DESLOCALIZACION es una practica llevada por algunas multinacionales, que

consiste en trasladar la produccién de la empresa a otros paises que le permiten
producir con menos costes. Normalmente, los paises a los que se llevan la
produccion suelen tener una mano de obra mas barata o leyes laborales, fiscales o
medioambientales mas permisivas.

La deslocalizacion provoca diferentes efectos:

a) Efectos en los paises que reciben la deslocalizacion.

- Se crean empleos en aquellos paises.

- Los salarios pagados suelen ser mayores que los de las otras empresas del pais.
- En ocasiones los productos obtenidos tienen una calidad inferior.

- Debido a la falta de legislacién, los paises receptores pueden ver perjudicado su
medioambiente.

b) Efectos en el pais de origen de la empresa
- Disminuye el empleo del pais, ya que ahora la produccion se lleva fuera.

- Se pagan menos impuestos dentro del pais.
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https://www.youtube.com/watch?v=ZcpcHmB46qo&ab_channel=ECONOSUBLIME

e Las PYMES.

Las PYMES, son las pequefas y medianas empresas. Para ser considerado una
PYME se debe tener menos de 250 trabajadores, un volumen de ventas inferior a

50 millones de euros y un activo inferior a 43 millones de euros.

Microempresas Hasta 10 < 2.000.000 € < 2.000.000 €
Hasta 50 <10.000.000€ ] < 10.000.000 €
Medianas Hasta 250 <50.000.000 € | <43.000.000 €

Aunque las multinacionales tienen muchas ventajas, las PYMES tienen estrategias que
les permiten competir y sobrevivir (el 99,9% de las empresas son Pymes). Destacamos:

£

= Hay algunas actividades es las que el trato personal es muy importante, lo que hace
que los clientes prefieran ir a pequefias empresas o autbnomos.

Son mas adecuadas para algunas actividades

= En otras ocasiones, como las actividades artesanales, la habilidad del
trabajador es mas importante que la tecnologia, por lo que las pequefias
empresas suelen ser preferidas. Por ejemplo, hay muchas personas que
prefieren comprar un mueble hecho a medida de manera artesanal antes
que comprar en IKEA.

aD

@ En algunos sectores es necesario que haya grandes y pequefias empresas

= En algunos sectores ya que esto permite

generar economias de escala y ahorrar costes (como ocurre con el automovil), y luego
(como concesionarios) en los que
el trato personal es muy importante.

(como ocurre en la

oo

= En otros sectores
agricultura), pero la
= En otros sectores,

, como en los automoviles, en donde
re recurre a empresas mas pequefas para la venta de piezas.

YouTl) aspvives

La relacion con clientes es més cercana y humana.

para adaptarse a los cambios de mercado. Al ser mas pequenas, se

pueden tomar decisiones de manera mas rapida que en las empresas grandes en donde,

al haber mas trabajadores y mandos intermedios, la toma de decisiones suele ser mas
lenta.

es mucho mas cercana y humana, lo que

lleva una mayor implicacién y satisfaccion laboral.

Las pymes pueden centrarse en actividades muy concretas y muy
reducidas. Por ejemplo, una tienda que se dedique sélo a arreglar pantallas de mdviles.

Debido a que son muy numerosas (99%), crean mucho
empleo para el pais. En Esparia alrededor del 60% del empleo es creado porlas PYMES.

Inconvenientes de las PYMES

® Dificultad para obtener financiacion. Normalmente la Unica manera de obtener
dinero por parte de las pymes es a través de las aportaciones de los propios socios o
pequenos préstamos bancarios.

® Producen con mayores costes. Ya que no pueden beneficiarse de las economias
de escala como las grandes empresas.

® Escaso poder de negociacion con clientes y proveedores: lo que hace que
tengan que aceptar las condiciones que les marcan estos.

® Menor formacion empresarial. La cualificacién de trabajadores y directivos suele
ser menor, ya que las pymes no tienen tantas posibilidades de formacién como las
grandes.

® Obsolescencia tecnoldgica. En la actualidad hay un desarrollo tecnolégico

continuo debido a los adelantos en la investigacion: la PYME suele tener falta de recursos
para adquirirlos y formar al personal. Ello implica mayores costes para la pyme y menor
calidad de su produccién.

En definitiva, aunque las Pymes tienen una serie de
inconvenientes ante las grandes empresas, tienen sus
estrategias que les permiten competir y que les puedan
dar algunas ventajas. 74


https://www.youtube.com/watch?v=NVPWSChAStY&ab_channel=ECONOSUBLIME

En 2015 se destapé _el escandalo del fabricante aleman de automoviles,
Volkswagen, que habia dotado a casi 11 millones de sus coches de un
sistema para engafar a las pruebas de emision de gases contaminantes.
Un estudié consideré que ‘las emisiones excesivas de los Volkswagen
vendidos en Alemania provocaran unas 1.200 muertes prematuras en
Europa, lo que corresponde a 13.000 afios de vida perdidos y 1.900
millones de euros en costes”. ;Es esto responsabilidad social?

Al igual que el entorno tiene una influencia decisiva en el éxito de una empresa, no
podemos olvidar que la empresa también influye en el entorno en el que habita.

Por supuesto, las empresas tienen muchos efectos positivos en la sociedad. Las empresas
crean puestos de trabajo y generan riqueza. Ademas, muchos de los grandes avances de
la humanidad han sido gracias a las empresas. Sin embargo, en ocasiones las empresas
también son responsables de grades problemas sociales, como contaminacion,
agotamiento de los recursos naturales, abusos laborales etc.

El problema, es que cuando la empresa provoca estos efectos negativos,
esta imponiendo una serie de costes sociales. Por ejemplo, una fabrica
muy contaminante produce polucién en el aire, lo que no sélo puede llevar a
una sensacion desagradable que disminuye la calidad de vida de los
ciudadanos, sino que puede llegar a desarrollar enfermedades mortales.

Los COSTES SOCIALES o EXTERNALIDADES NEGATIVAS son aquellos
efectos provocados por las empresas, pero soportados por toda la sociedad sin

que las primeras paguen por ellos (como la contaminacion)

En la actualidad, cada vez hay concienciacion de los efectos que las acciones de la
empresa pueden tener en la sociedad en general y la necesidad de que estas adopten una
mayor responsabilidad social en sus actuaciones.

e La Responsabilidad Social Corporativa.

Por supuesto, la empresa debe cumplir todas las leyes del Estado. Antiguamente, se
consideraba que esto era suficiente para tener una responsabilidad social, hoy en dia, sin
embargo, se considera que la RSC va mucho mas alla de sélo cumplir la ley.

La RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA (RSC) es el comportamiento

voluntario de empresas para que sus actuaciones tengan repercusiones positivas en
la sociedad.

Asi, decimos que hay una EXTERNALIDAD POSITIVA cuando las actuaciones de una
empresa tiene efectos positivos en la sociedad.

Ynu Tuhe La Responsabilidad Social Corporativa (RSC)

Los ambitos de la RSC.

La RSC de las empresas busca genera impactos positivos en 3 ambitos: econdémico, social
y medioambiental. Por tanto, dentro de la RSC diferenciamos:

La generacion de riqueza, de
puestos de trabajo, y el pago de impuestos son varias de las principales
responsabilidades de la empresa con la sociedad. Las empresas
responsables contribuyen al desarrollo econémico de su entorno.

La empresa debe incorporar todas las
preocupaciones de la sociedad y mejorar las relaciones con los grupos
implicados en su actividad: trabajadores, consumidores, proveedores o
el Estado. Las empresas responsables tienen a sus trabajadores en
condiciones dignas, informan a sus consumidores, respetan los
acuerdos con los proveedores, las leyes del Estado etc. Ademas
defienden la igualdad entre hombres y mujeres y los derechos humanos.

El deterioro del medio J
ambiente ha sido alarmante en los ultimos 50 afios. Las empresas t)
responsables intentar reducir el impacto no contaminando, consumiendo -a,
menos energia, haciendo un tratamiento adecuado de los residuos,

creando envases ecoldgicos etc.

La RSC como herramienta competitiva.

Ante esta situacién, muchas empresas se han dado cuenta de que los
consumidores y la sociedad, cada vez empieza a valorar mas a las

empresas que tienen esta RSC. Por ello, muchas empresas empiezan a !!!
adoptarla como una herramienta que les haga mejorar su imagen y asi
puedan vender mas. Por ello cada vez vemos mas empresas que dan
publicidad a sus envases ecolbgicos, donaciones a la sociedad efc.

El objetivo final es que las empresas acaben siendo responsables, no soélo para cumplir la
ley, 0 para mejorar su imagen, sino que lo hagan porque es lo correcto. De esta manera,
debemos distinguir tres niveles hacia una responsabilidad social completa.

El camino a empresas socialmente responsables

Empresas
responsables como

Empresas
responsables
porque es lo

correcto

estrategia
competitiva
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https://youtu.be/aiqlZ13y5Fg
http://www.eldiario.es/cultura/tecnologia/Escandalo-Volkswagen-trampa-ordenador-bordo_0_433607548.html

e La RSC y los Objetivos del Desarrollo Sostenible (ODS).

¢ Qué son los ODS?

En el aino 2000, 191 paises firmaron los Objetivos del Milenio que se debian cumplir
hasta el 2015, y de los cuales muchos se consiguieron. Sin embargo, todavia quedaba
mucho por hacer. En 2015, 193 paises miembros de la ONU firmaron los Objetivos
del Desarrollo Sostenible 2015 — 2030, también conocido como Agenda 2030.

Los ODS son unos objetivos globales adoptados por la ONU que buscan abordar los
principales desafios econémicos, sociales y ambientales del planeta. Lo que se

busca es un desarrollo sostenible, que se pueda mantener en el futuro, y equitativo,
para que todas las personas del planeta puedan disfrutarlo.

Estos objetivos globales son 17:

IGUALDAD

EDUCACION
DEGENERO

DECALIDAD

1]

REDUCCIONDELAS
DESIGUALDADES

&Q

FIN ) HAMBRE SALUD
DELAPOBREZA | & Y BIENESTAR

TRABAJO DECENTE
Y CRECIMIENTO
ECONOMICO

o

ACCION VIDA VIDA PAZ JUSTICIA AlIANZAs PARA
soecon 14 simonn 10 e 16 g 17 T

&
aP

R
Q0 © e
Podemos decir que estos 17 objetivos se resumen las siguientes metas:

e Acabar con la pobreza y el hambre garantizando una vida sana.

e Conseguir el acceso universal a servicios basicos como el agua y
la energia sostenible.

e Garantizar la igualdad de oportunidades de desarrollo a través la educacion y el
trabajo decente.

¢ Reducir las desigualdades en el mundo, especialmente las de género.

e Cuidar el medioambiente protegiendo los océanos y los
ecosistemas.

<

€. &
<7
Ay _I'

e Promover la colaboracion entre ciudadanos, gobiernos y empresas.

Relacion de los ODS y la RSC.

La responsabilidad social corporativa (RSC) y
los Objetivos del Desarrollo Sostenible (ODS)
estan muy relacionados, ya que ambos tienen
como objetivo promover el desarrollo
economico, social y ambiental sostenible.

Las empresas pueden contribuir a los ODS a través de los ambitos de su Responsabilidad
Social Corporativa (RSC) contribuyendo al desarrollo de su comunidad, cuidando las
relaciones con sus empleados y clientes o llevando procesos productivos que sean
respetuosos con el medioambiente,

i Y

Asi, algunas de las acciones de RSC que podrian contribuir a los ODS son:

e Promover la igualdad entre hombres y mujeres en el trabajo,
ofreciendo igualdad de oportunidades y salarios justos (ODS 5y
ODS 8).

P i
e Crear programas de ayuda personas desfavorecidas de la \\ %
comunidad a través de los diferentes recursos de la empresa

(ODS 1y ODS 10). Por ejemplo, algunos supermercados donan IOASTON
alimentos antes de llegar la fecha de caducidad.
&
e Utilizar energias renovables, reducir los residuos y reciclar (ODS A ¥
7y ODS 13). \

Estos son solo algunos ejemplos, pero obviamente habria muchisimos mas.

En definitiva, llevar a cabo practicas de RSC puede hacer que las
empresas contribuyan a conseguir los ODS y entre todos
consigamos un desarrollo sostenible, asi como una sociedad mas
justa y equitativa.
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PRODUCTO FINAL. ANALIZAMOS EL ENTORNO.
Seguimos trabajando en nuestro modelo de negocio por grupos. Para esta tarea vamos a

necesitar trabajar con internet ya que vamos a analizar el entorno. Tal vez algunas Noricia  JUSTIFICACION DE I NoTicia  JUSTIFICACION DE si
cuestiones las podemos resolver desde el aula, y podemos empezar trabajando ahi para FACTORES. 1 LA NOTICIA 1 ES 2 LA NOTICIA 2 ES
’ NEGATIVA O POSITIVA. NEGATIVA O POSITIVA.

avanzar, pero un minimo de tiempo navegando en internet sera imprescindible.

Politico-legales.

Para completar la tarea debemos rellenar 3 fichas, que
conforman el analisis del entorno y que puedes descargar
aqui: plantilla analisis del entorno (analisis PESTEL, analisis
de la competencia y analisis DAFO).

Econémicos.

Socio-culturales.

Tecnolégicos.

INSTRUCCIONES PARA RELLENAR LAS FICHAS.

PASO 1. Analisis PESTEL (ficha 1).

Con el andlisis PESTEL vamos a hacer un analisis del entorno general de nuestro negocio.
Debemos buscar dos noticias para cada uno de los factores (politicos, econémicos,

ANALISIS DE LA COMPETENCIA. *

I

socioculturales y tecnolégicos). AJA
y g ) NOMBRE DE LA ::3:';::::;‘. PRECIO DE LA PUNTO FUERTE PUNTO DEBIL ::!NJ“ A

- . .. EMPRESA. COMPETENCIA. DEL RIVAL. DEL RIVAL.
Rellenamos la tabla donde escribimos el titular de la noticia AL NUESTRO. ELLOS.

que hemos encontrado para cada factor (podemos pegar
también el enlace de la noticia si hacemos la tabla a
ordenador) y justificamos si esas noticias son algo positivo
(una oportunidad) o negativo (una amenaza) para nuestra
idea de negocio.

PASO 2. Analisis de la competencia (ficha 2).

Tenemos que investigar la competencia, es decir las
principales empresas competidores que ofrezcan productos

o servicios similares dentro de nuestro entorno (empresas a

las que nuestros clientes podrian comprar). De cada una de (-\ ‘ :
eIIe?s |nvest|gar.emos que Rroductos o. servicios ofrecen, Sa—v?—se
calidad, precios, atencion al cliente, fortalezas y o
debilidades, y cual puede ser nuestra ventaja competitiva con

cada una de ellas.



https://drive.google.com/file/d/123aLTMr_1-CXiB3vbxzR0mYOueLnlbMe/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/123aLTMr_1-CXiB3vbxzR0mYOueLnlbMe/view?usp=sharing

PASO 3. Analisis DAFO (ficha 3).

Con toda la informacion de las tareas 1y 2 ya podemos hacer
nuestro Analisis DAFO con nuestras debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades.

-

DEBILIDADES ‘ FORTALEZA

AMENAZAS

J OPORTUNIDADES

PASO EXTRA. Cambios en el lienzo de modelo de negocio.

Teniendo en cuenta todo lo que hemos aprendido al analizar el entorno, puede que
quieras cambiar tu propuesta de valor para aprovechar tus oportunidades y fortalezas y
para minimizar tus amenazas y debiblidades. Haz todos los cambios que consideres
oportunos en tu lienzo de modelo de negocio, sustituyendo los post-it tanto en la
propuesta de valor como en cualquiera de los otros bloques.

SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES = PROPUESTA W@ RELACIONES SEGMENTO DE
CLAVE DEVALOR = = _ CONCLIENTES CLIENTES

(O}
RECUR CANALES @)

CLAVE

ESTRUCTURA‘]'[‘ FUENTE DE I
DECOSTES 1, I INGRESOS.|I|_
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http://www.econosublime.com/
https://www.instagram.com/econosublime/?hl=es
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https://www.instagram.com/econosublime/?hl=es
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Ya tenemos una idea de negocio maravillosa y con ella no solo cambiar el
mundo, sino que nos vamos a forrar. ;Ahora que hacemos? ;Creamos la
empresa?

Una vez que tenemos una idea, el siguiente paso seria validar dicha idea de
negocio, es decir, asegurarnos de que nuestro modelo de negocio tendra
clientes y es rentable. Para ello, podemos iniciar con una startup.

UNA STARTUP es una organizacién temporal que se caracteriza por estar en una
fase inicial de desarrollo en busca de un modelo de negocio rentable.

Entonces, ¢como iniciamos una startup? Veamos cdémo funcionaba la metodologia
tradicional y como funciona la nueva metodologia Lean Startup.

- M  Conla metodologia tradicional, una vez que un emprendedor tenia una

‘ - Y idea de negocio, hacia una pequefia investigacion de mercado y

Q@;E:E entonces redactaba un plan de negocio para convencer a personas para

2l ~ que invirtieran en el negocio. Una vez que se tenia el dinero llegaba el
]

momento de ejecutar ese plan de negocio, se montaba la empresa, se
contrataban a personas para desarrollar el producto y para promocionarlo para que asi los
clientes lo compraran.

La metodologia tradicional se basaba en la ejecucion de un plan de negocio donde
se necesitaba una importante inversiéon de dinero para ponerlo en marcha ¢Cuando
sabiamos si nuestra era valida? Solo después de que toda la empresa estuviera montada
y se hubiera hecho toda la inversion y empezado a vender, el emprendedor podia
comprobar si la idea era un éxito y los clientes se lanzaban a comprar el producto.

Sin embargo, muy a menudo se descubria en ese momento que el producto no se ajustaba
a lo que de verdad los clientes querian, lo que suponia la pérdida de una gran cantidad de
dinero y tiempo invertido que no podria recuperarse.

LA METODOLOGIA LEAN STARTUP es un nuevo enfoque para desarrollar startups
que busca validar la idea de negocio adaptando el producto a lo que los clientes
demandan antes de desarrollar el producto y lanzarlo al mercado.

El objetivo es partir de las necesidades de los clientes contando con su opinién, para ir
haciendo poco a poco ajustes al producto hasta poder llegar a la version final.

Al contar continuamente con la opinién de los consumidores y hacer ajustes en el producto
podemos validar la idea de negocio y saber que tendra éxito, ya que se ajustara a lo que
los clientes quieren y a lo que estaran dispuestos a pagar. La metodologia Lean Startup
se basa en la biusqueda del modelo de negocio y no en la ejecucion.

La metodologia Lean Startup se basa en las siguientes 3 herramientas principalmente:

RN 1 #

Lo primero (s [ scivioe | [ramss ©; [ scsreems ] (sesmomone @
CLAVE CON CLIENTES

es organizar nuestra idea de negocio. Para ello P e
usamos la herramienta del lienzo de modelo de

negocio con los 9 bloques que necesitamos nm-:
conocer para crear una empresa. Aqui indicamos a

qué clientes nos vamos a dirigir, cual es la 2=
propuesta de valor que les haremos, cOmo nos | = L
relacionamos con ellos etc.

)
CANALES

Sin embargo, en este punto todo son hipétesis, es decir suposiciones de cémo sera
nuestro modelo de negocio. Luego es bastante probable que estemos equivocados en
estas suposiciones y el mundo real no sea como pensamos. Aun asi, el lienzo nos sirve
para hacer una primera organizacion de la idea de negocio.

Una vez que tenemos desarrollada la idea de
negocio en el lienzo, llega el momento de validar dicha idea. La herramienta
de desarrollo de clientes consiste en salir a la calle y preguntar a los posibles
clientes. Ahi descubriremos qué estamos equivocado en muchas de las
hipotesis y que tal vez los clientes quieran otras cosas y tenemos que hacer una serie de
cambios en nuestro lienzo de modelo de negocio.

No podemos conocer todas las funciones que
el consumidor quiere antes de hablar con él. No tiene sentido que creemos el
producto final y entonces salgamos a preguntar. El desarrollo de producto agil
consiste en empezar creando un producto minimo viable (un producto con unas
caracteristicas minimas), y a medida que obtenernos feedback de los clientes lo podemos
ir incrementando y afiadiéndole las funcionalidades que estos desean.

Las HERRAMIENTAS DE DESARROLLO DE CLIENTES Y DE
PRODUCTO AGIL se realizan de manera conjunta. Salimos a la calle
a hablar con los clientes para que prueben el producto minimo viable y

nos digan su opinion. Con este feeback, afiadimos nuevas funciones
al producto y volvemos a salir a la calle y volvemos a preguntar, para
asi afiadir niievas fiinciones hasta nodemos lleaar a la version final
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La metodologia Lean Start-up R

parte del paso previo de que el O @

emprendedor tiene una idea de

negocio basada en una serie de

hipétesis o suposiciones de

cémo este funcionara. A partir @

de ahi, la metodologia se centra

en un circuito de 3 pasos: se

comienza por crear un producto a8 B
minimo viable, se mide si el JATOS
producto encaja con lo que 77 »—‘
quiere el cliente y se aprende.
Este proceso se repite de
manera continua.

El primer paso se encuentra en organizar la idea inicial a través de técnicas como la del
lienzo del modelo de negocio. Debes establecer qué necesidad cubrira nuestro negocio y
crear una propuesta de valor que la resuelva. En este paso previo ya podemos salir a la
calle para empezar con la técnica de desarrollo de clientes y entrevistar a unos cuantos
clientes potenciales para saber si la solucién les encaja o si hay que modificarlo.

Cuanto antes hay que desarrollar un prototipo de la idea de negocio.
Sera el llamado Producto Minimo Viable, una versiéon que incluye
las caracteristicas basicas del producto, con el minimo esfuerzo
e inversion posible, para presentarlo a tus clientes potenciales, y
obtener con él la mayor informacion posible.

No hay manera exacta de crear el producto minimo viable, pero este debe permitir saber
al emprendedor si el producto puede tener éxito. Ni siquiera es necesario que sea una
version basica del producto final. Un producto minimo viable podria ser una
explicaciéon del producto a través de un video, un dibujo, una versiéon creada con

cartéon o con una impresora 3D, una historia del producto etc.

El siguiente paso es realizar algun tipo de mediciéon que nos permita conocer si el
producto se ajusta a lo que los clientes desean. Esta fase se puede hacer a través de
entrevistas, pruebas A/B, experimentos etc.

Una vez analizado todos los datos de las entrevistas y experimentos podemos aprender si
el producto se ajusta a lo que los clientes de verdad quieren o si tenemos que hacer algun
ajuste importante. Una vez que acabamos este paso 3 “APRENDER?”, el circuito crear-
medir-aprender se repite de nuevo ya sea a través de una iteracion o de un pivote.

e lteracion. Se produce en caso de que el producto minimo viable se ajuste en gran
medida a lo que los clientes quieren. La iteracién consiste en afadir pequefos
cambios para incrementar las funcionalidades del producto con la opinién de los
clientes y repetir el circuito creando una nueva version mas avanzada que volveremos
a presentar a los clientes.

e Pivote. Se producen el caso de que el producto no se ajuste a los clientes. Un pivote
es algun cambio importante en uno o més bloques del modelo de negocio, ya sea en
el propio producto o en otros aspectos. Por ejemplo, puede que el producto si sea
bueno pero que el segmento de clientes que estaria interesado es diferente al que
teniamos pensado.

En conclusién, la metodologia Lean Starfup propone utilizar este circuito agil donde el
emprendedor, una vez establecidas sus hipotesis y suposiciones, las va validando con un
producto minimo viable. Este permite saber con muy poca inversion si la idea que se esta
desarrollando tiene aceptacion por los clientes. Si se demuestra que responde al deseo
del cliente, se iran incrementando sus funcionalidades (iteracion) y, por el contrario, si no
encaja en el mercado, se debera darle un nuevo enfoque al negocio (pivotar).

El circuito se repite una y otra vez durante toda la vida de la startup. Cuanto mas vueltas
demos al circuito mas sabremos aué es lo auieren los clientes.

Aprendizaje validado.
La metodologia Lean
Startup permite conocer
qué es lo que desean los
consumidores, y por tanto,
qué puede hacer que el
modelo de negocio sea
rentable. Esto disminuye los
riesgos de fracaso de la
empresa.

Minimiza recursos.
Permite ahorrar tiempo y
dinero en una idea para que
luego no funcione. Tiempo,
ya que ayuda a identificar
desde muy pronto si los
clientes querran comprar el
producto. Y dinero, ya que al
crear solo un producto
minimo viable y salir a
preguntar se ahorra hacer
grandes inversiones.

Aprendizaje continuo.
La metodologia Lean
Startup se basa en un

feeback continuo de los

clientes, lo que permite
mejorar el modelo de
negocio.

En definitiva, la clave de esta metodologia es aprender en poco tiempo,
invirtiendo los minimos recursos.
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La mayoria de Startups fracasan mas por falta de clientes que por fallos al desarrollar un
producto. Por ese motivo, la herramienta de desarrollo de clientes es tan importante.

EL DESARROLLO DE CLIENTES es una herramienta desarrollada por Steve
Blank, que consiste en salir a la calle para descubrir a tus clientes, identificarlos y
validar tu producto. También se emplea para desarrollar caracteristicas en los
productos que se ajusten a lo que los clientes deseen.

En las startups el desarrollo lo hacen los propios fundadores, ya que al interactuar con los
clientes puede darse cuenta el mismo que tal vez su visidon no es correcta. En ese caso,
pueden pivotar y hacer un cambio importante en el modelo de negocio.

El proceso de desarrollo de clientes consta de 4 etapas. Las dos primeras forman parte de
lo que llamamos busqueda del modelo de negocio, en las que se centra la metodologia
Lean Startup, donde queremos verificar si hay clientes que nos comprarian el producto.
La segunda parte se centra en la ejecucién, una vez que el negocio ya ha sido validado.

CREACION DE
EMPRESA

CREACION DE
CLIENTES

DESCUBRIMIENTO VALIDACION
CLIENTES CLIENTES

¥ %Y

Cuando tenemos elaborado nuestro lienzo de modelo de negocios, todo lo visto son
hipétesis, es decir o suposiciones que hacemos de nuestra aula o nuestra casa sobre
quienes creemos que son nuestros clientes, que le podemos ofrecer o cuanto les vamos
a cobrar. Esta organizacion inicial esta bien porque es un punto de partida, pero debemos
tratar de convertir esas hipotesis o suposiciones en hechos en hechos.

La clave es salir a la calle para descubrir si de verdad existen las personas que tienen el
problema o necesidad que nosotros queremos resolver y por lo tanto si hay clientes para
el producto que queremos vender. Si es asi, descubriremos quiénes son de verdad
nuestros clientes, sus necesidades, sus problemas y cémo se comportan.

En esta etapa de descubrimiento de clientes distinguimos 4 fases

Fase 1. Organizamos todas las ideas en el lienzo de modelo de negocio. Lo hacemos
apuntando estas ideas con post-it, ya que seguro las tendremos que modificar.

Fase 2. Poner a prueba nuestra interpretacion del problema. Salimos a la calle a
preguntar al cliente, para asi saber si verdad estamos entendiendo bien su problema o la
necesidad que quiere satisfacer.

Fase 3. Poner a prueba la soluciéon con un prototipo (un producto minimo viable). No
hacemos un super producto que lleve mucho tiempo y dinero sino uno con caracteristicas
minimas que le podemos ensefiar al cliente para saber si esto es lo que quiere (un
esquema, una maqueta etc.) No es al azar: hacemos test, entrevistas o experimentos.
Fase 4. Verificar o pivotar. Si los clientes verifican que este producto
les resuelve el problema, podemos seguir afiadiendo nuevas
funciones al prototipo para acercarnos al producto final. Pero
normalmente tendremos que hacer un pivote y volver al lienzo de
modelo de negocios y hacer cambios importantes y repetir las fases
1,2,3y4.

Jot

Cuando de verdad creamos que ya hemos encontrado algo que de verdad satisface las
necesidades de los clientes, habremos conseguido la adaptacién del producto-mercado.
Ahora podemos pasar al siguiente paso: la validacion de clientes.

Ya hemos adaptado el producto al mercado.  Podemos ya montar la empresa? Va a ser
que no, ahora hay que validar la los clientes. Queremos comprobar si la solucién que
hemos propuesto (nuestra propuesta de valor) coincide con lo que lo que de verdad
pensabamos era el problema del cliente. Tenemos 3 fases en esta etapa

1. Estar preparados para vender. Es decir, tenemos que tener el producto completo con
una version muy avanzada que se pudiera vender.

2. Saldremos a la calle e intentaremos cerra la venta y conseguir clientes. Al intentar
vender puede que tengamos que volver a hacer cambios, ya que en ese momento los
clientes puede que digan que hay otras caracteristicas que no hemos tenido en cuenta,

3. Tendremos que volver a hacer cambios y volver a repetir todo el proceso. Solo
cuando lleguemos al punto en el que estemos seguros de que podremos realizar las
ventas, es cuando podremos pasar a la siguiente etapa del proceso.

ETAPA 3. Creacion _de clientes. Las dos primeras fases nos han dado dos datos
claves nos han permitido saber quiénes son de verdad nuestros clientes y si estos estan
dispuestos a comprar nuestro producto. En la etapa 3 trataremos de crear clientes. Aqui
llevaremos todas las acciones para crear demanda en los clientes para lo que sera
importante llevar estrategias de marketing.

El ultimo paso es crear una organizacion
que pueda vender el producto. Sera importante crear diversos departamentos 82
de produccidén, marketing etc.



¢Por qué un consumidor decide comprar un determinado producto? En principio
podriamos responder que las personas eligen aquellos productos que les permiten
satisfacer mas necesidades teniendo en cuenta la renta con la que cuentan y los precios
de los productos. Sin embargo, detras de estas decisiones veremos que hay un
comportamiento de compra que es necesario entender.

EL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR es aquella parte de la conducta de
las personas asociada a la toma de decisiones en la compra de un producto.

Para entender este comportamiento es imprescindible analizar tres conceptos.

1 Los habitos de compra del consumidor.
@ Los factores condicionantes de ese comportamiento.

@ El proceso que lleva a la decision de compra.

Los habitos de consumo se refieren a las pautas y comportamientos que las personas
adoptan cuando van a adquirir bienes y servicios. Para conocer los habitos de compra,
debemos saber dar respuesta a las siguientes preguntas:

¢Quién compra? Hay que saber quién es la persona que
verdaderamente toma la decisién de adquirir el producto, si es el
consumidor o quien influye en él. Por ejemplo, los juguetes son utilizados
por los nifnos, pero quienes los compran son los padres. Al tomar
decisiones debemos tener en cuenta a los dos grupos.

¢Qué compra? Debemos analizar el tipo de producto que selecciona entre
las distintas alternativas que valora.

¢Por qué compra? Estudiar cuéles son los motivos por los que adquiere
el producto. Por ejemplo, al comprar un smartphone ;qué se valora mas?

¢Coémo compra? Si la decisidn es razonada o emocional,
si la paga en efectivo o con tarjeta de crédito, etc. Por ejemplo, muchas
personas compran golosinas o chocolate por el impulso del momento, por
eso lo colocan justo al lado de la cola de los supermercados.

¢Cuando compra? Hay que conocer cual es el momento en que compra
y la frecuencia con que lo hace. Por ejemplo, mucha gente compra mas
en navidad, por lo que algunas empresas empiezan las rebajas en
diciembre para aumentar sus ventas.

¢Donde compra? Determinar el lugar de adquisicion, los
puntos de distribucion a los que acude. Es decir, si el consumidor suele
comprar ese producto por internet, en centros comerciales, en tiendas
especializadas etc.

Cuanto compra? Estudiar la cantidad de producto adquirida,
averiguando ademas si la compra es repetitiva o no.

A través de dar respuesta a las anteriores cuestiones la
empresa sera capaz de definir de forma precisa los habitos de
compra de sus consumidores y podra establecer estrategias
con las que ajustar sus productos a estos comportamientos.

Las decisiones del consumidor y sus habitos del consumo estan influidas por diversos
factores internos y externos.

1 Las decisiones de compra se encuentran influidas, en gran
medida, por factores que pertenecen al propio mundo del comprador. Estos factores
son:

e Factores personales. Como la edad, el género, el nivel de
educacion o los ingresos. Ademas, también influyen en las
decisiones de compra el estilo de vida de la persona o su
personalidad, etc. Por ejemplo, no consume igual una persona
jJoven que una anciana.

e Factores culturales. Como las ideas, creencias o costumbres de y -
una persona o de la sociedad. Por ejemplo, en Japén se come mas gm &
pescado crudo que en otros paises. "

e Factores psicolégicos. Como las motivaciones para comprar un ;t?q

.z . . . +*
producto o la percepcién que se tiene del mismo. Por ejemplo, una

persona puede preferir una marca determinada porque percibe que es \(,
de mayor calidad.

e Factores sociales. Como los grupos de referencia que
tienen una influencia en el comprador y los productos que
consume (familia, amigos, comparieros de trabajo). Por
ejemplo, un apersona puede comprar un producto porque
lo hacen sus amigos.

2.
IS
m”n p
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- Factores de marketing. La manera en la que las empresas presentan
el producto a través de acciones de marketing pueden tener efecto en la
decision de compra. Por ejemplo, Apple siempre presenta sus productos
de manera que consigue que sean muy deseados.

Dentro de los condicionantes externos diferenciamos dos
tipos de factores que pueden influir en la compra.

- Factores de entorno. Son las situaciones concretas en las que se produce en acto de
comprar. Por ejemplo, si el consumidor se encuentra con el producto en un momento
determinado puede estar mas dispuesto a comprarlo.

La eleccién del consumidor depende de la interaccion compleja de estos factores. Aunque
el responsable de marketing no tiene influencia directa en la mayoria de ellos, estos
factores pueden ser Utiles a la hora de identificar a los consumidores potenciales y a
disefar los productos para atender de la mejor manera posible a sus necesidades.

e El proceso de decision de compra

Para poder analizar mejor el comportamiento del consumidor, en los ultimos afios ha
aparecido el concepto de neuromarketing.

Por ultimo, es necesario conocer el proceso de compra, es decir las diferentes etapas por
las que puede pasar el comprador en su proceso de decisién de compra.

RECONOCIMIENTO
DE UNA NECESIDAD

COMPORTAMIENTO
POSTCOMPRA

4

S

B

RN~
D))7
8

El proceso de compra comienza cuando el
consumidor reconoce tener un problema o necesidad. La empresa debe identificar
los factores desencadenantes de la necesidad mediante el estudio del consumidor.

Los compradores recopilan informacion sobre los
productos que podrian satisfacer sus necesidades. La empresa debe facilitar la
busqueda, ya que acceder a esta informacion tiene un coste de tiempo o dinero.

3. Evaluacion. El consumidor evalla las diferentes alternativas, teniendo en cuenta
tanto los aspectos técnicos del producto como los aspectos psicolégicos. En esta
fase el consumidor llega a una valoracion global de cada producto. La empresa debe
estudiar los aspectos que los consumidores valoran mas o menos para poder llevar
acciones y mejorar su posicion respecto al resto de marcas.

4. Decision de compra. Es la fase en la que se decide qué producto se compra. La
empresa debe facilitar este proceso ya sea en tienda o en internet (por ejemplo,
amazon permite la compra con un par de “clicks”.

Una vez comprado el producto la satisfaccion
del cliente es clave por dos motivos: la posibilidad de una nueva compra futura y
la posibilidad de recomendacién a otras personas. En este sentido, se debe tratar
de reforzar la creencia de la «compra bien hecha» con tal de lograr la satisfaccion
y lealtad de sus consumidores, factores que favoreceran la repeticion de compra.

Por todo ello, hoy en dia es fundamental que las empresas realicen labores de servicio post-
venta o atencidn al cliente, asi como que introduzcan mecanismos de reclamacion.

EL NEUROMARKETING es un campo de estudio que combina los principios del
neuropsicologia, la neurociencia y el marketing para comprender como funciona el
cerebro humano en relacion con la toma de decisiones de compra y el
comportamiento del consumidor. Su objetivo es utilizar este conocimiento para
desarrollar estrategias de marketing mas efectivas y persuasivas

1
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Por ejemplo, Disney utilizé6 resonancias magnéticas para analizar las expresiones de las
caras de los espectadores al ver sus peliculas. De esta manera han identificado qué
momentos y personajes generan las respuestas emocionales mas intensas lo que le ha
permitido desarrollar un contenido mas emocional.
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Un concepto muy relacionado con la segmentacién de mercados es la construccién de un
arquetipo de cliente. Al segmentar un mercado estamos dividiendo el mercado en grupos
mas pequefios que tienen una serie de caracteristicas similares. Con el arquetipo del
cliente queremos ser mas concretos y crear una persona ficticia que represente ese
segmento con caracteristicas simulares.

Un ARQUETIPO DE CLIENTE es una representacion ficticia y detallada del cliente
ideal de una empresa. Se trata de humanizar al cliente al que nos queremos dirigir

para entender sus caracteristicas y comportamientos y disefiar productos que
satisfagan sus necesidades y expectativas.

Si una empresa se dirige a varios grupos de consumidores (varios segmentos), construira
un arquetipo diferente que represente cada uno de estos segmentos.

¢ Cémo hacer el arquetipo del cliente?

Con el arquetipo del cliente ideal queremos saber todo quién es y cémo se
comporta, qué edad tiene, su género, sus ingresos, qué habitos de compra tiene (cémo,
donde y cuanto compra), qué es lo que motiva para comprar, qué les influencia etc.

Dentro de este arquetipo de cliente se pueden incluir los siguientes datos.

NOMBRE Y FOTO DE LA PERSON;] De esta manera lo humanizamos

Son las caracteristicas de la persona que define la

INFORMACION . .
SOCIODEMOGRAFICA capacidad que tiene para comprar el producto o que
influyen en sus deseos. Distinguimos:
| ?3 e Edad
<y e Género
@;‘ e Estado civil

e Ocupacion e ingresos
¢ Nivel educativo

INFORMACION PSICOGRAFICA ? Son las cargcterlsucas .p3|colog|cas o de habitos de
comportamiento que influyen en la compra del

producto. Podemos destacar:

3 ] - e La personalidad
‘ ) (0) e Los valores
i e Los intereses (aficiones, ocio, tiempo libre)
b « Elestilo de vida

INFORMACION DE COMPORTAMIENTO

Incluye informacion sobre los habitos de compra,
patrones de compra, frecuencia de compra,
Q lugares de compra, factores que influyen en las

decisiones de compra etc.
=% P

~ [INFORMACION DE LAS NECESI

Incluye qué necesidades cubre el producto,
deseos, expectativas...

Para ello es imprescindible salir a la calle para realizar una investigacion. Hay que hablar
directamente con los clientes y preguntarles para obtener la informacion de primera mano.
Podemos disefiar encuestas, entrevistas, experimentos etc.

A partir de la informacion de aquellas personas que estén interesadas en comprar nuestro
producto podemos empezar a ver patrones de comportamiento y caracteristicas que se
repitan y construir uno o varios arquetipos.

INFORMACION ARQUETIPO INFORMACION
I SOCIODEMOGRAFICA ' DE CLIENTE PSICOGRAFICA
¥
- X ¥
Udod, género, ers\:::edlc; ccjil:r(i:I(.;;;icv\::iocic'm, ingresos, L Perscr:f:il:ii:r:ie. :‘c:::::si:;e:;s:—s. ocio,
@ ) ' y | )~ INFORMACION DE LAS
E& INFORMACION OE ’ NECESIDADES, DESEOS Y
COMPORTAMIENTO EXPECTATIVAS

NOMBRE Y
FOTO DE LA
PERSONA

Habitos de compra, frecuencia, patrones de

compra, factores que influyen en la compra... l Necesidades, deseos y expectativas..

Ventajas de crear el arquetipo del cliente

Este arquetipo nos permite humanizar al cliente para comprender como se
comporta o qué necesidades tiene. El objetivo principal de crear este arquetipo es
poder personalizar la estrategia de marketing y ventas de la empresa para satisfacer
las necesidades especificas de ese cliente ideal.
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La empresa Academia Sublime da clases de repaso para alumnos de 2° de bachillerato. Tiene

ACTIVIDAD RESUELTA 2 ARQUETIPO DE dos segmentos de clientes: los que tienen dificultades para aprobar el curso y los que desean
CLIENTE PARA LA ACADEMIA SUBLIME subir nota en selectividad. Al salir a la calle a preguntar se da cuenta que las personas del primer
(CLASES SEMANALES) segmento (dificultades para aprobar) tienen unas caracteristicas parecidas, por lo que construye

el siguiente arquetipo de cliente. Nota. Como los que pagan la academia son los padres, habra
que incluir alguna informacion sobre ellos (como el nivel de ingresos o nivel educativo).

” ) Z
INFORMACION ARQUETIPO INFORMACION

M SOCIODEMOGRAFICA ' DE CLIENTE PSICOGRAFICA

Personalidad: Maria es ansiosa, lo que le hace
sentir mucha presion al llegar los examenes.
Valores: Valora poder estudiar en la universidad
o un ciclo formativo. También valora mucho a
sus padres a los que no quiere decepcionar
Intereses: Le gusta mucho la musicay la
lectura, aunque ultimamente no tiene mucho

Edad: 18 afios

Género: Mujer

Ocupacion: estudiante

Estado civil: Soltera

Nivel de ingresos (de los padres):
1.500/2.000 € mes

. . _ AN tiempo por los estudios.
Nivel educativo (padres): Bachillerato a ‘ | Estilo de vida: Estudia mucho, pero tiene
’/ \ dificultades para organizarse y planificar sus
\_‘ A\ ‘ \ L tareas
@ INFORMACION DE | | ”J_ INFORMACION DE LAS
/ NECESIDADES, DESEOS Y
COMPORTAMIENTO EXPECTATIVAS
Maria acude siempre a clase, pero tiene MARIA PEREZ] Necesidades y deseos: Maria necesita un
dificultades para retener la informacion. refuerzo para poder entender mejor las
Ademas, no suele plantear sus dudas en Estudiante de 18 asignaturas y retener la informacion. Necesita
clase por miedo a parecer ignorante o a que afos resolver sus dudas y recibir orientacion para
los demas se burlen de ella. En casa, trata de planificar su tiempo de estudio.
estudiar por su cuenta, pero se distrae Expectativas: Maria espera poder superar sus
facilmente y no avanza tanto como le miedos y aprobar los examenes para no repetir
gustaria. curso e ir a la universidad. Espera no decepcionar
a sus padres. También espera poder equilibrar
sus estudios con sus intereses y pasatiempos.
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ACTIVIDAD RESUELTA 3. ARQUETIPO DE CLIENTE Una empresa que vende teléfonos méviles tiene dos segmentos de clientes: los que

desean un moévil de alta gama y los que desean uno de gama media. Al salir a la calle

PARA,UNA EMPRESA QUE VENDE TELEFONOS a preguntar se da cuenta que las personas que estan interesadas en los teléfonos de
MOVILES (SEGMENTO DE MOVILES DE ALTA GAMA) alta gama tienen unas caracteristicas parecidas, por lo que construye el siguiente

F

INFORMACION
SOCIODEMOGRAFICA

Vi

Edad: 28 afios

Género: Mujer

Ocupacioén: Autonoma disefiadora gréafica
Estado civil: Soltera

Nivel de ingresos: 2.000/2.500 € mes
Nivel educativo: Universitaria

arquetipo de cliente.

ARQUETIPO (& INFORMACION
' DE CLIENTE PSICOGRAFICA

Personalidad: Elena es creativa y apasionada
por su trabajo. Le gusta estar actualizada y
siempre busca nuevas tendencias e ideas.

Valores: Valora mucho la calidad en su trabajo y
las relaciones cercanas con su familia y amigos.
Intereses: Le gusta la fotografia, el disefio
grafico y las redes sociales.

Estilo de vida: Tiene una vida ocupada entre su
trabajo como autbnoma y su vida social, por lo
gue necesita dispositivos moviles que le
permitan trabajar y divertirse en cualquier lugar.

_g—

INFORMACION DE |

INFORMACION DE LAS
NECESIDADES, DESEOS Y

COMPORTAMIENTO

Comportamiento de compra: Elena es una
compradora informada que investiga antes de
comprar . Prefiere gastar en tecnologia de
calidad que pueda durarle varios afnos.
Lugares de compra: Prefiere comprar en
tiendas fisicas y busca ofertas y promociones
especiales.

Frecuencia de compra: Cambia de teléfono
cada 2 o 3 afios, dependiendo de las nuevas
caracteristicas y tecnologias disponibles.

EXPECTATIVAS

ELEE\IA ] Necesidades y deseos: Necesita un teléfono para
MARTINEZ trabajar de manera eficiente y conectarse con sus
i o clientes y redes sociales. Valora la calidad de

Autonoma disefadora conexion a internet, la velocidad de descarga, y la

grafica capacidad de almacenamiento para poder editar y
enviar disefos. Necesita una bateria para trabajar
/ todo el dia sin preocuparse por la carga.
. ‘ Expectativas: Espera un teléfono con buena

camara y un disefio moderno y elegante que la
represente como disefiadora grafica. En cuanto a
la empresa, espera un buen servicio al cliente en
| caso de problemas con su dispositivo.
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Una vez que tenemos el arquetipo del cliente, podemos construir un mapa de empatia
para comprender mejor los comportamientos y emociones de los clientes potenciales.

UN MAPA DE EMPATIA es una representacion visual de los pensamientos,
sentimientos, motivaciones, comportamientos, caracteristicas de nuestro cliente
ideal. Al empatizar con él, nos ponemos en su piel y podemos comprender su
verdadero problema o necesidad y lo que esta experimentando.

El mapa permite entender todo lo relacionado con el problema de nuestro cliente,
lo que nos ayuda a mejorar nuestro producto. Los clientes no compran un
producto sino una solucion a su problema o una satisfaccion a su necesidad.

¢, Como hacer el mapa de empatia?

Para poder construirlo tendremos que identificar varias personas que cumplan las
caracteristicas de nuestro cliente ideal. Después realizaremos una investigacién para
obtener la informacién mediante entrevistas, encuestas, experimentos etc.

Los datos obtenidos tenemos que clasificarlos en 6 cuadrantes:

s

¢ Qué piensa y qué siente? Se incluyen las emociones, pensamientos - A '
. . N s . A lt

y sentimientos del usuario en relaciéon con el problema. Por ejemplo, sus 3,;)'37‘» w

preocupaciones, necesidades, deseos, miedos, etc.

¢ Que dice y qué hace? Se incluye la actitud y el comportamiento del 2,

cliente respecto al problema o necesidad y lo que dice sobre ello. Por E’é

ejemplo, como se comporta el cliente con el problema, qué hace para
solucionarlo, qué dice a otras personas...

> o

%

¢ \
( \ § 3’ y  Emociones, pensamientos y sentimientos del usuario en
))) (\) relacion con el problema.

Seincluye todo lo que el cliente
escucha en su entorno.

:QUE DICE Y HACE?

Se incluye la actitud y el comportamiento del cliente respecto al
problema o necesidad y lo que dice sobre ello.

==

Seincluye todo lo que cliente ve en su

entorno, qué hacen sus amigos para

solucionar el problema y qué ofrecen
otras empresas en el mercado.

\_! s

Se incluye todo lo que cliente ve en st
entorno, qué hacen sus amigos para solucionar e
problema y qué ofrecen otras empresas en el mercado.

N Clg

<&

;Qué oye? Se incluye todo lo que el cliente escucha
en su entorno. Qué le dicen sus amigos, su familia o las
redes sociales sobre el problema y como esto le influye.

¢;Cuales son sus dolores? se incluyen los
problemas vy frustraciones del usuario en relaciéon a su
problema. También los obstaculos para conseguir lo que
desea o las dificultades para comprar el producto.

28

¢, Cuales son las ganancias? se incluyen lo que
desea lograr el cliente y los beneficios que obtiene si
soluciona el problema. Por ejemplo, las mejoras que
obtiene en su vida, el valor que le aporta, etc

. "P
e

8¢ Una vez identificados estos datos, se construye un mapa visual.
Por lo general, se dibuja un circulo en el centro del mapa para

DOLORES

Se incluyen los problemas y frustraciones del usuario en relacion
a su problema. También los obstaculos para conseguir lo que
desea o las dificultades para comprar el producto.

)
)

GANANCIAS

Seincluyen lo que de verdad desea logra el cliente y los beneficios
que obtiene si soluciona el problema.

representar al cliente y se dibujan 6 areas para representar cada
una de las categorias. Para completar el mapa, se agregan post-
it o se escriben las ideas dentro de cada area. Estas notas pueden
incluir palabras clave, frases y descripciones detalladas de lo que
el cliente piensa, siente, ve, oye, dice y hace.

Fe
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ACTIVIDAD RESUELTA 4. MAPA DE EMPATIA
DE MARIA (CLIENTE IDEAL DE LA ACADEMIA SUBLIME)
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Dice que necesita
por su cuenta en

ayuda para
casa, pero se
aprobar los ! 5
distrae facilmente
examenes

Feb . rwacem ¢QUE PIENSAY SIENTE? (, e

Tiene miedo de no
ser capaz de aprobar
el examen final de
selectividad o tener
que repetir el curso

‘u‘\j\' 0
su cce

Ve a sus
compaineros de
clase aprobar los
examenes mientras
ella sigue teniendo
dificultades

Ve a sus padres
preocupados por su

rendimiento
académico

\\)/

)]
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ACTIVIDAD RESUELTA 5. MAPA DE EMPATIA
DE ELENA (CLIENTE IDEAL DE LA EMPRESA DE MOVILES)

- r 4
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6. EL PROTOTIPADO

Con una comprension clara de las necesidades y deseos de los clientes potenciales, se
puede explicar cdmo crear prototipos rapidos y econdmicos para probar y validar las ideas
de negocio antes de invertir grandes cantidades de dinero en el desarrollo de un producto
0 servicio.

e Concepto y utilidad

EL PROTOTIPADO es el proceso de crear una version inicial de un producto con
una minima inversion de tiempo y dinero, con el objetivo de probar y validar su

funcionalidad v disefio antes de la produccion final.

El prototipado tiene gran utilidad ya que nos ayuda a validar si nuestra
idea tiene sentido, y saber si el producto serd demandado por los
clientes. Al crear un prototipo, se puede identificar y corregir problemas
de disefio o funciones antes de que el producto sea lanzado al mercado
y asi ajustarlo a las necesidades de los clientes.

Todo esto lleva a la reduccién de riesgos y costes asociados al desarrollo de un
producto. Y es que lanzar un producto final es una tarea complicada, que lleva tiempo y
sobre todo dinero. Una vez el producto ya esta en el mercado es dificil rectificar sin
gastarse mucho dinero. Por eso es mas interesante crear antes un prototipo.

e Posibilidades de prototipado

En la creacion de servicios, los prototipos pueden ayudar a los disenadores y
desarrolladores a entender como se comportara el servicio en el mundo real. Esto puede
ser particularmente util en la creacion de servicios basados en tecnologia, donde los
usuarios pueden interactuar con un prototipo para evaluar su utilidad y eficacia. Algunos
ejemplos de prototipos pueden ser: una historia, un video, una representacion teatral
(role-playing), un presentacion en power point etc.

.

APLICACIONES

Las posibilidades de prototipado son diversas y pueden aplicarse a una amplia variedad de

bienes, servicios y aplicaciones.

En el desarrollo de aplicaciones de software, los prototipos pueden ayudar a entender
como los usuarios interactuaran con la aplicacion. Los prototipos también pueden ser
utiles para identificar problemas de uso y mejorar la experiencia del usuario antes del
anzamiento final de la aplicacion. Estos prototipos pueden ser con dibujos de como se ve
una app, o dibujos de los diferentes niveles si hablamos de un juego.

vﬂ"“”ﬂ / www://

S~ R

En la fabricacion de productos fisicos, se pueden utilizar prototipos para probar los
materiales, el diseno y la funcionalidad de los productos antes de su produccion final.
Aqui puede ser muy util la impresion en 3D, la creacion de una maqueta o los prototipos
de papel o carton.

e
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Una vez que tenemos nuestra idea de negocio, una v otlling  { £ ¢ v
manera de comunicarla a nuestros posibles clientes o i N \TLJ
inversores es a través de una historia. Para ello ; " .2
podemos usar la técnica del storytelling. by AN | 2 g
)

EL STORYTELLING es una técnica narrativa que consiste en contar una historia
para comunicar un mensaje o una idea de una manera atractiva. Aplicado al modelo

de negocio, consiste en contar una historia relacionada con el producto para
provocar una conexién emocional con el publico.

Como hemos visto, esta historia pueda ser utilizada como prototipo del producto, de
manera que podemos contarla a los clientes para que estos nos den su opinién sobre si el
producto estaria resolviendo su problema o satisfaciendo su necesidad. Con el feedback
de los clientes, podemos saber si vamos por buen camino o si debemos hacer ajustes en
nuestro modelo de negocio.

Algunos consejos de como utilizar el storytelling para transmitir nuestra idea de
negocio son:

Antes de narrar la historia debemos tener
claro cual es el problema que resuelve nuestro producto y como lo hace.

2. Crear uno o varios personajes interesantes. Debemos crear
personajes con los que los clientes puedan identificarse. Para ello es
importante que nos basemos en el arquetipo del cliente.

para captar la atencion, para ello es interesante plantear el problema que
tienen los personajes y luego cémo lo resolvieron con nuestro producto. La
trama debe tener una introduccion (presentamos el problema), un desarrollo
(se explica como se resuelve) y un final (se muestra qué ocurre después).

3. Desarrollar la trama de manera atractiva. La trama es importante »::-b
o

4. Utilizar elementos emocionales. Conectar con las emociones de
@ los clientes es una de las claves del storytelling. Para ello es muy
interesante apoyarse en el mapa de empatia del cliente.

Hay que adaptar la historia a las A
personas a la que estamos contando, ajustandola a su nivel de
conocimientos. al

I Es importante que la historia no sea demasiado larga para no

N
OJ aburrir al publico.

Identificar el
mensaje clave

STomTeHiwg ¢
e

Crear uno o
varios Adaptar la
_personajes ™ historiaal __ 4B
interesantes. publico.
ak
Desarrollar la ‘
Ser conciso.

trama de 7 ™
manera %
atractiva.
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ACTIVIDAD RESUELTA 6. STORYTELLING DE ELENA

(CLIENTE IDEAL DE LA EMPRESA DE MOVILES)

)

O

O

O

O

©

o

S

O

O

)
=3
=9

Maria se encontraba ante un grave problema. Sabia que
necesitaba mejorar sus notas si queria aprobar el curso, pero
no sabia como hacerlo. Habia intentado estudiar mas horasy

hacer mas ejercicios, pero nada parecia funcionar. Sentia
que estaba perdida y que no iba a ser capaz de consequir sus
metas y que sus padres se decepcionarian.

Fue entonces cuando, un dia, su amiga Mireya le explico que
habia una academia que ofrecia clases de repaso semanales
para alumnas como ella. Al principio, Maria no lo tuvo claro.
Habia probado muchas cosas antes y ninguna habia
funcionado. Pero, después de escuchar las explicaciones de
Mireya y de como para ella habnia funcionado, empezo a
sentir que tal vez habia encontrado una solucion.

La academia le ofrecia un plan de estudio personalizado,
adaptado a sus necesidades y ritmo de aprendizaje. Ademas,
le aseguraban que contaria con el apoyo de un profesor
especializado que resolveria todas sus dudas y le ayudaria a
superar sus dificultades. Maria empez6 a sentir una chispa de
esperanza en su interior.

Finalmente, decidid inscribirse en las clases de repaso
semanales y desde entonces, todo ha cambiado. Con la ayuda
de su profesor, ha consequido organizarse y planificar sus
estudios de una manera eficiente. Ha aprendido a resolver
sus dudas y a enfocarse en los temas mas importantes. Y lo
mejor de todo, ha consequido aprobar sus examenes y ha
consequido acceder a la carrera universitaria que siempre
quiso.

La historia de Maria es una prueba de que, con la ayuda
adecuada, cualquier obstaculo puede superarse. Y la
Academia Sublime con clases de repaso semanales puede
ser la solucion que muchos estudiantes necesitan para
consequir sus metas académicas y profesionales.

ACTIVIDAD RESUELTA 7. STORYTELLING DE MARIA

(CLIENTE IDEAL DE LA ACADEMIA SUBLIME)

Habia una vez una disenadora grafica llamada Elena que
trabajaba como autonoma desde su casa. Elena era una
profesional muy talentosa , pero tenia un gran problema: su

@ teléfono mavil no estaba a la altura de sus necesidades. A

menudo, su conexion a internet era lenta y no tenia suficiente

> | capacidad de almacenamiento para sus archivosy

aplicaciones de edicion de imagenes. Ademas, la bateria de su
teléfono se agotaba rapidamente, lo que le impedia trabajar

»)) durante todo el dia sin tener que cargar su dispositivo

constantemente.

2 Un dia, Elena recibio una llamada de un amigo que trabajaba en

una empresa de tecnologia y le recomend6 probar un nuevo

®) teléefono movil que acababa de salir. Este teléfono tenia una

conexion de internet super rapida y una gran capacidad de
almacenamiento. Ademas, tenia una bateria de larga duracion

o

d que la permitiria trabajar todo el dia sin preocuparse por

quedarse sin carga. Elena decidio probar el teléfono y no pudo

3 creer lo bien que funcionaba. Con su nueva herramienta de
trabajo, pudo enviar y recibir correos electronicos de manera
rapida, descargar archivos grandes en cuestion de sequndos y

D) editar sus disefios con fluidez. Ademas, pudo tomar fotos y

grabar videos de alta calidad para compartir con su familia y

35 amigos, gracias a la calidad de la camara del teléfono.
Elena se sintio felizy motivada por su trabajo. Ya no tenia que

3 preocuparse por problemas técnicos que le impedian hacer su

trabajo de manera. Y lo mejor de todo, podia sentirse
conectada con sus seres queridos y disfrutar de momentos de

»)) entretenimiento y ocio en su tiempo libre.

Desde entonces, Elena no ha dejado de recomendar este

D) teléfono a todos sus amigos y colegas del mundo del diseno

grafico. Este teléfono movil no solo cambié su forma de
trabajar, sino que mejoro su calidad de vida y le permitio

M

8) disfrutar mas de su tiempo libre. Este teléfono era la solucion
perfecta a todos los problemas que Elena habia tenido con su
antiguo dispositivo. Y ahora, no puede imaginar trabajar sin él.




Has tenido una idea genial y has salido a la calle a preguntar a tus posibles clientes.
Después de varios meses de trabajo ya tienes todo listo para crear tu empresa con esa
idea que revolucionara el mercado. Pero ahora se plantea una duda ¢qué pasa si alguien
te copia la idea y se aprovecha de todo el trabajo que has hecho durante meses?

Una vez que hemos encontrado nuestro modelo de negocio es imprescindible que
protejamos no solo nuestra idea, sino también nuestra marca, nuestro producto y otro tipo
de informacioén Para proteger nuestro modelo de negocio, tenemos. que diferenciar entre
la proteccién de la propiedad intelectual y la proteccion de la informacion confidencial.

e La proteccion de la propiedad intelectual | @

LA PROPIEDAD INTELECTUAL son los derechos que tiene una persol <XC_f

empresa sobre sus creaciones intelectuales, como invenciones, obras literarias o
artisticas, disefios y marcas comerciales.

La propiedad intelectual es importante porque permite que las personas o empresas
tengan el derecho exclusivo de utilizar y beneficiarse de sus creaciones, y evita que otras
personas las utilicen sin su autorizacion. Estos derechos que protegen la propiedad
intelectual los otorga la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas (OEPM).

La propiedad intelectual se divide 3 categorias principales:

@ Proteccion de la idea: se refiere a la proteccién legal de las
invenciones o ideas que una persona o empresa puede tener. Las
principales herramientas para proteger ideas son las patentes y los =
disefios industriales.

- La patente es un derecho exclusivo que se le concede al inventor por un periodo de
tiempo determinado (generalmente 20 afios) para evitar que otros utilicen, fabriquen o
vendan su invencion sin su autorizacion.

- El diseio industrial es un derecho que protege la apariencia estética de un producto,
como el color, la forma, la textura, siempre que sean nuevos y distintivos de la empresa

@ Proteccion de la marca: una marca son los signos distintivos que
identifican a una empresa o producto en el mercado. La herramienta
principal de proteccion es el registro de marca, que es un proceso
legal que permite a una empresa registrar su marca comercial y otorga
el derecho exclusivo de uso de la marca. De esta manera, se evita que
otros utilicen una marca similar que pueda causar confusion entre los consumidores.

WS

@ Proteccion del producto: se refiere a la proteccion legal de las 7
N/

creaciones intelectuales que no son necesariamente invenciones,
como por ejemplo obras literarias, artisticas o software. Una
herramienta muy utilizada son los derechos de autor.

e La proteccién de la informacion confidencial

Ademas, también es importante hablar de la proteccién de la informacién confidencial o
secretos comerciales.

LA PROTECCION DE LA INFORMACION CONFIDENCIAL O SECRETOS
COMERCIALES se refiere a la proteccion de la informaciéon que una empresa
considera valiosa y se quiere mantener en secreto para mantener una ventaja

competitiva. ESTOS SECRETOS COMERCIALES son férmulas, procesos,

estrategias de negocio, informacion de clientes etc. cuya informacién quiere ser
guardada de la competencia

Algunas empresas pueden preferir no hacer registros de patentes,
ya que esos registros son publicos, y al pasar 20 afios se acabaria
la proteccién y cualquiera podria copiar la idea.

Una herramienta muy usada para proteger esta informaciéon
confidencial o secretos comerciales son los acuerdos de
confidencialidad que son un acuerdo legal por el que las personas
que conocen esos secretos se comprometen a no divulgarlos en
unas condiciones y/o tiempos determinados.

Una de los secretos comerciales mas famosos de la historia es la formula de la
Coca-Cola, la cual nunca se patenté para que nadie la conociera. Han pasado
mas de 100 afios y esta formula es todavia desconocida.

LA PROTECCION DE LA Mmzﬁ% t:lELA
PROPIEDAD INTELECTUAL Momon

@
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PRODUCTO FINAL. CONOCEMOS A NUES :

En clases anteriores hemos analizado nuestro entorno general y la competencia. Ahora
ha llegado el momento de comprender mejor a nuestro cliente. Si recuerdas, cuando
hablamos de nuestra idea de negocio dijimos que fuera sobre un producto para el que
pudieran estar interesados algunos alumnos de tu edad (aunque podian estar interesados
ademas personas mas mayores 0 mas joévenes). Esto nos sera ahora de utilidad.

' Para realizar esta tarea vamos a tener que completar 3
¢ ) DOWNLOAD fichas. Puedes descargarlas aqui: 1. “Arquetipo del
cliente” 2. “Mapa de empatia” 3. “Nuestra historia”

| DE CLIENTE

Edad, género, estado civil, ocupacién, ingresos, Personalidad, valores, intereses, ocio,
l_ nivel educativo.. dficiones, estilos de vida..

NOMBRE Y

FOTODELA
PERSONA

Haébitos de compra, frecuencia, patrones de ) .
compra, factores que influyen en la compra.. Necesidades, deseos y expectativas..

Estas fichas ya rellenadas la guardaremos dentro de nuestra carpeta de equipo. En

dicha carpeta iremos anadiendo el resto de fichas que iremos haciendo a lo largo del
curso.

TRO CLIENTE.

,;QUE PIENSAY SIENT

)))@

2

:QUE OYE?
:QUE DICE Y HACE?
° B
DOLORES GANANCIAS

STOVUTC'
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https://drive.google.com/file/d/1IPt2bxQrPmQbHfuACcHqdHVZghtWX7Tj/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1IPt2bxQrPmQbHfuACcHqdHVZghtWX7Tj/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1fWxJ_8FeDDcFqk1SjSp0Yqn8mImTUHCr/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1ff2OVWoZ0ebrfsoCaACMWydtceyNfp-a/view?usp=sharing

PASO 1. El arquetipo del cliente (ficha 1).

INFORMACION ARQUETIPO
SOCIO0EMOGRAFICA T—W DE CLIENTE

Puede que en tu lienzo de modelo de negocio tengas
varios segmentos de clientes (es decir, varios grupos de
clientes con caracteristicas diferentes). Nosotros nos
vamos a centrar en el grupo de clientes que tiene mas o
menos tu edad y a construir un arquetipo de cliente que

seria la representacion ideal de ese cliente de 17-20 afios oo |
que estaria interesado en nuestro producto. Haremos lo
siguiente:

1. Dibujar/imprimir el arquetipo. Necesitamos la ficha de arquetipo de cliente fisica (en
papel o cartulina) para poder trabajar con él. Si queremos hacerlo muy grande, podemos
coger una cartulina y dibujar directamente las 5 categorias del arquetipo.

Otra opcidn, es descargar el modelo de arquetipo e imprimirlo (en este caso aconsejo el
tamano A3 para que sea mas grande). Descargar plantilla de arquetipo de cliente.

2. Rellenar el arquetipo. Tenemos que hacer una serie de suposiciones (hipétesis) de
como creemos que es el arquetipo que representa a nuestro cliente ideal de 17-20 afos.
Por lo tanto, vamos a rellenar las 5 categorias poniendo post-it en cada categoria ya que
este arquetipo es temporal. Es importante escribir en post-it, ya que seguro que lo
modificaremos en la tarea 4.

PASO 2. El mapa de empatia (ficha 2).

Una vez que tenemos nuestro arquetipo de cliente, vamos |, & ®
a elaborar un mapa de empatia sobre ese arquetipo. De
nuevo, haremos lo siguiente: A

1. Dibujar/imprimir el mapa de empatia. De nuevo
podemos hacerlo en una cartulina o imprimirlo en el
siguiente enlace: descargar plantilla de mapa de empatia.

)

GANANCIAS

2. Rellenar el mapa de empatia. Volvemos a partir de g -
suposiciones, asi que rellenamos los 6 cuadrantes del mapa con post-it, indicando qué
creemos que esta persona ve, oye, dice y hace, piensa y siente etc. De nuevo, es importante
hacerlo en post-it.

DOLORES

PASO 3. Nuestra historia (ficha 3).

Una vez que tenemos nuestro mapa de empatia vamos a elaborar una pequena historia que
nos sirva de prototipo. Para ello seguiremos la estrategia del storytelling donde
presentaremos a nuestro arquetipo de cliente y a su problema, y explicaremos como lo
resuelve con nuestro producto. Podemos escribir la historia en cualquier folio, ya que de

nuevo, seguramente sera modificada. No olvides sequir los consejos del apartado 9.

También podemos descargar la plantilla del storytelling.

PASO 4. La validacion de nuestras hipétesis (revision de las 3 fichas).

Una vez que tenemos nuestras hipétesis y nuestra historia (nuestro
prototipo), tenemos que pasar a la fase de validacion para saber si
estamos en lo cierto. La idea de la validacion es salir a la calle y preguntar
a los clientes. Pero como hemos dicho que nuestro arquetipo de cliente
tiene 17-20 afos, los tenemos dentro de la clase (jsublime!)

Lo que haremos es entrevistar a los comparieros de clase que se parezcan a nuestro
arquetipo de cliente (solo a los que se parezcan). Les explicamos nuestro producto,
nuestros precios, canales de distribucion para verificar si estarian interesados en
comprarlo, etc., o si harian algunos cambios etc.

Nota. Aqui es interesante que todos los grupos se mezclen. Unos miembros del grupo
pueden entrevistar a otros compafieros mientras que los otros miembros estan siendo
entrevistados por otros grupos. Asi conseguimos informaciéon mas rapida.

A partir de aqui, aprenderemos si estabamos en lo cierto o no:

- Tal vez al preguntar a nuestros posibles clientes nos demos cuenta que las
caracteristicas de los que nos quieren comprar son diferentes. Entonces modificaremos el
arquetipo del cliente de la tarea 1.

- Tal vez nos demos cuenta con sus respuestas que su mapa de empatia es diferente.
Entonces modificaremos el mapa de empatia de la tarea 2.

- Si hemos modificado el arquetipo y el mapa de empatia, también tendremos que
modificar nuestra historia de la tarea 3.

Una vez que hemos hecho las modificaciones definitivas en los 3 documentos
(arquetipo, mapa de empatia e historia) podemos quitar los post-it y rellenar las
fichas de manera definitiva. Estas son las 3 fichas definitivas que van a nuestra
carpeta de equipo.

TAREA EXTRA. Cambios en el lienzo de modelos de negocio.

[
M & i

v ACTIVIDADES = PROPUESTA ¥ = RELACIONES
g CLAVE DEVALOR »a  CONCLIENTES

Con todo lo que hemos aprendido en
esta tarea, seguramente nos hemos
dado cuenta que hay que hacer
algunos cambios en el modelo de =
negocio (producto, precios, *‘::f:fsw coss D)
segmento de clientes etc). Entonces
modificaremos el lienzo de modelo
de negocio que tenemos de con
post-it y que hemos ido elaborando
alo largo del curso.

SEGMENTO DE
CLIENTES

zsmucmn']'[’ FUENTEDE ||
DECOSTES 1, ') INGRESOS ||
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Cuando pensamos en un mercado es normal que se nos venga a la mente el tipico
mercadillo en donde los vendedores ofrecen sus productos a los vendedores que alli
acuden en busca de alguna ganga.

® Los tipos de mercado.

Desde el punto de vista comercial, un MERCADO es el grupo de consumidores que,

con una misma necesidad, quieren satisfacerla y tienen capacidad de pago para

Por ejemplo, muchas personas tienen necesidad de transporte y quieren comprarse un
coche. Sin embargo, mucha gente desearia comprarse un Ferrari, pero no puede
permitirselo. Esas personas no formarian parte del mercado de Ferrari.

® Los elementos del mercado.

Dentro de todo mercado distinguimos tres elementos clave: el producto que se
vende, la demanda (compradores) y la oferta (los vendedores).

Dentro de la demanda es importante distinguir entre la demanda actual de la empresa, la
potencial y la de mercado:

son los clientes que la empresa tiene en
ese momento. Si te compras un movil Huawei, formas parte de su demanda actual.

e o |La demanda potencial son todos aquellos que en un futuro también podrian
llegar a ser clientes si: 1. Tienen la necesidad. 2. Quieren satisfacerla. 3. Tienen capacidad
para hacerlo. Si en un futuro puede que compres un Xiaomi o un Samsung también parte
de la demanda potencial de esas empresas.

¢ » La demanda de mercado son todas las personas que compran un determinado
producto. En este caso, todas las personas que se compran un movil.

Esta diferencia nos acerca al concepto de cuota de mercado.

La cuota de mercado es la proporcidn entre las ventas de la empresa respecto a las
ventas totales del mercado en un momento de tiempo. Se puede medir en unidades
(numero de moéviles vendidos) o en el valor de las ventas (en euros).

Ventas empresa
x 100

Cuota de mercado de la empresa =
Ventas totales mercado

Si en el mercado de moviles las ventas totales en Espafia son 40 millones al afio y Xiaomi
vende 10 millones, diremos que la cuota de mercado de Xiaomi es 10/40 x 100 = 25%. Es
decir, Xiaomi vendi6 el 25% de los moéviles en Espafia el afio pasado.

Youllllil] Elementos del mercado

Podemos hacer varias clasificaciones de mercado.

A

- Competencia perfecta. Es un mercado en el que existen una gran
cantidad de compradores y vendedores. En ellos se vende un producto
homogéneo, de manera que es complicado diferenciar los productos de la
competencia. Por estos motivos, las empresas deben aceptar el precio que
marca el mercado ya que seria complicado que alguien pagara un precio mas
elevado si puede comprar lo mismo en la competencia. Un ejemplo son algunos
productos agricolas como tomates, berenjenas, pepinos efc.

- Monopolio. Es un mercado en donde sé6lo hay una empresa que vende
un producto (su cuota de mercado es el 100%). Por ello puede fijar las
condiciones y precios que desee, que normalmente son mas elevados al no
tener rivales. Por ejemplo, hasta 2020 RENFE tenia el monopolio del transporte
por tren, pero con la entrada de empresas extranjeras en algunos trayectos
(como el Madrid-Barcelona), se ve obligada a bajar sus precios.

- Oligopolio. En el mercado dominan unas pocas empresas, lo que les
permite que puedan tener cierta influencia y subir los precios. Por ejemplo,
Movistar, Vodafone y Orange tienen mas del 80% de la cuota mercado por
lo que pueden fijar ciertas condiciones.

Es un mercado en el que existen
muchas empresas que ofrecen productos diferenciados por
marcas. Hay mucha competencia, pero si las marcas consiguen
clientes fieles podrian cobrarles precios mas altos y no perderlos. Un
ejemplo es el mercado de perfumes donde podemos comprar marcas
mas caras como Chanel pero también otras mas baratas.

Son mercados en donde acudimos los consumidores para
comprar los productos para nuestro propio consumo. Por ejemplo, un
supermercado.

Son mercados donde acuden las empresas para comprar
las materias primas o maquinas necesarias para producir. Por ejemplo, el
mercado de la madera al que puede acudir una empresa que fabrica muebles.

C

Podemos diferenciar mercados locales (en un municipio), regionales (dentro
de una zona con mas municipios), nacionales (todo un pais) o
internacionales (varios paises).
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https://youtu.be/LkkjrPH9vTM

Samsung detectd que los consumidores deseaban pantallas de mévil mas grandes y fue
de los primeros en ofrecer dispositivos grandes como el Galaxy Il, mientras, Apple insistio
hasta dos veces con los modelos 5 y 5s en pantallas mas pequenas, intentando convencer
a sus clientes de que no tenia sentido una pantalla gigante donde los dedos no podian
llegar si se cogia el movil con una sola mano “es sentido comin”- decia la publicidad de
Apple. Fueron dos grandes fiascos y Samsung arrasé en ventas al detectar que muchos
consumidores querian una pantalla grande para su contenido multimedia. Apple se
empenié en intentar convencer al cliente de que comprara lo que ellos tenian sin importar
lo que estos pensaran. No volveria a cometer el error con el iPhone 6 y le dio al cliente lo
que pedia: una buena pantalla. Arrasé en ventas.

e La funcién comercial de la empresa

e La evolucién del marketing.

LA FUNCION COMERCIAL O DE MARKETING se refiere a todas las actividades
relacionadas con la deteccion de las necesidades de los clientes, asi como con la

comercializacion y venta de sus productos o servicios de manera rentable

Las actividades principales de la funcién comercial son:

- La investigacion de mercados, que permite identificar las necesidades de los
consumidores y detectar posibles oportunidades de mercado

- La planificacion estratégica, que recoge todos los objetivos comerciales de la empresa
asi como las principales estrategias para conseguirlos.

- Las acciones comerciales (marketing mix) que se llevaran cabo donde se incluye: qué
producto es el que se va ofrecer, a quién y a qué precio se va a vender, asi como las
actuaciones de distribucion y comunicacion.

En definitiva, este binomio de detectar necesidades y luego crear productos para
poder satisfacerlas es la base de todo el marketing.

Deteccién C Creacion de
productos

¥

Andlisis del
\ 3‘) mercado
-

ENFOQUE ACTUALDEL
MARKETING

<llllllllllllllllllllllllll:

Para satisfacer las necesidades

Youllllill Qué es el marketing

Antiguamente la funcion comercial de la
empresa se centraba en intentar vender los
productos que se fabricaban. La idea era que
si el producto era bueno se venderia solo y si no
lo era, habia que llevar técnicas agresivas de
ventas.
era conseguir que el cliente quisiera comprar lo
que la empresa le ofrecia.

De esta manera, el objetivo numero uno

Sin embargo, esta idea ha ido cambiando a lo largo de los afios. La funcion comercial ha
sufrido una evolucién que ha pasado por las siguientes 4 etapas.

& O O G

Orientacion o enfoque a la producciéon: se centra en disminuir los costes de
produccion, ya que la idea principal es que los consumidores prefieren los productos
de bajo precio. Este enfoque es habitual cuando la competencia es baja y la
demanda es mayor a la oferta, como ocurria a finales del siglo XIX.

Orientacion o enfoque al producto: se centra en producir un producto de la mayor
calidad posible sin ver las necesidades de los clientes. Este enfoque es habitual
cuando hay equilibrio entre oferta y demanda, ya que se supone que los
consumidores compraran nuestro producto si es de calidad. Fue habitual a inicio del
siglo XX.

Orientacion o enfoque a las ventas: se centra en llevar politicas agresivas de
venta, ya que establece que los consumidores, si se les deja solos, no compraran
productos. Es habitual cuando la competencia es muy grande y la oferta es mayor
a la demanda y fui muy habitual entre 1930-1950 tras el crack del 29.

Orientacion o enfoque al marketing: surge a mediados de la década de 1950. El
marketing se centra en conocer las necesidades de los clientes para satisfacerlas
de la mejor manera posible. Ahora el objetivo no es convencer al cliente de que
compre lo que la empresa tiene, sino ajustarse a lo que el cliente quiere para
ofrecérselo. El marketing busca que la empresa tenga lo que el cliente quiere.

ETAPA ETgA ETAePA ET&’A
Orientaciona| Orientacional |Orientaciona Orientacional
la produccion producto las ventas marketing
|
n\ e
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https://youtu.be/ANCVCpDYYoU

e E| plan de marketing.

Fijacion de objetivos. El siguiente paso consiste en decidir los objetivos. Deben

EL PLAN DE MARKETING es un documento que recoge todas las actividades de la de ser SMART (especificos, medibles, alcanzables, realistas y medibles en tiempo).
funcién comercial y que se compone de dos fases: marketing estratégico y marketing Formulacion de estrategias. El disefio de la estrategia se concreta en dos
operativo importantes decisiones: segmentacion y posicionamiento.
A. El marketing estratéegico, donde la empresa tiene que analizar y detectar las e La segmentacién consiste en dividir el mercado en grupos mas ¥
necesidades del mercado y elaborar estrategias para poder satisfacerlas. pequefios de consumidores para poder realizar sobre ellos una misma

estrategia comercial. La empresa debe decidir si quiere dirigirse a todos
los segmentos o s6lo unos pocos y si su estrategia sobre ellos sera

/ diferenciada o no. Lo veremos en el punto 4 del tema. ?
se

MARKETING ESTRATETICO * El posicionamiento. Es la percepcion que queremos que los clientes [
tengan de la empresa. También lo veremos en el punto 4.

B. El marketing operativo, donde la empresa lleva a la accion todas las estrategias
elaboradas para producir y vender el producto.

Se centra en conocer el mercado con el objetivo detectar oportunidades y desarrollar la
estrategia de marketing mas adecuada. Este proceso se describe en 3 etapas:

MARKETING OPERATIVO

Analisis DAFO. Consiste en realizar un andlisis interno y externo que nos
permite conocer las Debilidades-Amenazas-Fuerzas-Oportunidades de la
empresa. Por ello, este analisis es doble: interno y externo.

Se ocupa de ejecutar el plan de marketing. Para ellos es necesario disenar el
marketing mix, especificar el presupuesto y realizar el control del plan.

¢ El analisis externo, consiste en analizar todos los factores del entorno W Disefio de marketing mix. Hay que decidir cuales son las acciones que se llevan
general que pueden afectar a la empresa (factores politicos, econémicos, @ a cabo para conseguir lo planificado con el marketing estratégico. Para ello tenemos
sociales y tecnolégicos), conocido como analisis PEST. Asimismo, debemos las 4 P’s del marketing.
analizar los factores del entorno especifico, que incluyen en analisis del A
consumidor, la competencia, los proveedores y los intermediarios. Este
analisis fue tratado fue tratado en el tema 1 y nos debe dar las oportunidades {E

y amenazas de la empresa

® Producto. Debemos elegir la cartera de productos con la que
contaremos y sus diferentes atributos (disefio, marca, envase,
caracteristicas etc).

¢ El analisis interno, consiste en analizar la propia empresa, desde su mision elegir algiin método de fijacion de precio.

® Precio. Habra que fijarlo teniendo en cuenta las politicas de precios y g

a todos sus recursos para ver aquellos puntos donde puedo tener ventajas con la ® Comunicacién (Promotion). Hay que elegir quée instrumentos
competencia. El analisis nos debe dar las fortalezas y de la empresa. \ (p:)gb:!mdad, promociones etc.) usaremos para llegar a nuestro publico
objetivo.
p—
e Distribucion (Place). La empresa debe elegir como distribuir su
MATRII DAI:O producto y si lo hara de manera intensiva, exclusiva o selectiva.
Proyecciones financieras. Incluyen los prondsticos de ventas y gastos junto con
Aspectos favorables @ HEEL y P >y 9 j
e FORTALEZAS ereeenneeenanes un analisis de punto muerto. Respecto a los ingresos, se pronostican el volumen de
EK/IB . i ANALISIS : ventas y, en relacion con los gastos, se calculan los costes de marketing. El analisis
Aspectos en que somos peor Aspectos en que somos mejor| ) : : : . ; ~
. . ¢ INTERNO : de punto muerto estima cuantas unidades debe vender la empresa (y cuantos afios
que la competencia que la competencia O—— . . . L
——— tomara) para compensar sus costes fijos y los costes variables unitarios
AMENAZAS . P ANALISIS : -
Situaciones del entorno \WI Situaciones del entorno EEXTERNO : Control. En la ultima fase comparamos los resultados reales con las
que nos pueden perjudicar que nos pueden beneficiar| ! eeereriiiennd @ proyecciones. Se hace de manera periddica para asi poder llevar a cabo
correcciones:

You El plan de marketing 100



https://youtu.be/BWM8BuE6MEk

DAFO /I') MARKETING MIX .
¢.Donde estamos? ¢/ Qué accion ejecutaremos?

O ANALISIS DISENODE .

FIJACION DE : 4
@ OBJETIVOS @ FINANCIERAS ¢
¢.A donde queremos ir? ¢.Cuanto ganaremos?

DISENODE - - CONTROL
3 JESTRATEGIAS " ;Lo estamos

(;C()mo IIegaremos alli? &= consiguiendo?
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LA INVESTIGACION DE MERCADOS busca obtener informacion para poder
analizarla y comprender mejor el mercado, ya que esta informacion permite entender
cémo actuan los consumidores o la competencia.

Los especialistas en marketing adoptan un proceso de investigacion de mercados para
recopilar informacion que incluye los siguientes seis pasos.

PASO 1: DEFINIR EL PROBLEMA Y OBJETIVOS

No cabe duda que tener claro el problema a tratar y los objetivos que -y
buscamos es un primer paso imprescindible. Muchas investigaciones fallan
porque no tienen claro qué buscan conocer con ellas. Al fin y al cabo “Un
problema bien planteado es un problema practicamente resuelto”

PASO 2: DESARROLLAR EL PLAN DE INVESTIGACION

El segundo paso es recopilar la informacion necesaria. Para disefiar un plan
de investigacion es necesario tomar decisiones sobre las fuentes de
informacion, los métodos de investigacion, el plan de muestreo y los
métodos de contacto.

SNEEREENENEITINEEIE  El investigador debe decidir de dénde obtendra

informacion. Para ello diferenciamos utilizar datos secundarios o primarios.

- Los datos primarios son informacion original para un proyecto de investigacion
especifico. Los investigadores suelen empezar examinando los datos secundarios ya que
son menos costosos (ya existen). Cuando estos datos no son suficientes, el investigador
tendra que recopilar datos primarios. Veamos como lo hace.

- Los datos secundarios fueron recopilados para cualquier otro propdsito
y ya existen. Estos datos pueden venir de estadisticas o archivos de la
propia empresa o bien de estudios que ya han hecho otras empresas

B) METODOS DE INVESTIGACION DE INFORMACION PRIMARIA JESCH GRS ES
en marketing suelen recopilar datos primarios de 6 maneras principales:

@ Investigacion por medio de encuestas. Es el método mas utilizado.
Las empresas realizan encuestas para determinar conocimientos,
creencias, preferencias y satisfaccion de los consumidores. Por ejemplo,
muchas empresas realizan encuestas para saber a través de qué medios
el cliente ha conocido a la empresa (anuncio TV, internet, un amigo etc.). De esta
manera sabe si esta haciendo una publicidad efectiva en los diferentes medios.

Youllil Investigacién de mercados

@ Investigacion por observacion. Consiste en recabar datos nuevos al
observar discretamente mientras los clientes compran o consumen
productos.

Por ejemplo, mediante la observacion en supermercados se ha n
descubierto que los consumidores tienden a elegir los productos que
estan a la altura de sus ojos.

@ Investigacion experimental, la cual es disefiada para descubrir las
relaciones de causa y efecto a través de experimentos provocados por
el investigador. Por ejemplo, un estudio mediante experimentacion
revel6 que los consumidores tendian a consumir aquella comida que
presentaba un color mas intenso. Es decir, preferian la ensalada que
presentara un color muy verde o la carne roja con un color muy

rojo.
La investigacion etnografica. Son técnicas modernas donde
uno o varios investigadores acompafnan a una persona o familia

en su dia a dia para entender mejor por qué motivos toman sus

(=)

decisiones de compra.

Investigacion a través de focus groups. Un focus group esta
integrado por entre 6 y 10 personas, a quienes se relne para
discutir con detalle diversos temas a cambio de una pequefia
retribucion. El objetivo es descubrir las verdaderas
motivaciones de los consumidores.

(=)

G

ocasiones lo clientes mienten cuando se les pregunta por qué han
comprado algo. Las entrevistas se utilizan para conocer la opinién
de los consumidores, ya que consideran que sus acciones no
siempre coinciden con las respuestas que dan a las encuestas.

@Investigacién a través de entrevista en profundidad. En "

Poblacién
C) PLAN DE MUESTREO Y CONTACTORN=RI\ET([oFlelolgellolT ] M""“w R8RS s Muestra
- ~ . . . L [RRRg 58 Bosn AARRA \
decidir el tamafio de la muestra (de cuanta gente obtiene informacion) |0 iy e
\ R A A 7\

. . TRy
y la manera en la que seré seleccionada. )\ A:HAF‘ Rf;"k A

PASO 3: RECOPILAR LA INFORMACION.

\‘ Es la fase mas cara y la mas susceptible a errores. Algunos participantes
o

no estaran en casa o seran inaccesibles. Otros rehusaran a cooperar o
proporcionaran respuestas deshonestas
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PASO 4: ANALIZAR LA INFORMACION.

El siguiente paso consiste en obtener resultados al tabular los datos y
formular conclusiones. Aqui los investigadores calculan promedios y

aplican algunas técnicas estadisticas avanzadas.

PASO 5: PRESENTAR LOS RESULTADOS.

A los investigadores se les pide cada vez mas que desempeiien un papel

activo y den recomendaciones.

PASO 6: TOMAR DECISIONES.

Es el ultimo paso, no podemos olvidar que el fin Ultimo de toda investigacion
es buscar una solucién a un problema, y para ello hay que tomar una

? decision.

1. Definir el
problemay
objetivos

2. Desarrollar
el plan de
investigacion

6. Tomar
decisiones

5. Presentar
los resultados

3. Recopilar la
informacion

4. Analizar la
informacion

Yﬂll Tuhe Investigacion de mercados

At'T/mEAD RESUELTA 1. INVESTIGACION DE MERCAags

S — e e

Indica qué tipo de investigacion se ha realizado en cada caso para obtener

informacion.

a) Se reune a un grupo de personas para hablar de qué aspectos valoran mas en

b) Se estudia como se comportan los consumidores en el momento de la compra

c) Se hace un cambio en una caracteristica de un producto para estudiar la
reaccion de los consumidores

d) Se hacen preguntas cerradas (de respuesta corta) a los consumidores

FOCUS GROUP

e e
— = S

e — - e ———

un teléfono movil

.
@
T

EXPERIMENTACION

OBSERVACION

ENCUESTAS 103



https://youtu.be/peT7HJjUQg8

Si salimos a la calle y nos fijamos en la ropa que llevan las personas nos daremos cuenta
de los diferentes estilos. Unos visten mas clasico, otros prefieren ir mas deportivo, los hay
que prefieren una moda mas juvenil y a otros les encanta una ropa mas llamativa. Conocer
estos diferentes estilos o preferencias de los consumidores es vital para una empresa de
ropa, ya que si ofrece sélo un tipo de ropa muchos de estos grupos no estaran
interesados.

LA SEGMENTACION DE MERCADO consiste en dividir el mercado en grupos de
clientes que comparten similares de necesidades y deseos. De esta manera
podemos hacer una estrategia diferenciada a cada uno de estos grupos.

A cada uno de estos grupos con caracteristicas similares se les llama segmentos.
Para ser eficiente esta segmentacién se da en 3 pasos:

e SEGMENTACION. Identificar los grupos de compradores
con diferentes necesidades y deseos (segmentos) a través de
criterios de segmentacion de mercado.

S
.

* TARGETING. Seleccionar uno o mas segmentos de mercado
“ a los que la empresa se dirigira eligiendo alguna estrategia.
S Los compradores a los que la empresa desee dirigirse se
3 llaman publico objetivo o segmento meta (Target).

¢ POSICIONAMIENTO. Establecer y comunicar a cada
segmento meta los beneficios que reporta empresa.

©16
o

Estas actividades son tan importantes que reciben el ’: M. N:
nombre de STEPS (pasos) del marketing. Y

)& -’

® 1. Criterios de segmentacion

Podemos dividir el mercado atendiendo a 5 grandes criterios.

Se divide el mercado en diferentes areas. De
esa manera, podemos ajustarnos a las necesidades y los deseos de
diferentes localidades. Por ejemplo, debido a la diferencia de clima la gente
de Cadiz suele llevar un estilo de ropa diferente a la gente de Madrid.

1

0

YO[I Tuhe Segmentacién de mercados

Segmentacién demografica. Muchas variables demogréaficas
influyen los deseos y necesidades de los consumidores.

E]%.

- Edad Los deseos cambian con la edad y muchas empresas diferencian sus
productos por esta variable. McDonalds ofrece el “Happy Meal” especialmente para
nifios. En los juguetes vemos también que son diferentes por edades.

- Género. Hombres y mujeres tienen diferentes actitudes y se comportan de manera
distinta, en parte debido a su composicién genética y en parte por la socializacion.
La diferenciacion por género se puede ver muy claramente en productos de higiene
como champus, donde podemos diferenciar linea masculina y femenina.

Segmentacién socio-econémica. La segmentacion por ingresos es
una practica muy usada por las empresas, donde se va subiendo el precio
a medida que va aumentando la calidad de productos. Por ejemplo, si
queremos comprar un automovil tenemos una amplia gama de modelos
mas caros o mas baratos.

Segmentacion psicografica. La psicografia es la ciencia que utiliza la
psicologia y la demografia para entender mejor a los consumidores. Los
compradores se dividen en diferentes grupos segun sus caracteristicas psicolégicas
y de personalidad, estilo de vida o valores. Esta practica es muy usada en ropa
donde las marcas ofrecen una gama que va desde lo mas juvenil a lo mas clasico.

Segmentacion conductual. Se dividen a los compradores en grupos con base
en sus conocimientos de un producto, asi como su actitud, uso y respuesta hacia el
producto. Por ejemplo:
- Necesidades y beneficios No todos aquellos que compran un producto tienen
las mismas necesidades o desean obtener los mismos beneficios. Asi, podemos
dividir a los consumidores segun el beneficio que esperan y ofrecerle un producto
diferente. Por ejemplo, para algunas personas lo mas importante de un dentifrico
es su capacidad de limpieza y para ofros su capacidad de blanqueamiento.

- Ocasiones. Es posible distinguir a los compradores segun las ocasiones cuando
compran un producto o lo utilizan. Por ejemplo, si compramos un traje el tipo
cambiara si es para ir al trabajo o para ir a una boda.

- Frecuencia de uso. Los mercados pueden dividirse en usuarios esporadicos,
medios y frecuentes. Por ejemplo, en los perfumes se usa mucho esta
segmentacion donde hay tamarios mas grandes para aquellos que lo usen mucho.
- Actitudes. Las actitudes también pueden ser un motivo de diferenciacién entre
consumidores. Por ejemplo, la mayor preocupacion por la salud y el
medioambiente hace que aumente la demanda de productos ecolégicos.

Una vez que la empresa identifica los diferentes segmentos del mercado
debe decidir a cual va a dirigirse, es decir, su mercado meta o target.
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https://youtu.be/OX7qkS7Q0Rc
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e 2. Estrategias de segmentacion: eleccion mercado meta Estrateia concentrada (Concentracion en un segmento unico.

La empresa comercializa Unicamente para un segmento especifico, se especializa en
un nicho de mercado. Por ejemplo, Rolex se concentra en personas que tienen una
renta muy elevada y por tanto, todos sus modelos siempre tienen un precio muy alto.

Una vez que la empresa ha identificado los segmentos de un mercado, debe decidir su
estrategia. Estas pueden ser:

Estrate gia indiferenciada (cobertura del mercado total ? alta INCONVENIENTE: riesgo
La empresa intenta atender a todos los grupos de consumidores ofreciéndoles el especializacion. entrada de competidores.
mismo producto sin diferencias. Este enfoque hoy en dia es poco comun, un ejemplo

----------------------------

i ESTRATEGIA

lo tenemos cuando Ford en 1920 ofrecié un unico coche (el modelo T) de un tnico
color, el negro.

)) INCONVENIENTE: el producto no se
3 abaratan costes. ? ajusta a las diferentes necesidades. + CONCENTRADA
EE Las estrategias se
JOTLTTTTT TP PP PP PP PP PPN " '— = EE dirigen aun solo
= segmento

B *ssesssssvesssssnsenunnnnns®

L e s s s NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE

sl
: ESTRATEGIA : —

! INDIFERENCIADA :

:Se usala misma estrategha : = La empresa trata a cada cliente de manera individual y ofrecer productos,

: para todos los segmentos : | . . . . . .

t : servicios y mensajes de marketing personalizados segun sus necesidades. La
e % S empresa utiliza tecnologia avanzada para recopilar informacién sobre cada

B s EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEESEEEEEEEEEEEEEEEEEEd cliente (como las cookies) y adapta su oferta a cada uno de ellos. Por ejemplo,

Amazon segun nuestro historial de ventas recomienda productos que se ajusten

a nuestras necesidades

@
| @
@

La empresa elige varios segmentos y cada uno le aplica una estrategia diferente. Se s e I
pueden asi ofrecer diferentes productos, a diferentes precios y con variedad de § } productos mas 5;’ E @ :
envases. Un ejemplo lo tenemos en los cereales Kellog's que ofrecen una gran adaptados al cliente : R — :
gant/dad de variedades para ajustarse a las necesidades del publico (cereales con INCONVENIENTE: altos costes - RS ONALIZADA gressereases ¥
fibra, con chocolate etc) E : : :
, . INCONVENIENTE: mayores ' § § -

mas posibilidades . ; : P

costes. e Hmsovratt &

de venta.

N e S e A 3. Posicionamiento

@:
@:
@
@

Una vez que la empresa ya ha decidido a qué segmentos se va a dirigir y la estrategia de

que queremos. Por ejemplo, siguiendo el ejemplo de Rolex, la empresa quiere transmitir la
percepcion de prestigio a aquellas que lleven su reloj. Por ello es l6gico que se distribuya en
muy pocas tiendas y el precio sea elevado. También es I6gico que no hagan descuentosl 0 5

:: ESTRATEGIA : S \ £ w - it segmentacion que va a usar debe decidir su posicionamiento.

! DIFERENCIADA : . & o y _ _

- ; - = El posicionamiento de una empresa es la percepcion que se quiere que los clientes
SARTT AL A A1 tengan del producto que se vende. Una vez que la empresa tiene claro su posicionamiento
Se usan diferentes a a @ a debe decidir su estrategia de marketing mix (producto, precio, promocion y distribucion).
es""‘::;:e":t’: Ends s ; Ccireetttesieettteesieesneesiresseieees = Obviamente tiene que haber coherencia para que el consumidor nos perciba de la manera

g
Ic ?
g
g
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En el plan de marketing del apartado 2, vimos que lo primero que hacia la empresa era _ i . _
analizar su situacion a través de su matriz DAFO. Para ello realizaba una investigacion Un PRODUCTO es un bien o servicio que satisface una necesidad.

de mercados (apartado 3) que le permitia conocer los diferentes segmentos o grupos de
consumidores. A continuacién, en el aparatado 4, la empresa decidia los segmentos del
mercado a los que se va a dirigir y decide su posicionamiento, es decir, como quiere ser
visto por los clientes. Para ello, debera llevar a cabo un plan que le permita conseguir
dicho posicionamiento y vender el producto. Este plan es el marketing mix.

1

El MARKETING MIX son los 4 instrumentos que dispone la empresa para dirigirse a
su mercado meta (target). Estos 4 instrumentos son el producto, el precio, la

promocion y la distribucion (place) que se conocen como 4 P del marketing.

tenemos producto no existen las otras decisiones. Respecto al producto habra
que decidir su diseno, su marca, envase etc.

e El producto. Es por supuesto la primera decisién a tomar ya que si no 0

e El precio. La decision sobre precios es clave para la empresa ya que de ello
dependen sus ingresos y beneficios. Para saber cual es el mejor precio sera
importante analizar los consumidores, la competencia y los costes de fabricar el a
producto.

Son todas las decisiones a tomar para acercar
el producto a los consumidores. Para ello la empresa debe elegir si utiliza m
intermediarios o si vende directamente a través de tiendas propias o internet.

e e lLapromocion (comunicacion). Una vez que hemos tomado el resto
de decisiones tenemos que dar a conocer el producto a los clientes y
comunicarles las ventajas que les puede proporcionar respecto a la
competencia. Por eso debemos elegir entre diferentes medios: publicidad, @
venta personal, patrocinios etc. nota: no debemos confundir esta promocién como
descuentos u ofertas de precios. Cuando hablamos promocién como elemento de
marketing mix nos estamos refiriendo a cémo la empresa informa y se dirige a sus clientes.

/1\

YouQ['li[: Marketing Mix

Las principales decisiones que la empresa tiene que tomar sobre este instrumento son:

ak

Son todas las caracteristicas . | ‘
tangibles del producto, es decir, su calidad, su disefio, el color, etc. g

La marca. Es el nombre o simbolo que permite a los consumidores

identificar el producto de la empresa. La marca es un instrumento muy valioso para
la empresa, ya que permite crear clientes fieles que estan dispuestos a pagar un
precio mas alto por dicha marca. Apple o Nike son algunos ejemplos. Asi, la
empresa puede tener diferentes estrategias respecto a la marca:

a) Marca unica. Utiliza una unica marca para todos sus productos,
como Apple. Asi la empresa ahorra costes ya que puede hacer
publicidad para toda la marca. Ademas, el buen nombre de la marca
puede beneficiar a todos los productos. El inconveniente es que un
problema con un producto puede afectar al resto.

b) Marcas multiples. Utiliza varias marcas para productos diferentes.
Es el caso de Coca-cola, que usa otras marcas como Fanta, Sprite o
Aquarius. Esta estrategia tiene mas costes de publicidad, pero esta
puede ajustarse a los diferentes segmentos del mercado.

c) Marca blanca o del distribuidor. Son marcas propias de los
distribuidores (como Mercadona o Carrefour), que venden muchos HACENDAD(
productos usando su propia marca blanca (como hacendado) en —
lugar de usar la marca del fabricante. Con esta estrategia se consigue

una mayor fidelidad del cliente.

El envase y el etiguetado. El envase ayuda a proteger el producto y a
diferenciarlo de la competencia. Ya que es lo primer que ve el consumidor puede
provocar un impacto decisivo para la compra del producto. Los perfumes, por
ejemplo, tratan de diferenciarse a través de envases atractivos.

El_etiquetado_permite transmitir valiosa informacion, ya que muestra la marca,
modos de empleo y caracteristicas del producto.

Otros servicios. Son todos aquellos servicios extras al comprar un
producto, como garantia, instalacion, servicio post-venta, posibilidad de
aplazar el pago.

Todas estas decisiones son muy importantes porque ayudan a diferenciar el
producto de la competencia.

Youlllll] Elementos del producto
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e El ciclo de vida del producto.

En 1996 nacia el tamagotchi, una pantalla con forma de huevo y el tamafio de un llavero
que mostraba una especie de pollito virtual, al que habia que dar alimentos, higiene o
carifios a través de tres botones. Con los cuidados apropiados, el "pollito" completaba
generalmente un ciclo vital, nacia, crecia y moria, en unos 20 o 25 dias. El producto
tamagotchi tuvo un éxito increible y hasta 1999 venderia 40 millones de unidades para
luego simplemente desaparecer del mercado. Este ejemplo es claramente simbdlico, el
pollito del juego tamagotchi nacia, crecia y moria rapidamente y eso es exactamente lo
que le paso a a este producto. Nacié en 1996, crecié muy rapido y murié en 1999.

Todos los productos pasan por un ciclo vital mas o menos largo, nacen, crecen, maduran
y mueren. Este ciclo vital es lo que se conoce como ciclo de vida de un producto.

El ciclo de vida de un producto muestra las distintas etapas por las que pasa desde
que surgen en el mercado hasta el momento de su desaparicion, mostrando la
evolucion de sus ventas. En la mayoria de los productos este ciclo se divide en
cuatro etapas: introduccién, crecimiento, madurez y declive.

Veamos las caracteristicas de cada fase.

Es el momento del lanzamiento de un nuevo producto que en principio es
desconocido para los consumidores. Debido a ello, la empresa suele hacer

s R}
grandes inversiones en publicidad informativa. En esta etapa es habitual ‘?‘-‘&' 'ﬂ'}':'

que las ventas crezcan de manera lenta y que incluso se tengan pérdidas.
Un ejemplo lo tenemos con los drones que fueron introducidos al mercado
en 2015.

No todos los productos se comportan igual. Algunos tienen una fase de introduccion muy
corta y pasan rapidamente a la de crecimiento (como fue el caso del tamagotchi), otros
nunca pasan esta fase. ;Recuerdas las gafas de google? Yo tampoco, y es que las
Google Glass a 1.500 euros no tuvieron un gran recibimiento por parte del publico.

Si el producto es aceptado por el publico, se pasa a la fase de crecimiento
donde las ventas y los beneficios aumentan. En este momento es normal
que surjan muchos competidores. Por ello, la publicidad debe seguir siendo
alta y pasa a ser persuasiva. Ademas, la empresa debe tratar de mejorar
los atributos del producto. Por ejemplo, con los teléfonos méviles vimos
como se les afiadié reproductor de musica, cdmara de fotos etc. Un ejemplo
claro de un producto en esta fase lo estamos vimos en 2020 con los
patinetes eléctricos.

o(

YouRlllild cCiclo de vida del producto

Llega un momento en el que el crecimiento se frena y las ventas se
estabilizan. Lo normal es que haya muchos competidores que tratan de luchar
por conseguir los clientes. Por ello, es habitual que la empresa intente bajar
los precios y que busque llegar a mas segmentos del mercado. La publicidad
en esta etapa no tiene por qué ser tan alta. Un ejemplo de un producto en
esta fase es el Smartphone, que desde 2015 ha visto como las ventas
mundiales permanecen bastante estables.

0)

4. DECLIVE.

A medida que aparecen otros productos sustitutivos mejores (que satisfacen
la misma necesidad) los clientes dejan de comprarlos y las ventas
disminuyen. Por ejemplo, el reproductor de musica mp3 vio como sus ventas
bajaban a partir de 2012 debido de la aparicion del Smartphone. En esta fase
hay dos opciones posibles por parte de la empresa.

- Salir del mercado. En este caso la clave es elegir el momento. Algunas
empresas esperan un tiempo y aprovechan que sus competidores re retiran
para asi mantener los pocos clientes que quedan.

- Mejorar el producto. Algunas empresas intentan afadir alguna mejora que
vuelva a seducir a los clientes. Asi tamagotchi lanzé una segunda version en
color en 2004 que venderia 38 millones de unidades. Google ha sacado en
2019 una nueva version de sus gafas. ;Seran esta vez aceptadas por el
mercado?

r

Fase de
declive

Fase de Fase de Fase de
introducciéon crecimiento madurez

> iyl

Tiempo

€]

En la grafica vemos un ciclo clasico donde las ventas crecen de manera lenta
en la introduccion y se tienen pérdidas. Con el crecimiento las ventas suben y
llegan los beneficios, que se estabilizaran en la etapa de madurez. En el declive
las ventas disminuyen y con ello los beneficios. Cuando aparezcan las
pérdidas, la empresa abandonara el producto.

Beneficios ™
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HI,

EI PRECIO es la cantidad de dinero que los consumidores deben pagar para Con este método se analiza el consumidor y se fija un precio segin el valor que este
comprar el producto de la empresa. le da al producto. Asi la empresa puede poner el precio no en funcién del coste del
producto sino del valor que los clientes le dan.

Las decisiones sobre precios son muy importantes por tres motivos principalmente:

Si una empresa detecta que los consumidores le dan un gran valor a su

1. El precio es la Unica variable del marketing mix que da ingresos a la empresa. El . . . . . . ot

; . ducto v distribucic ; producto podran subir los precios. Por ejemplo, aunque un iPhone solo cuesta ¢ ‘
resto, (promocion, producto y distribucion) supone costes. producirse 250 euros, el precio de venta ronda los 1.000. Esto es asi porque °“
2. Se puede variar a muy corto plazo y tiene una gran influencia en las decisiones Apple sabe que los consumidores estan dispuestos a pagar ese precio.

de los consumidores. Si conoces a alguien que trabaje en unos pocos almacenes te

dira que en unas horas son capaces de cambiar (y etiquetar) miles de precios el dia 5 de e M E'TOD 0 B AS AD 0 E N l. A c OM PETEN Cl A. %

enero (trabajan hasta la madrugada). Si vas el dia 7 de enero a comprar veras que hay

miles de personas ansiosas por comprar con esas rebajas de precios. : Con este método se fija un precio a partir del precio de la competencia y la calidad:
« del producto- Tendriamos 3 opciones

3. Comunica al mercado el posicionamiento de la empresa para su producto. Por
ejemplo, si vamos a comprar unos cascos para oir musica y vemos que unos valen 20
euros y otros 150, automéaticamente pensando que los sequndos son un producto de
calidad.

® Los métodos para fijar los precios

- Un precio mayor a la competencia. Esta opcion puede ser buena cuando
el producto es mejor al de la competencia, ya que los consumidores estaran
dispuestos a pagar mas. Un ejemplo pueden ser los coches Mercedes o
Audi que son mas caros que otros como Peugeot o Seat.

- Un precio menor a la competencia. Se utiliza cuando la calidad es
Vamos a ver 3 métodos principales para determinar los precios. s inferior a los rivales, o cuando deseamos aumentar nuestra cuota de GRYANAIR

= mercado ganando clientes. Por ejemplo, Ryanair suele ofrecer vuelos mas

METODO B AS ADO EN EL COSTE_ ‘ b = baratos que otras compafiias como Iberia.

seennsens, == Mismo precio de la competencia. Se usa cuando el producto es similar V) movstar

Es un método muy utilizado por pequefias empresas. Se basa en calcular cual es el : - a la competencia o cuando no deseamos entrar en una posible guerra de © oo
. ~ . . . . . . . , , . orange’

coste de producir el producto y anadirle un margen de beneficio. : = precios. Un ejemplo es el mercado de la telefonia mévil, donde Vodafone,

: Movistar y Orange ofrecen tarifas muy similares.
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PRECIODE VENTA = COSTESDE FABRICACION 4 (% MARGENX COSTE) o :
Fijacién de precios para nuevos productos

Ademas de estos 3 métodos, muchas empresas llevan a cabo diversas estrategias cuando

El coste para fabricar un Mac es de alrededor de 250€. Si Apple quiere ganar un
introducen un nuevo producto en el mercado. Dentro de estas vamos a destacar dos:

porcentaje de beneficio del 20% debemos realizar el siguiente célculo:
PV =250 <+ (0,2 X250)

- La estrateqgia de penetracién. Consiste en entrar al mercado con precios muy bajos para
intentar quitar clientes a la competencia lo antes posible. Un ejemplo de esta esta

PV = 300¢€ estrategia fue el llevado con la compafiia Xiaomi.
-La estrategia del descremado. Consiste en fijar un precio muy alto al principio para
GANANCIAS DE 50 EUROS intentar que los consumidores con rentas mas altas compren el producto mas caro.

Posteriormente, cuando la competencia reacciona y copia el producto, el precio se

Por tanto, Apple cobrara a los consumidores 300 euros por cada Mac, teniendo una : ) , . )
va bajando para que asi otras personas con rentas inferiores puedan ir

ganancia de 50€ por unidad. Sin embargo, como bien sabes un mac recién salido de *

o . ; i . comprandolo. Los rivales se encuentran que ya solo pueden vender a precios bajos.
fabrica se vende a un precio muy superior. Eso es porque Apple no usa este método = . « . " :
. A e . Se dice que la empresa “le ha quitado la crema al mercado” Esta estrategia fue usa
para calcular el precio, sino el método en funcién la demanda. .

E NN NN NN EEEEEEENEEENNE NN EENENENNNENNNEENNNEENNEENNNEENNEENNEEENEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEESE por la videoconsola Nintendo Wii, que empezé vendiendo a precios elevados y
Youlllli} Meétodo de fijacion de precios cuando la competencia entr6 al mercado, bajo los precios para competir con ellos. 1 08
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Hasta ahora hemos visto que la empresa quiere producir un producto diferenciado a un
precio que los consumidores estén dispuestos a pagar. Sin embargo, hoy en dia hay tanta
competencia y tanta variedad que un buen producto a buen precio no es suficiente. La
empresa tiene que comunicar al cliente los atributos del producto y por qué es mejor que
los rivales. Ahi entra la promocién o comunicacion.

PROMOCION O COMUNICACION de la empresa es el instrumento de marketing con
el que intenta informar al consumidor sobre el producto, persuadirlo para que lo
compre y tratar de que sea recordado

/_ Los tres principales objetivos o funciones de la promocién o

™\ = comunicacién de la empresa son: informar, persuadir y recordar.
La empresa camba el con el ciclo de vida del producto. Asi, mientras en la introduccion
se buscaba informar a los consumidores para que conocieran al producto, durante el

crecimiento se buscaba persuadirlos para que nos eligieran frente a la competencia. Por
ultimo, en la madurez se trata de que el consumidor recuerde nuestro producto.

® Los instrumentos de promociéon o comunicacién

La empresa cuenta 5 instrumentos principales para dar a conocer su producto

1 Es un medio de transmitir informaciéon pagando dinero a través
de medios de comunicacion de masas (TV, radio, revistas, etc.). El objetivo de la
publicidad es aumentar ventas a largo plazo o cambiar la opinidon hacia la
empresa.

3 de la publicidad es que es facil dirigirla a un publico objetivo y
- puede llegar a mucha gente. Por ejemplo, si queremos vender ropa de vestir de la
ultima temporada podemos anunciarnos en una revista de moda. Si deseamos
vender ropa de futbol podemos hacer publicidad en los partidos de futbol.
? El principal inconveniente es que suele ser un medio caro para la empresa.

——

2 Son todas las actividades de la empresa con las que
intenta estimular las ventas durante un periodo corto de tiempo. Algunos
ejemplos son los descuentos en precios, ofertas 3x2, hacer un regalo con la compra
del producto etc. Es muy habitual verlo en supermercados como Dia o Carrefour.

de las promociones es que puede permitir dar a conocer un
producto nuevo a los consumidores.
Q‘ El inconveniente es que no se puede mantener mucho tiempo ya que perderia su
eficacia y no es adecuado para productos de prestigio.

YouRlllil instrumentos de promocion

<3) Consiste en la venta del producto a través de vendedores de
la empresa que acuden a hablar personalmente con los clientes.

3 de la venta personal es que permite un contacto directo entre

~ vendedor y comprador para explicar los detalles del producto y dudas que existan.

Ademas, es el Unico instrumento que nos permite cerrar la venta del producto.

? El principal inconveniente es que los vendedores requieren una gran formacion
por parte de la empresa para que estos transmitan la imagen que se desea. Por
este motivo el coste de este instrumento suele ser elevado.

Son las actividades que buscan mejorar la
imagen de la empresa con todas las personas con las que se relaciona
(consumidores, trabajadores, medios de comunicacion, accionistas etc.). Dentro de
estas actividades destacamos dos:

Es el apoyo econémico o de otro tipo a eventos deportivos (como una
competicion de futbol) culturales (como una feria) o sociales (como la lucha contra
una enfermedad). Por ejemplo, Unicaja patrocina al equipo de baloncesto de Malaga.

Son todas las
noticias que salen en los medios de comunicacion relacionados con la empresa. A
diferencia de la publicidad, estas noticias no son pagadas por la empresa.

de este instrumento es que una buena imagen puede mejorar las ventas
de la empresa.
El inconveniente es que una mala interpretacion de una noticia podria tener el
efecto inverso. Por ejemplo, Amancio Ortega ha donado en varias ocasiones dinero
para la sanidad publica lo que ha levantado disparidad de opiniones.

@ == 2o 5 AN ESIIN[el Es la publicidad que se realiza en el punto de venta. Asi,

por ejemplo, el uso de carteles que sefalen el producto, la situacién del producto en
lugares de paso de los consumidores, la posicién del producto a la altura de los ojos
0 una buena iluminacién son ejemplos de técnicas que permiten aumentar las ventas
en el mismo punto de venta del producto.

j es que es barato y facilita la compraventa.

q' El inconveniente es que se puede saturar al cliente.

@ WAGLGR [eRb][H{=eg el La empresa se dirige directamente al consumidor a

través de correo, teléfono y principalmente internet.
j es que permite personalizar el producto al cliente.

? El inconveniente es la excesiva saturacidn de informacion para los consumidores.
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CANAL DIRECTO. No existen intermediarios, sino que el propio fabricante es el
que distribuye el producto al consumidor final. El gran auge de internet ha permitido

. ) que cada vez mas empresas elijan este canal. Este fue el inicio de las gafas de sol
La DISTRIBUCION DEL PRODUCTO son todas las actividades que permiten llevar el Hawkers
producto al consumidor en la cantidad, tiempo vy lugar que estos desean. '

@ CANAL CORTO. Sodlo existe un intermediario minorista, de manera que el

fabricante vende al minorista y este al consumidor final. El pescado de las lonjas es
un ejemplo ya que va al mercado de abastos (minorista) y de ahi al consumidor final.

que el producto sale de la fabrica hasta que el consumidor lo adquiere son
los intermediarios y forman lo que se conoce como canal de distribucion. @ CANAL LARGO. Existen dos o mas intermediarios (al menos un mayorista y un

minorista). A veces puede ocurrir que haya dos o0 mas mayoristas por lo que el canal
se va haciendo mas largo. El aceite es un ejemplo canal largo.

@ Asi, todas las organizaciones o personas que actian en este proceso desde

Por ejemplo, para vender el aceite de oliva, primero tenemos al agricultor que recoge
todas las aceitunas. Luego estas aceitunas son transportadas a una almazara (planta
donde se extrae el aceite). Este proceso es habitual que se haga a través de un nuevo
intermediario “una cooperativa” que compra toneladas de aceitunas de varios agricultores
y lleva todo el proceso hasta obtener y envasar el aceite de oliva. La cooperativa vende
el aceite a un nuevo intermediario, como pueden ser supermercados, tiendas de barrio
etc. Como sabemos, el supermercado o tienda nos lo vendera a los consumidores.

~

[ wroductor Eaniiuidor]
) ——) |
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>
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e B. Las estrategias de distribucion.

V>

La empresa debe por tanto disefar el canal de distribucion y tiene que tomar dos grandes
decisiones.

CA)La longitud del canal. La empresa debe decidir si usar canales directos donde se
vende directo de fabrica al consumidor final, o si es indirecto, es decir, a través de méas
0 menos intermediarios (como el caso del aceite).

®» ® G

B
( La estrategia de distribucion. Se debe decidir la cantidad de puntos donde se quiere
vender el producto

Cuando la empresa decide si quiere vender su producto a través de muchos o pocos

o A. i .
A.La IongltUd del canal intermediarios esta decidiendo su estrategia de distribucion. Puede ser de tres tipos.

Los intermediarios pueden ser mayoristas minoristas. - DISTRIBUCION INTENSIVA. Se usa gran cantidad de intermediarios para llegar al

mayor numero de personas posibles del publico objetivo (target) de la empresa. Esta

. Es aquel que compra a los fabricantes o a otros mayoristas estrategia se suele usar para productos de compra rapida como por ejemplo las patatas
Mayorista y luego se lo vende a minoristas. Un ejemplo es Makro que de bolsa, que las podemos encontrar en supermercados, tiendas de barrio, bares etc.

vende productos a bares y hosteleria.

Se busca distribuir el producto a través de un nimero
pequefio de intermediarios. Suele usarse para productos de compra menos frecuente y de
un precio mas elevado. Por ejemplo, si queremos comprar una prenda de marca algo mas
cara como Ralph Lauren o bimba y lola, podemos ir al corte inglés y algunas otras tiendas,
pero como vemos las opciones se reducen.

- DISTRIBUCION EXCLUSIVA. Se utiliza sélo un intermediario dentro de
< una localidad o regién. Esta estrategia se utiliza para productos muy exclusivos
Por tanto, en funcion del nimero de intermediarios el tlpO de canal puede ser: y normalmente de precio muy elevado. Porejemp[o’ solo hay 25 concesionarios

Youl[lif La distribucion de Porche en toda Esparia. 1 1 0

Compran a los fabricantes o a los mayoristas y luego
venden a los consumidores finales. Cualquier tienda a la que
tu y yo vamos a comprar es minorista.
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Los grandes avances en las tecnologias y la digitalizacién han permitido que surjan

nuevas maneras de relacionarse entre consumidores y empresa. Jaas
Por un lado, los consumidores tienen grandes ventajas: \E‘:ﬁj

® Pueden comprar por internet. Desde su casa, el trabajo o la calle los consumidores
pueden comparar precios, caracteristicas y comprar 24 horas al dia.

® Es mas facil obtener informacién. Los consumidores pueden consultar las resefas
de otros de consumidores y compartir sus opiniones de la empresa a través de las redes
sociales.

® Puede interactuar con la empresa. Existe posibilidad de suscribirse a ciertos servicios
donde se recibe informacién u ofertas y es mucho mas facil plantear cuestiones o dudas
a las empresas.

Las empresas también tienen ventajas en el uso de las TIC en el marketing:

® Pueden obtener mejor informacidn sobre los consumidores. Las empresas pueden
generar un perfil de consumo a través de nuestro historial de compra. Ademas, gracias a
las cookies, cada vez que visitamos una pagina web se va generando un archivo de datos
que va revelando nuestras preferencias. Asi, este archivo sabe que periddicos leemos, si
nos gusta viajar, o sobre qué productos estamos interesados ahora mismo.

® Aumenta la capacidad de las empresas para hacer ventas. El uso de banners en
paginas web permite que haciendo un solo clic sobre ellos podamos ir a la tienda online
de la empresa. Las aplicaciones méviles también facilitan las ventas. Por ejemplo, Zara
tiene una aplicacion que directamente nos permite escanear el cédigo de barras en la
tienda y solicitar esa prenda en otra talla o color. Todo son facilidades.

® Pueden dirigirse a los clientes de manera rapida a través de las redes sociales y del
marketing movil para enviar anuncios e informacion personalizada. Quien no ha buscado
informacion sobre un producto y los préximos dias se ha encontrado con un bombardeo
de anuncios para que compremos ese producto.

® Se reduce la necesidad de intermediarios. Esto permite que una pequefia empresa
sea capaz a través de su pagina web de competir con grandes multinacionales.

Fruto de todo esto podemos decir que las nuevas tecnologias nos llevan
a una nueva realidad en el mundo del marketing donde las relaciones con
las personas son claves para las ventas. Esto ha propiciado que

| aparezcan las 4 P del marketing digital que forman parte de la gran P:
PEOPLE, las personas claro.

Youlllllif] Nuevas tecnologias y marketing

Personalizacion. Fruto de la gran cantidad de informacion que pueden tener
las empresas respecto a cada individuo, la personalizacion se hace imprescindible.
Aquellas empresas que consiguen disefiar y enfocar los productos de manera
personalizada sin duda que venderan mas. Por ejemplo, Nike permite que disefies
tus propias zapatillas. Amazing.

@ Participacion. Involucrar a los consumidores en la empresa es clave para saber
gue cuestiones pueden mejorar. La empresa puede crear diferentes comunidades,
tanto online como offline, en las que los clientes puedan participar y colaborar con
la marca. Los usuarios tienen un espacio propio en el que pueden opinar, sugerir
mejoras o recomendar lo que les interese. Por ejemplo, Apple tiene una comunidad
de soporte para resolver dudas o problemas técnicos a sus clientes.

3 Si quieres comprar una carcasa o un protector
para tu movil, ;En quién confias mas antes de comprar, en un amigo o en un
anuncio? Hoy en dia siempre tratamos de recurrir a amigos o a gente que ya ha
comprado el producto para que nos cuente la experiencia. Por este motivo, es
importante para la empresa estar en redes sociales para fomentar el boca a boca y
hacer marketing viral.

Asi, antiguamente las empresas confiaban a un famoso que anunciaba nuestro
producto. Hoy, confiamos en nuestros amigos. Sin embargo, en los ultimos afios ha
nacido el concepto de “influencer”, una persona que no es amigo nuestro pero que
vemos mas cercano y en cuya opinion confiamos. Las empresas les pagan
importantes sumas de dinero para que promocionen sus productos. Tal es su éxito
que el 40% de los adolescentes declara que le gustaria ser influencer.

4 . Esta dltima analiza el comportamiento de los
usuarios, con la intencion de predecir sus comportamientos y realizar, de esta forma,
campanas a medida. Como dijimos, todo lo que hacemos en la web puede ser
procesado por la empresa, que puede hacernos una publicidad a medida segun las
preferencias que revelan nuestras cookies.

nfe
PERSONALIZACION £
\_J
Involucrar a los consumidores en la*  * * - *
empresa es clave para saber que

cuestiones pueden mejorar.

Pedir opinion o conocer la experiencia _ '
de otros, para comprar o no el Analiza el comportamiento de los
producto. Influencers usuarios con la intencién de predecir

comportamientos.
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- PRODUCTO FINAL. NUESTRO MARKETING MIX.

En clases anteriores hemos analizado
nuestro entorno general, nuestra
competencia y establecido quiénes son
nuestros clientes. Ahora llega el
momento de establecer las
herramientas de marketing mix con las
que voy crear valor (con nuestro
producto), comunicar el valor (con la
promocion), capturar el valor (con el
precio) y entregar el valor (con la
distribucion) a nuestros clientes. Logotipo:

Caracteristicas de los productos:

Nombre de la marca:

Significado de la marca y del logotipo:

Para completar la tarea debemos rellenar la
siguiente ficha que puedes descargar aqui:
plantilla “nuestro marketing mix”.

INSTRUCCIONES PARA RELLENAR LA FICHA.
PASO 1. Politica de producto.

Debemos establecer todos los atributos de nuestro producto. Obviamente se deben ERvaEs. SExVICIO JeAbomEn:

ajustar a nuestro segmento de clientes. Si tenemos varios segmentos, tendremos que
indicar si hacemos cambios en algunos de estos atributos.

Los pasos que seguimos son:

a. Indicamos todas las caracteristicas del producto (si
tenemos productos diferentes para los diferentes
segmentos, indicamos las caracteristicas de cada uno).

b. Establecemos el nombre de la marca y dibujamos el
logotipo y explicamos su significado.

c. En caso de tener envase, hacemos un dibujo del mismo
y explicamos si tiene alguna caracteristica especial.

d. Describimos los servicios post-venta, si los tenemos
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PASO 2. Politica de promocion.

Debemos describir cuales son los instrumentos de promociéon que utilizaremos y las
razones por las que nos hemos decantado por ellos. En caso de que tengamos varios
segmentos de clientes, especificaremos los instrumentos que utilizaremos para cada
segmento y explicaremos por qué.

PASO 3. Politica de precios.

Indicamos el precio que le ponemos a cada uno de nuestros productos y explicamos las
razones por la que hemos establecido dicho precio.

PASO 4. Politica de distribucion.

Debemos establecer la estrategia de distribucién, la longitud del canal de distribucion y
los intermediarios:

a. Indicamos cuales son los canales de distribucion que utilizaremos (tienda fisica,
tienda online etc.) y las razones de ello.

b. Indicamos si utilizaremos un canal largo, corto o directo y las razones de ello.

PASO EXTRA. Cambios en el lienzo de modelos de negocio.

Con lo realizado en estas 4 tareas podemos modificar algunos aspectos del modelo de
negocio:

Propuesta de valor. Tendremos que modificarla si hemos establecido alguna
caracteristica nueva con la politica de producto.

Fuentes de ingresos. Tendremos que modificarlas si hemos hecho algun
cambio en la politica de precios.

Estructura de costes. Tendremos que modificarla si hay nuevos costes
asociados por realizar alguna de estas politicas.

Canal de distribucién. Tendremos que modificarlo si hemos afiadido algunos
cambios en la politica de distribucion.

Relacion con clientes. Tendremos que modificarlo si hemos hecho cambios
en la politica de promocién

Recursos, actividades y socios clave. Tendremos que modificarlos si hay
nuevas necesidades para implantar estas estrategias.

Con los cambios, modificaremos el lienzo de modelo de negocio que tenemos
con post-it y que hemos ido elaborando a lo largo del curso.

POLITICA DE PROMOCION.

Instrumentos de promocion:

POLITICA DE PRECIOS.

Precio de cada producto.

POLITICA DE DISTRIBUCION.

Canales de distribucion y razones.

Longitud del canal y razones.
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Hace muchos afios ir a comprar a la tienda de ultramarinos de la esquina era toda una
odisea. El problema era lo lentos que eran en atender a los clientes. Un dependiente tenia
que ir metiendo los precios de cada producto uno a uno y con frecuencia se equivocaba,
con lo que tenia que volver a empezar. Podia atender a 5 personas en media hora, para
desesperacion de los alli presentes. Afios mas tarde, los grandes supermercados
empezaron a surgir también en pequerios barrios. Como sabes, un solo dependiente es
capaz de atender a muchos mas de 5 clientes en media hora. ;Son ahora mucho mas
habilidosos los dependientes? Bueno, sin duda hablan menos, pero aqui la clave fue el
desarrollo del lector de codigo de barras, que permite leer los productos y sumarlos, con
lo que se va mucho mas rapido. La clave aqui no es el dependiente, es la tecnologia.

Acabamos de ver como la produccién de cualquier bien por parte de una empresa
supone transformar una serie de factores productivos para obtener un bien o
servicio que satisfaga las necesidades humanas. Pero para que esto ocurra
necesitamos un proceso productivo.

El PROCESO PRODUCTIVO son todas las operaciones con las que combinamos una
serie de factores productivos para transformarlos a través de una tecnologia y

obtener asi bienes v servicios.

EL PROCESO PRODUCTIVO

L e @

FACTORES TRANSFORMACION . BIENES

PRODUCTIVOS ’ CON TECNOLOGIA
/?f 4l oo f &

e Los elementos del proceso productivo

Tenemos tres elementos en todo proceso productivo:

Son todos los factores que la empresa necesita para
producir. Las materias primas y otros materiales, los trabajadores y el factor capital. Estos
inputs suponen un coste de produccion para la empresa.

2. Tecnologia. Son los conocimientos, instrumentos, métodos en donde se determina
cémo y en qué cantidad se combinan los factores productivos. Esta tecnologia permite
transformar los factores productivos en bienes y servicios que tienen un mayor valor.

3. Outputs o bienes. Son los bienes y servicios que obtenemos y que iran destinados a
satisfacer las necesidades humanas cuando estos los adquieran en los mercados.

® Tipos de procesos productivos

Podemos destacar los siguientes tipos de procesos productivos:

Segun la utilizacion del factor humano.

Utilizan principalmente el factor trabajo, como un masajista.

La produccién se realiza combinando trabajo y capital, como una
clinica dentista.

\
El factor trabajo se reduce al minimo, por ejemplo, la ‘:Q,’
robdtica.

= A
Segun la extension temporal. @9

La produccion se produce sin interrupciones, ya que pueden dafiar
los elementos del sistema. Un ejemplo son las refinerias.

Se producen detenciones en la produccién. Por ejemplo, en la
construccion de viviendas.

Se organiza equipos de trabajo para un proyecto en concreto. Como un

programa informatico.

Segun la configuracion del proceso productivo. ”

- Por talleres. Los productos pasan por distintos talleres para que se les

apliquen una serie de actividades homogéneas. Asi, si un producto necesita soldadura en
tres momentos de tiempo, pasara por ese taller 3 veces. Por ejemplo, los servicios de
reparaciones.

@ Segun la produccioén obtenida.

- Produccion simple. Solo se obtiene un producto a partir del proceso productivo.
Por ejemplo, la cerveza.

- Produccion multiple. Se obtiene mas de un producto al producir.

- En cadena. Los elementos se disponen siguiendo una secuencia légica de produccion.
Si ahora el producto necesita tres soldaduras, habra tres secciones de soldado. El bien se
desplaza siguiendo la cadena. Por ejemplo, los automoviles.

- Posicion fija. El bien permanece parado y son los trabajadores y maquinas los que se
desplaza. Por ejemplo, la construccién naval.

E.

o

VA T;
Es la empresa quien en funcion de sus conocimientos Al
decide que bien producir, su calidad y el momento de produccion.

El cliente es quien decide qué produccion quiere, la cantidad y el momento.
Por ejemplo, los trajes a medida. 1 15



Llega la época de examenes. Estas estudiando toda la tarde, 5 horas, y has P
podido estudiar los 10 folios que entran mafiana al examen. Ha sido un
momento duro, pero por fin puedes descansar. Llamas a tus amigos para
ver como les ha ido la tarde.

Maria esta desolada porque sélo ha podido estudiar 5 folios en 5 horas. ;Qué has hecho
Maria para estudiar tan poco? Pues ya sabes, lo tipico, un poco de insta y de whataspp y
una siestecita a mitad de tarde. Lo que le ha pasado a Maria es que ha malgastado parte
de sus recursos (su tiempo) y producido menos (menos folios). Maria ha sido menos
eficiente que tu.

Llamas a Javi, y te dice que ha estudiado 10 folios y ademas lo ha hecho en sélo 2 horas.
¢Pero como has hecho eso? Muy facil, no se ha levantado en las 2 horas de la silla, ha
apagado el mévil y ha dicho que nadie le moleste en casa. Javi ha aprovechado al méaximo
sus recursos y ha podido producir lo mismo que tu (10 folios) usando menos recursos (3
horas menos). Javi ha sido mds eficiente que tu.

Hemos visto que para obtener un producto tenemos la posibilidad de utilizar varias técnicas
de produccion (vimos que hay varias técnicas para ordefiar una vaca).

6)2 e o ; CoOmo decidimos que técnica de produccién utilizar?

De entre todas las técnicas de produccioén elegiremos aquella mas eficiente.
Para ello necesitamos comparar los recursos usados con los productos obtenidos.

Es decir, si una técnica utiliza 10 trabajadores para producir 100 productos y otra utiliza
los mismos 10 trabajadores, pero obtiene 150 productos, elegiremos la segunda ya que
obtiene mas cantidad de productos con los mismos recursos. Igualmente, si ambas
técnicas producen 100 productos, pero la primera utiliza 10 trabajadores y la segunda 15,
elegiremos la primera, ya que puede producir lo mismo con menos recursos.

¢ Facil no? Si, porque solo tenemos 2 técnicas que utilizan un solo factor productivo
(trabajadores). Pero si hay mas técnicas y mas factores la cosa se complica. Volviendo al
ejemplo de ordefiar vacas, vamos a suponer que podemos usar 4 técnicas de produccion
con dos factores (trabajadores y maquinas)

EFICIENCIA
A 3 4 1000
B 3 4 800
C 4 4 1000
D 5 3 1000

Yl]ll Tllhe La eficiencia

e Eficiencia técnica.

La EFICIENCIA TECNICA nos indica que no se estan desaprovechando

recursos. Una técnica sera eficiente técnicamente si produce mas productos con
los mismos recursos. También lo sera si produce los mismos productos con
Menos recursos.

Para conocer si una técnica es mas eficiente técnicamente que otra podemos aplicar 3
principios.

PRINCIPIOS PARA CONOCER LA EFICIENCIA TECNICA

¢ Una técnica es mas eficiente técnicamente que otra si
obtiene mas cantidad de productos con los mismos recursos.

¢ Una técnica es mas eficiente técnicamente que otra si utiliza
menos recursos para obtener la misma cantidad de
productos.

e Cuando dos técnicas producen lo mismo, y una usa mas de un
factor pero menos del otro, no podemos decir que una sea
mas eficiente que otra desde el punto de vista técnico.

La técnica A produce mas cantidad de productos que B con los mismos
% recursos. Al aplicar el principio 1, vemos que A es mas eficiente que B.

menos recursos (mismas maquinas, pero menos trabajadores). Al aplicar el

La técnica A produce la misma cantidad de productos que la C pero utiliza
% principio 2, vemos que A es mas eficiente que C.

trabajadores (2), aunque menos maquinas (1). En este caso no podemos
descartarla porque desde el punto de vista técnico no podemos decir que sea
mejor tener 2 trabajadores o una maquina. Aplicamos el principio 3 y no
podemos decir que A sea mejor que D.

% ¢Y qué pasa con la técnica D? Produce lo mismo (1000) pero utiliza mas

Pero seguro que se te ha ocurrido la manera de saber si es mejor tener 2 trabajadores o
1 maquina. ;Cuanto vale cada trabajador y cada maquina? Exacto, necesitamos entonces
conocer la eficiencia econdmica

YouQ[[:[:

La eficiencia técnica y la econdmica
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e Eficiencia econdmica.

La eficiencia técnica nos ha dicho que técnicas no suponen un despilfarro de recursos. Sin
embargo, hemos visto que no podemos elegir entre las técnicas A o D. Una utiliza mas
trabajadores y otras mas maquinas. Pero una empresa siempre va a elegir aquella
técnica de produccion que sea mas barata. Por tanto, necesitamos saber cuanto nos
costaria producir con cada técnica.

Lo que necesitamos en la eficiencia econémica es conocer el precio de los factores
productivos. De esta manera al multiplicar la cantidad de factores utilizados por su precio
sabremos el coste total de cada técnica.

La EFICIENCIA ECONOMICA nos indica el coste de cada técnica de produccion.

Una técnica sera eficiente econdémicamente si produce o mismo con menos costes.
También sera mas eficiente si produce mas con los mismos costes.

¢ Tengo que calcular el coste de cada técnica?

No, si una técnica NO era eficiente técnicamente es que estaba despilfarrando recursos y
por tanto usan mas factores productivos y SIEMPRE va a ser mas caro.

Si suponemos que cada trabajador cuesta 10 euros la hora, y cada maquina cuesta 5
euros, podemos calcular el coste de cada técnica.

A 3 4 1000
B 3 4 800
c s : o0 [N
D 5 3 1000

Calculando los costes totales de cada técnica deducimos que la empresa
escogera la tecnologia A para llevar su proceso productivo, ya que, ademas
de ser eficiente técnicamente, lo es econémicamente. De las cuatro es la
que supone un menor coste para la empresa.

* No despilfarra recursos. Produce mas con los
mismos recursos o produce lo mismo con menos

recursos.

EFICIENCIA
TECNICA

EFICIENCIA

ECONOMICA ¢ Técnica mas barata.

Y(]u Tuhe La eficiencia técnica y la econdmica
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- ACTIVIDAD RESUELTA 1. La eficiencia al producir mesas.

Una empresa cuenta con 5 técnicas de produccion para obtener 1000 mesas. Unas
utilizan mas maquinas y otras mas trabajadores. El coste de cada trabajador es de 15
euros y el de cada maquina 10. Indica qué técnicas son eficiente técnicamente y
econdmicamente.

EFICIENCIA | EFICIENCIA
TECNICA | ECONOMICA
A 7 4
B 4 6
C 4 4
D 3 5
E 20 1

e o | a técnica B no es eficiente técnicamente porque utiliza mas de ambos factores
productivos (4 y 6) que la técnica D (3 y 5) y por tanto despilfarra recursos.

e o L a técnica A tampoco es eficiente técnicamente, ya que, si la comparamos con
la C, usa las mismas maquinas (4) pero utiliza tres trabajadores mas (7).

e o |Las técnicas C y D no pueden ser descartadas y si son eficiente técnicamente.
La técnica D utiliza menos trabajadores que ninguna otra (nadie usa sélo 3 trabajadores)
lo que la convierte automaticamente en eficiente. La técnica C usa un trabajador mas
que la C, pero utiliza una maquina menos, por lo que tampoco puede ser descartada.

e o Aunque la técnica E parece descabellada (una cantidad desproporcionada de
trabajadores) tampoco la podemos descartar ya que es la que utiliza menos maquinas.
¢ Qué pasaria si los trabajadores costaran 1 euro y las maquinas 100? En ese caso, esta
técnica, por desproporcionada que parezca, seria mejor econémicamente.

Si calculamos el coste de cada una de estas tres técnicas eficientes vemos
I que la técnica D es la mas barata y, por tanto, pasa a ser la mas eficiente
econdémicamente.

C, D y E son eficientes técnicamente porque no hay otra técnica que
use menos cantidad de todos los factores productivos o, al menos,
menos cantidad de uno e igual en los demas.

Por tanto, las técnicas C, D y E son eficientes técnicamente, pero solo la D es eficiente
técnica y econdmicamente.

117
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® ;Por qué es tan importante la productividad?

Una mayor productividad es muy importante para una empresa porque le permite
aumentar la produccion utilizando los mismos recursos, o bien obtener los mismos
productos usando menos recursos. Esto le permite bajar costes y con ello puede
obtener mas beneficios).

® ;Qué es la productividad?

Acabamos de ver que el objetivo de cualquier proceso productivo es ser lo mas eficiente
posible, entendido esto como obtener el maximo provecho de los recursos.
Asi, los paises desarrollados son capaces de disfrutar de niveles de vida mas altos porque

La productividad es el indicador que nos va a medir la eficiencia. Es decir, nos mide han alcanzado niveles mas altos de productividad

la produccidon que estamos obteniendo con los factores productivos que estamos

utilizando. Es una medida que nos indica el rendimiento de los factores productivos. MAS PRODUCCION .
MAS NECESIDADES
i CON LOS MISMOS TG
Por tanto, es importante no confundir PRODUCCION y PRODUCTIVIDAD. RECURSOS CALIDAD
| PRODUCTIVIDAD | MISMA DE VIDA
Cantidad total de | Productos obtenidos | PRODUCCION CON A IANDD m ~
. MENOS RECURSOS DO -
productos obtenidos | por factor utilizado |

= =S4

e ; Como puede una empresa mejorar la productividad? * » Productividad, capital humano y salarios.

Lo explicado anteriormente no vale sélo para paises. Una persona que sea mas productiva
Como acabamos de ver, el pais estd muy interesado en aumentar la productividad. serd mas valiosa para la empresa y podra obtener mayores salarios.

Podemos mejorar la productividad de 3 maneras. . i )
Por ello es tan importante que nos formemos, primero como estudiantes y luego como

1 Si los trabajadores tienen mejor trabajadores, para acumular esos conocimientos y experiencia que llamamos capital
formacién seran capaces de producir mejor y mas rapido. En este humano. Como vemos en el grafico a mas estudios, mas capital humano y con ello
sentido, los cursos de formacion a los trabajadores permiten que sean mayores salarios.

mas productivos. ¢A qué ya sabes que tienes que hacer para ser mas Te lo diré todos los dias, trata de mejorar un poco cada dia. Aprende a editar ese video

o - .
pé Osd#Cg;Z} ESTUDIA. Lo diré ofra vez. ESTUDIA. Una vez mas: que te pido, currate esa presentacion en power point o prezi. Interésate por saber cada
/ UDIA! dia un poco mas que el anterior, porque la mejora continua es el secreto para la mayoria

@ Invertir en capital fisico (maquinas) 2 Acumulacion de de objetivos que te marques en la vida, y me atreveria a decir, que incluso, la llave a la
felicidad. Sé mejor de lo que eras ayer, esa es la verdadera competicion.

capital. Silos trabajadores tienen mejores maquinas y herramientas, ‘ \ —
=1

sin duda que seran capaces de producir mucho mas rapido, y por tanto Salario bruto anual en funcion del nivel de estudios.

seran mas productivos. Asi, por ejemplo, los tractores han permitido a > 40,000 @
los agricultores ser capaces de producir en una hora lo que antes 35,000
hacian en semanas. 30,000 ‘

@ Invertir en investigacion. Otra manera de aumentar la 25,000 Q
productividad es través de la mejora de la tecnologia. Paraello,como  « ' 20,000 ) o0
vimos es clave el gasto en INVESTIGACION Y DESARROLLO (I+D). - @ — 15,000 '; oo n'?)
La investigacion es clave porque permite el desarrollo de la ingenieria - S 10,000 2 ﬂ @
y la mejora o creacion de maquinas que permiten producir mejor o 5000 ﬁ e
mas rapido. Tal y como vimos, el lector de cAdigo de barras sin duda ’ ” .
que aumento la productividad de los dependientes. 0 .

Sin estudios  Primaria ESO FP Media Diplomatura Licenciatura
YouR['lif] La importancia de la productividad 1 1 8
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En anterior punto hemos visto que la productividad es el indicador que nos va a medir
la eficiencia, es decir, mide el rendimiento de los factores productivos.

Para calcular la productividad tenemos que comparar la produccion obtenida con los
factores utilizados. Diferenciamos 4 conceptos.

La PRODUCTIVIDAD DE UN FACTOR nos indica cuantos productos obtiene un
factor productivo (un trabajador, una maquina etc.) en un tiempo determinado. La
férmula que utilizados para calcular la productividad del factor es la siguiente.

Produccion obtenida

@ Productividad factor =

Factores utilizados

Ejemplo: Una cafeteria produce 300 cafés y 150 donuts al dia con 3 trabajadores y 2
maquinas ¢cual es la productividad del factor trabajo en la produccién de cafés? ;Y la del
300 cafés

factor capital (maquinas)?
% 2
__300cajes -
3trabajadores “

Productividad factor capital = 300cafés _ q50 cafés por maquina. E

2 maquinas

Productividad factor trabajo = = 100 cafés por trab.

Es decir, en esta cafeteria cada trabajador produce de media 100 cafés al diay
cada maquina produce de media 150.

¢Cual es la productividad del factor trabajo en la produccién de donuts? ;Y la del factor
capital (maquinas)?

150 donuts

3 trabajadores
150 cafés
2 maquinas

Pr factor trabajo = = 50 donuts por trabajador

Pr factor maquina = = 75 donuts por maquina.

Cada trabajador produce de media 50 donuts al dia y cada mdquina produce de
media 75.

YOI] Tllhe La productividad del factor

La anterior férmula nos permite medir la productividad por separado de las maquinas y los
trabajadores. Pero, ¢qué ocurre si queremos medir la productividad conjunta? Y si la
empresa vende cafés y donuts, ¢podemos sumar cafés y donuts como produccion total?
¢, Podemos sumar trabajadores y maquinas como factores productivos? Llevas demasiado
tiempo oyendo hablar de sumar peras y manzanas como para tener mas que claro que la
respuesta es NO.

La PRODUCTIVIDAD GLOBAL (PG) mide el valor de la produccion total
comparado con el coste de los factores productivos necesarios para producirlo.

Es decir, no podemos sumar unidades de producto (cafés y donuts), pero podemos
sumar cuantos euros obtenemos al vender los productos. Tampoco podemos sumar
unidades de factores (trabajadores y maquinas), pero podemos sumar cuanto nos cuesta
pagar estos factores en euros. Como ves, ahora si podemos comparar euros con euros.

o

[Cafecher ]
o

Valor total produccién (euros)

Productividad Global =

coste total de la produccién (euros)

Ejemplo: En 2019, la cafeteria vende 300 cafés al dia al precio de un 1,5
y 150 donuts a 2 euros. Cada uno de los trabajadores cobra ese dia 100
euros. El coste de cada una de las dos maquinas es 150 euros. Calcula
productividad global.

® e Primero tenemos que calcular el valor de la produccion. En este caso la empresa
vende 300 cafés y 100 donuts. Si multiplicamos cantidad vendida por sus precios (300
cafés x 1,5 euros y 150 donuts por 2 euros) obtenemos que el valor de la produccién es
de 450 + 300 = 750 euros al dia.

® e Segundo, calculamos el total de los costes, multiplicando los factores que usamos por
sus precios de coste: 3 trabajadores por 100 euros al dia + 2 maquinas por 150, nos da
un coste total de 600 euros al dia.

Es decir, a la empresa le cuesta producir los cafés y donuts 600 euros al dia y los vende
por 750 (ya sabemos que gana dinero). Al aplicar la formula el resultado de la division es
1,25 (por cada euro que la empresa ha invertido, esta produciendo 1,25).

300+1,5+150+2 _ 750
= =5 1,25

PG = =
3¥100+2+150 6

No podemos olvidar que siempre tenemos que comparar magnitudes expresadas

en el mismo tiempo. Si el valor de la produccion viniera expresado en meses y el

coste de la produccion en dias no podriamos comparar. Una solucién rapida seria
multiplicar el coste por 30 y asi tendriamos el valor mensual.

Youll'lil] La productividad global y su variacién 119
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e 3. INDICE DE PRODUCTIVIDAD GLOBAL. e 4. TASA DE VARIACION LA PRODUCTIVIDAD GLOBAL.

La productividad de un factor y la productividad global nos permitian medir el rendimiento La TASA DE VARIACION LA PRODUCTIVIDAD GLOBAL (TVPG) mide la
en un momento determinado. Pero ;cémo podemos saber si nuestra productividad variacién en porcentaje de la productividad global en 2 momentos de tiempo.
mejora?
El INDICE DE LA PRODUCTIVIDAD GLOBAL (IPG) mide cuanto varia la
productividad global en 2 momentos de tiempo. Para ello basta con dividir la .., . _
productividad global de un afio 1 entre la productividad del afio anterior (afio 0) Tasa de variacion de la productividad global = (IPG —1) x 100 @

Es decir, en el ejemplo anterior seria: (1,2 — 1) x 100= 20% es la cantidad que la
productividad global ha aumentado entre el afio 0 y el 1.

PG1 Hay una manera de saltarse el paso de calcular el indice de productividad global y
@ Indice de la productividad global = W aplicar solo una férmula, que seria lo siguiente.
P
Productividad global 1 - Productividad global 0
TVPG 0,1 = — x 100
Productividad global 0
IPG> 1» PG
Si el resultado de la formula es mayor que 1 Si cogemos los datos iniciales; La productividad del afio 2019 fue 1,25 y la del
la productividad global habra aumentado y IPG< 1»‘PG afo 2020 fue 1,50.
si es menor que 1 habra disminuido.
1,50-1,25
TVPG 2019,2020 = x100 =20%
En el ejemplo anterior imagina que al afio posterior 2020 (afio 1) la productividad global 1, 25
pasa a esos 1,50 (recuerda que el afio anterior 2019, afio 0, fue 1,15). Si aplicamos la Lo que nos indica que la productividad global aumenté entre el afio 2019 y 2020 en
férmula. un 20%.

Nota: la Tasa de variacion del factor.

IPG 2019,2020 = 1,50 _ 1,2
’ 1,25 7

Si nos preguntara la tasa de variacion de la productividad de un
factor /y no la global) utilizariamos la misma férmula, pero
cogiendo la productividad del factor de los periodos 0 y 1

T

Lo que indicaria que la productividad ha crecido, al ser el IPG mayor que 1. En gi't’olf el e e e 6o 6 venkielon ¢ (8 pree ek e

concreto, la productividad global del afio 2020 es 1,2 veces mayor que la del afio
2019 Pr1- Pr0 @

TVPF 0,1 = T x 100
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Una empresa produce 4.000 pulseras al mes. Para ello ha
contratado a 3 trabajadores, durante 8 horas al diay 20 dias
al mes. Ademas, para producir ha usado 10.000 metros de
hilo al mes a un precio de 10 céntimos el metro. El coste de ‘

cada trabajador es de 15 euros la hora y el precio de venta
de cada pulsera es de 5 euros. v

a) Calcula la productividad del factor trabajo

. Cantidad producida (pulseras) @
Prtrabajo = - -
Cantidad factores (horas trabajadas)
Prerabajo = — 20 _ = 833 pul h. trabaj
rtrabajo = o——o— =8, pulseras/h.trabajo

Cada trabajador hace 8,33 pulseras a la hora

Valor produccion (euros) Cantidad producto * Precio venta@
" coste produccién (euros)  Cantidad factor * coste factor

4.000 * 5

PG =38+ 20+ 15+ 10,000 01

2,44

El-valor de la produccion es 2,44 veces el coste de la produccion.

c) Si la Productividad Global del mes anterior fue 2. ; Cual ha sido la Tasa de
Variacién de la Productividad Global del altimo mes?

O

TVPG (.=~ 2 100 | =22-2x100 = 22%

La produccion ha aumentado un 22% de un mes a otro.

Youllllil} Como calcular productividad: ejercicio pulseras

PROBLEMAS PRODUCTIVIDAD 1: Todos los calculos. "~ °*"°

0000000000000 000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000)0

*" PROBLEMAS PRODUCTIVIDAD 2: Productividad factor y tasa de variacion. * "’

SELECTIVIDAD GALICIA 2023. Una fabrica de bolsos produce 180.000 bolsos en ¢
el afio 2021. Para ello cuenta con una plantilla de 1.200 trabajadores. En el afio 2022 ©
la produccién asciende a 207.900 bolsos, siendo el nimero de trabajadores 1.260 y -
con la misma jornada laboral que el afo anterior. Teniendo en cuenta esta .
informacion, se pide:

al Calcule el valor de la productividad de la mano de obra de la empresa en cada uno
de los afhos

b/ Calcule la tasa de variacion de la productividad entre esos dos ainos

c/ Senale al menos dos motivos que puedan justificar la variacion de la
productividad calculada en el punto anterior.

a) La productividad del factor trabajo para cada uno de los productos el mes pasado.
La productividad del factor trabajo nos dice cuantos productos esta produciendo de media

cada trabajador. Como tenemos dos productos tenemos que calcularlo para cada uno de
ellos.

Asi, la productividad del factor nos dice cuantos productos es capaz de producir de media
cada factor

Produccion obtenida (bolsos) @

ductividad factor =
productividad factor Factores utilizados (horas trabajadas)

Ahora lo calculamos para cada uno de los ainos

180.000 bolsos

Productividad trabajador 2021 =
roductividad trabajador 1.200 trabajadores

= 150 bolsos x trabajador

Productividad trabajador 2022 = — 20 200D0ISOS - e 1 olsos x trabajad
roductivida ra a]a or = 1260 trabajadores = 0lSoS X tra. a]a or

Como vemos, los trabajadores son mas productivos en 2022 de lo que fueron en
2021
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_®

0 FORMULARIO =

b) Calcula la tasa de variacion entre esos dos afios.

. Sabemos que los trabajadores que hacen carteras son ahora mas productivos, y los
< que hacen mochilas son menos productivos. Pero, ¢cuanto? Para calcular la tasa de
E variacion entre dos momentos, recurrimos a la siguiente férmula de la tasa de variacién
¢ de la productividad del factor (TVPF) n

Pr1- Pr0O
TVPF 0,1 = —— x 100

Pro Produccion obtenida

Productividad factor =

Factores utilizados

La tasa de variacion de la productividad del factor trabajo entre 2021 y 2022 sera

TVPF21,22 = 2 222Pr2l 100 @
A4 =T X
. Valor total produccié
Productividad Global = aor oo ucaon_ ,(euros)
coste total de la produccién (euros)
165 -150
TVPF21,22 = T x100 =10%

Por tanto, vemos que mientras la productividad del trabajo en la produccién
de bolsos ha aumentado 10% entre 2021 y 2022

PG1

Indice de la productividad global = PCO

c/ Senale al menos dos motivos que puedan justificar la variacion de la
productividad calculada en el punto anterior.

4

Algunos de los motivos para aumentar la productividad son:
N y . _ _ Tasa de variacion de la productividad global = (IPG — 1) x 100
1. La empresa ha invertido en formacién de los trabajadores que han aprendido mejor
técnicas para producir bolsos.

Productividad global 1 - Productividad global 0

2. La empresa ha invertido en capital, es decir una mejor maquinaria que permite TVPG = Productividad global 0 x100
producir mas bolsos en el mismo tiempo.

3. La empresa ha invertido en investigacion y ha descubierto alguna tecnologia que

permite aumentar la productividad IPG> 1m)p PG

IPG< 1“% 122



Has conseguido un gran aumento en la productividad de tu empresa, de manera que todos
tus factores productivos estan siendo eficientes. Segun has aprendido en clase de
economia eso va a ser clave para tu negocio. Sin embargo, aunque consigo producir y
vender mas, mis beneficios no aumentan tanto como quisiera. ;Qué esta pasando? Un
error muy frecuente es centrarse solo en aumentar solamente la produccioén, sin presta
atencioén a los costes. Producir tiene un coste. A medida que aumento mi dimension puedo
vender mas y tener mas ingresos, pero mis costes también aumentan con lo que perdera
parte de esos ingresos. Llega el momento de hablar de costes.

Para producir cualquier producto necesito comprar una serie de factores productivos. Si
quiero producir una mesa, tendré que comprar materias primas (como madera), deberé
contratar trabajadores (como carpinteros) y necesitaré capital fisico (todo tipo de
herramientas o maquinas). Es decir, para poder producir necesito comprar unos factores
productivos.

Los. COSTES DE PRODUCCION se pueden definir como el valor total de las

cantidades consumidas de factores productivos. Debe quedar claro que el coste
no se produce cuando se compra o se paga un factor, sino cuando se consume.

Podemos hablar de costes segun la produccion y segun la asignacién a un producto.

e A.SEGUN LA PRODUCCION.

Desde el punto de vista de la produccion podemos hablar de 3 tipos de costes:

@ Coste total (CT). Es el valor total de todos los factores utilizados para producir un
bien o un servicio. Podemos diferenciar costes fijos y variables.

e Costes fijos (CF). Son aquellos que no dependen del

volumen de produccion. Por tanto, son costes que tenemos, \b
aunque la empresa no produzca nada. Un ejemplo puede ser 7
el alquiler del local de la empresa. Aunque en agosto cerremos .)
y no produzcamos nada, tendremos que seguir pagandolo.

o Costes variables (CV). Son aquellos que dependen del
volumen de produccion de la empresa, es decir, a medida que
producimos mas, estos costes variables aumentan. Estos /@
costes no aparecen si no existe produccion. Un ejemplo claro
son las materias primas. Si producimos 100 mesas
compraremos mucha mas madera que si producimos 10. Por

ello, nuestros costes variables aumentan a medida que
producimos mas.

Y[]u Tuhe Los costes de la empresa segun la produccién

Podemos por tanto establecer que:

: CT = CF

+ CvV @

Coste medio o unitario (CMe). Representa el coste de cada unidad producida. Para
ellos dividimos el coste total entre las unidades producidas. En un sencillo ejemplo,
si producir 10 mesas cuesta 200 euros, el coste medio de cada mesa sera 20 euros

@ Coste marginal (CMg).

de produccion

Costes (euros)

Los costes fijos
son una linea
recta porque no
dependen de la
produccién (Q)

CMe = —
Q

CT :

De la misma manera, podriamos hablar de coste fijo medio y

CFMe

Nos indica cuanto nos ha costado producir la dltima unidad

Q

Q
aYy

ACoste total @

.Illlnlllll
=
Q
I

La diferencia entre la curva de
CT y la CV son siempre los CF

AProduccién

Coste Total = CF + CV

Costes Variables

Costes fijos

con la produccion (Q)

Los CV empiezan en 0 y aumentan

»

Q (unidades producidas) 1”23


https://www.youtube.com/watch?v=20dNE2HNLrc&t=7s&ab_channel=ECONOSUBLIME

e B. SEGUN SU ASIGNACION A UN PRODUCTO.

Las empresas estan muy interesadas en conocer cuanto le cuesta producir cada
producto para asi fijar el precio que les permita ganar beneficios al venderlo. Asi, si
trabajamos produciendo mesas y armarios y de repente el carpintero que se encarga de
fabricar los armarios pide un aumento de sueldo, esta claro que, si se lo concedemos, el
coste de producir el armario aumenta. Lo mismo que si aumenta el coste de la madera de
las mesas; producir una mesa sera mas caro. Pero ;qué ocurre si aumenta el coste de la
luz de la fabrica donde producimos tanto armarios como mesas? En ese caso no podemos
decir el coste de la luz sea un coste de un producto en concreto.

Por ello diferenciamos:

o

® o Costes directos. Son aquellos costes de los factores de producciéon que
podemos asignar directamente a un producto, ya que no intervienen en la
elaboracién de otros productos. El coste de la mano de obra directa o las
materias primas son un buen ejemplo.

® o Costes indirectos: Afectan a todo el proceso de produccion y por tanto
no podemos asignarlos a solo un producto en concreto. Por ejemplo, el
alquiler local, publicidad de la empresa o el sueldo del gerente son costes que
debemos repartir entre todos los productos.

La existencia de costes indirectos obliga a la empresa a que tenga algun
método por el que asigne estos costes a cada uno de los productos.
Deberian decidir como reparten por ejemplo el gasto del alquiler del local
para cada producto

Q)

e EL PROCESO DE FORMACION DEL COSTE TOTAL.

@ Los costes directos. Son aquellos que directamente podemos asignar a un

(3)

producto (materias primas, mano de obra, energia etc.)

Los costes generales industriales, son costes que surgen de producir los
diferentes bienes, pero no se pueden atribuir a un solo producto (alquiler fabrica).
La suma de coste directo y costes generales industriales nos da el coste de
fabricacion.

Los costes administrativos y de comercializacion, surgen de llevar toda la
gestién de la empresa. Por ejemplo, el salario de los contables de la empresa
(costes administrativos) y el coste de la publicidad (comercializacion.

La suma de los costes de fabricacion y estos costes formarian el coste de
explotacion o de la actividad

Los costes financieros son aquellos que surgen por los intereses a pagar a los
prestamistas de la empresa.

Otros costes generales de la _empresa, son aquellos relacionados con
direccion de la empresa (como el salario de los directivos) y otros gastos de
mantenimiento, promocion etc.

Todos juntos forman el coste total de la empresa.

Para calcular los costes totales de una empresa tenemos que
contabilizar todos los factores productivos que hemos utilizado.
Acabamos de ver que hay una serie de costes directos que
podemos identificar con un producto en concreto. Pero para llegar
al coste total de la empresa tendremos que sumar todos los costes
indirectos que necesitamos para producir, aunque no podemos
asignarlos a un producto concreto.

COST

4
7

Por tanto, para llegar al coste total sumaremos:

Youlllllif] Proceso formacién del coste

|
|+Costes financieros

otros costes

+ Costes
administrativosy |

comerciales | COSTE
I Cost ol TOTAL
+ Costes generales
| COSTE DE
I industriales I ) EMPRESA
e EXPLOTACION
i COSTE DE
Mano de obra | FABRICACION
. i COSTES
Trabajo I
, 1 | DIRECTOS
Energia i
1
____________ 1

124


https://www.youtube.com/watch?v=03TanHQEQFI&t=122s&ab_channel=ECONOSUBLIME
https://youtu.be/rBRU_m5QqJM

00 o=

tabla.

Una empresa que produce mesas presenta los
siguientes costes fijos: Alquiler local = 1.000; Seguros =
200; Suministros = 100. Ademas, los costes variables
son los que aparecen en la tabla. Completa el resto de la

11l

Add 44

~ ACTIVIDAD RESUELTA 2. TABLA DE COSTES

;~\.,<m,57§;;:;!;6f%..........'...'..........................'..........................'.

CANTIDAD Coste fijo Coste
PRODUCIDA Costes fijos Costes Costes Coste medio variable Coste
(€) variables (€) totales (€) medio (€) medio marginal (€)
(MESAS) (€)
0 0
10 1.000
30 2.500
50 4.800
100 12.000

Coste fijo Coste
CANTIDAD -
PRODUCIDA Costes fijos Cc!stes Costes Coste medio variable Cogi il
variables X di
(€) ) totales (€)  medio (€) € e L) €)
(MESAS) (€)
0 1.500 0 1.500 - S -
2.500/10=1] 1.500/10= . = 1,
10 1.500 1.000 2.500 / / M = 100
250 150 10—-0
4.000/30=1] 1.500/30= . = /i
30 1.500 2.500 4.000 / / M =5
133,33 50 30—-10
6.300/50=| 1.500 /50 = 6.300 — 4.000
50 1.500 4.800 6.300 / / —— =115
126 30 50 — 30
13.500 1.500/ 100 13. — 6.
100 1.500 12.000 13.500 / / 3:500 ~ 6.300 = 144
100 =135 =15 100 — 50

Youlllllill] Los costes de la empresa segun la produccién
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https://www.youtube.com/watch?v=20dNE2HNLrc&t=7s&ab_channel=ECONOSUBLIME

Nos ha quedado claro que hay que ser productivos, lo que quiere decir no derrochamos
recursos, y conseguimos un alto rendimiento de nuestros factores productivos. Ademas,
hay que tener en cuenta que todos estos factores productivos que utilizamos tienen un
coste y que la suma de todos ellos nos lleva al coste total. Pero probamente tu te sigues
preguntando cémo sabemos si nuestra empresa gana dinero o no.

e ;Como se calcula el beneficio?

EL BENEFICIO de una empresa nos indica cuanto dinero ganara una vez que ha
pagado todos sus costes. Por tanto, se entiende como beneficio, la diferencia entre

los ingresos totales y los costes totales.

= INGRESO TOTAL - COSTE TOTAL

El ingreso total sera la cantidad que la empresa obtiene por vender sus productos.

Es decir, el precio del producto multiplicado por las unidades vendidas.

INGRESO TOTAL = PRECIO x CANTIDAD VENDIDA

Si a estos ingresos les quitamos los costes totales obtendremos el beneficio.
Si el ingreso es mayor al coste, la empresa obtiene por
los bizcochos mas dinero que lo les ha costado producirlos
y diremos que hay beneficios. Si los costes de producir
son mayores que los ingresos obtenidos por la venta de
esos productos diremos que hay pérdidas o beneficios
negativos.

PERDIDAS

SIIT>CT>
TOTAL SIIT <CT > PERDIDAS

INGRESO

INGRESO
TOTAL

Yﬂu Tllhe Ingresos, costes y beneficio

00 A A ~aaa

ACTIVIDAD RESUELTA 3. La resolucion de la empresa.

Juan y Ana venden 300 armarios a 30 euros cada uno. Para .
poder producirlos pagan de alquiler del local 500 €. Ademas, la .
cuota fija de los suministros: luz, teléfono, gas, etc es de otros -
100 €.

| |

- Son costes que dependen del volumen de produccion de la empresa J

L]

°son: materias primas, trabajadores etc. La madera para hacer cada

carmario cuesta 5 euros y el carpintero cobra 10 euros por cada L]

:arnmque hace.

Empezamos calculando los costes fijos: Aunque un mes se vayan de vacaciones y no
produzcan nada, sus costes fijos son 600 €.

CF = alquiler local + cuota suministros = 500 + 100 = 600€

< En cuando a los costes variables, como la empresa produce 300 armarios debe pagar *
< 1500 euros por la madera (5x300) y paga al carpintero 3000 euros (10x300). Los costes ¢
. variables seran por tanto 4500. Si no se producen esos 300 armarios, no tendremos estos :
- costes,

El ingreso total sera el resultado de multiplicar las ventas por el precio.
IT = precio* cantidad = 30*300 = 9.000€

Su sera la diferencia entre ingresos y costes, es decir, 4900 euros (9000-5100).
INGRESOS= P x Q =30 x 300 =9.000 €
COSTES =CF + CV =600 + 4500 = 5.100 €

= INGRESO TOTAL — COSTE TOTAL =

9.000€ - 5.100€ =

Yuu Tuhe Ejercicios de Ingresos, costes y beneficio 1 26


https://www.youtube.com/watch?v=qzjwMlCURGg&ab_channel=ECONOSUBLIME
https://www.youtube.com/watch?v=OKeQD4JkDQg&ab_channel=ECONOSUBLIME

e ANEXO: EL COSTE VARIABLE UNITARIO.

EL COSTE VARIABLE UNITARIO (CVu) nos indica cual es coste variable de cada

unidad producida. Para calcularlo, basta con dividir el total de los costes .
variables (CV) de la empresa entre el nimero de unidades producidas (Q).

44

Q

o

En ocasiones, los ejercicios nos dan el dato del coste variable unitario (CVu) y no de

los costes variables
reestructuramos la formula.

(CV).

v

Q

Para calcular

2> CV =

los costes variables simplemente

*Q®

Por tanto, en estas ocasiones donde tenemos el dato de coste variable unitario, la
férmula de costes totales queda:

@ ICT=CF+CV >

FORMULARIO

B=IT-CT
IT=P*Q

CT=CF+CV
CT=CF + CVu*Q

CT = CF +

*Q

_

=

PROBLEMAS COSTES.

SELECTIVIDAD GALICIA 2021. Partiendo de los datos sobre produccion y
costes de una empresa recogidos en la siguiente tabla:

Produccion (en unidades) 0 1 2 3 4
Costes totales (en miles de euros) 20 30 38 44 46

Se pide: a) Calcule los costes fijos y los costes variables medios para los
diferentes niveles de produccién.

b) Calcule los costes totales medios y los costes marginales para los diferentes
niveles de produccion.

c) Represente graficamente los costes totales medios y los costes marginales.
Comente lo que considere mas destacable teniendo en cuenta los resultados
obtenidos.

A) Para saber los costes fijos debemos fijarnos en cuales son los costes totales uando no hay
produccion. En este caso, vemos que para una producciéon de 0 unidades, los costes totales
son 20.000, por lo que esos son los costes fijos.

b) Para calcular los costes medios y marginales, aplicamos los calculos correspondientes con
sus respectivas férmulas.

CT ACoste total
cMe = < CMg = —=°22
Q AProduccién
Produccion 0 1 2 3 4
Costes totales 20 30 38 44 46
Costes medios - 30 38 44 46
B —_— =19 — =14 — =11,2°¢
1 30 > 3 ,66 2 ,25
Costes marginales - 30—20 10 38—-30 44 —38 46 — 44
1—0 2—1 3—2 4—3

Nivel de Custos Custos Custos Custos Custos Custos
producion Fixos variables | variables Totais totais marxinais
medios medios

0 20.000 0 20.000
1 20.000 10.000 10.00 30.000 30.000 10.000
2 20.000 18.000 9.000 38.000 19.000 8.000
3 20.000 24.000 8.000 44.000 14.666 6.000
4 20.000 26.000 6.500 46.000 11.500 2.000

¢) Tanto los costes medios como los costes marginales son decrecientes, es decir, a medida
que crecre la produccion los costes crecen cada vez menos

35000 -
30000 -
25000

20000 -
15000 -
10000 -

-
-~
~-

5000 - Sso

0
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Has decidido abrir tu primer negocio, una cafeteria. Para abrirla has
hecho una inversién de 20.000 euros, ya que has tenido que pagar
derechos de traspaso del local, hacer reformas, comprar mobiliario
y maquinas de café. Estas un poco preocupado porque es mucho
dinero y piensas ;cuantos cafés tendré que vender para poder

[wzm)
recuperar estos 20.000 euros y empezar a tener beneficios? En

broma piensas que te valdria con vender un café por 20.000 euros.

Sin embargo, el precio que normalmente la gente paga es de 1,20 euros. Haces cuentas
de cabeza y piensas “si vendo el café a 1 euro y pico, tendré que vender unos 20.000
cafés para recuperar mi inversion inicial” Sin embargo, recuerdas la leccién de economia
sobre los costes. Los 20.000 euros son solo los costes fijos, a eso hay que sumarle todos
los costes variables. Y es que para hacer un café gastaré granos de café, azucar etc.
Entonces (sigues pensando) con cada café no ganas 1,20, ya que tienes que quitarle todos
los costes variables de producirlo. ;Cémo puedo saber cuantos cafés tengo que vender
para recuperar mi inversion inicial? ;Hasta que no venda esa cantidad estaré perdiendo
dinero?

¢, Qué es el umbral de rentabilidad?

El UMBRAL DE RENTABILIDAD O PUNTO MUERTO es el niumero de unidades que
una empresa debe vender para poder recuperar todos sus costes, tanto los fijos como
los variables. Si la empresa produce esa cantidad su beneficio sera cero, ya que sus
ingresos totales seran igual a sus costes totales.

Conocer este nUmero de ventas es muy importante para una empresa porque si vende
menos unidades de las del punto muerto tendra pérdidas y si vende mas tendra beneficios.
Ademas, le permite conocer al empresario si su negocio es viable, ya que, si el numero de
ventas que necesita es muy grande, tal vez el negocio no sea rentable.

Para calcularlo analiticamente y llegar a una férmula, tenemos que partir de que en el
umbral de rentabilidad los ingresos totales son iguales a los costes totales.

o

Sabemos que los ingresos dependeran de la cantidad que vendamos (Q) y el precio de
venta (P). El coste total sera la suma de costes variables vy fijos. Sustituyendo:

Ingreso total « @ = @ » Coste total

Youllllif] Punto muerto (explicacién, férmula y gréfica)

IT = CT

Por ahi ya asoma la “Q” que es la cantidad que debemos vender para llegar al punto
muerto. Pero, ademas, esa Q también esta escondida dentro de los costes variables, ya
que cada unidad producida tendra un coste. Ese coste unitario variable es lo que llamamos
coste variable medio, y nos dice cuanto nos cuesta producir cada unidad

=6 = * Q

Si sustituimos el coste variable en nuestra formula:

P+Q = CF + * Q

Si despejamos Q, tendremos el numero de unidades que tenemos que vender para llegar
al umbral de rentabilidad

«_ CF

Q — Margen de

cobertura
UMBRAL DE RENTABILIDAD

La parte de abajo (P — CVu) es lo que conocemos como margen de cobertura. El
precio nos dice cuanto ingresamos al vender una unidad, y el CVu cuanto cuesta
producirla. El margen de cobertura dice cuanto dinero ganamos por cada unidad
vendida. Un margen de cobertura positivo nos asegura que recuperamos todos nuestros
costes variables y que con cada unidad recuperamos parte de los costes fijos.

En el ejemplo anterior, vamos a suponer que el coste unitario de producir cada café (CVu)
es 0,70 euros. Eso quiere decir que como vendemos a un precio de 1,20, el margen de
cobertura sera 0,5 euros, que sera lo que ganamos por café. Calculando de cabeza es
facil saber que, si invertimos 20.000 euros y ganamos 0,5 euros por café, tendremos que
vender 40.000 cafés para recuperar lo invertido.

Pero si de cabeza no podemos, siempre podemos usar la férmula:

_CF _ 20.000
" P—CVu 12-0,7

= 40.000 cafés
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https://www.youtube.com/watch?v=gSjpJjYFt7I

@ REPRESENTACION GRAFICA. oo ent PROBLEMAS PUNTO MUERTO 1. Ejercicio basico Sesssccee

Una hamburgueseria realiza una inversion reformando un local por 20.000 €. El
precio de venta de cada hamburguesa es de 5 euros y el coste variable unitario de
produccion es de 3 euros. Calcula el punto muerto e interpreta el resultado.

La representacion gréafica del umbral de rentabilidad nos ayuda a entender todos los
conceptos que acabamos de ver.

Costes Punto muerto IT=P*Q

A

- El punto muerto ocurre cuando IT = CT. Para resolverlo aplicamos la formula:
Ingresos € Beneficio =0

@ CF__200% _ 10.000 hamburguesas ‘@
P CVu  5-

— *
CT=CF+CWu™Q El punto muerto de la empresa son 10.000 hamburguesas. A partir de ese punto tendra

beneficios.

COMPROBACION (IT = CT)

Podemos comprobar como en ese punto IT =CT

587

“ o IT=P x Q* =5 x 10.000 = 50.000€ m

) CT =CF + CV x Q* =20.000 + 3 x 10.000 = 50.000€ S :

Te recomiendo hacer siempre esta comprobacién. Sustituye Q* enla .

> férmula de IT y CT y si da la misma cifra sabras que tienes bien el resultado. .

Pérdidas Unidades vendidas (Q) REPRESENTACION GRAFICA .

_ > | :

siQ<Q* siQ>Q* 4 .

En la grafica podemos distinguir 3 situaciones posibles: I(rzrzsr:zessos p Punto muerto IT=5*Q S
1 Si la empresa produce Q* (punto muerto) las curvas de ingreso y coste total se =<-—;—j’;"p"~ Beneficio = 0 E
- cortan y por tanto seran iguales (IT* = CT*) y el beneficio sera cero. o ﬁ :
................................................................................. . CT=20.000+ 3*Q .

' Si la empresa produce debajo de esa cantidad Q* (Q < Q*) la curva de : .

= ingresos totales esta por debajo de los costes totales, por tanto, IT < CT y hay ' .

: pérdidas. .

. Si la empresa produce por encima de esa cantidad Q* (Q > Q*) la curva de E

3 ' ingreso total esta arriba de los costes totales, por tanto, IT > CT y la empresa CF :
- tiene beneficios 20.000 .
> .

Pérdidas Unidades vendidas (Q)

e =
SiQ<Q* SiQ>Q*

10.000

PERDIDAS
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https://www.youtube.com/watch?v=TwgbEkyf9yQ&ab_channel=ECONOSUBLIME
https://www.youtube.com/watch?v=OYg7lTzGke4&t=5s&ab_channel=ECONOSUBLIME
https://www.youtube.com/watch?v=gSjpJjYFt7I

:PROBLEMAS PUNTO MUERTO 2. Cantidad necesaria para obtener un beneficio.-

. Conlos mismos datos del ejercicio anterior ; Cuantas hamburguesas deberia vender
« para obtener un beneficio de 30.000 euros?

.
. Para saber la cantidad necesaria para ganar una determinada cantidad de beneficio,
. tenemos que pensar que no sélo buscamos recuperar los costes fijos (para quedarnos a
. 0), sino ademas queremos ganar ese beneficio determinado. Por ello, usamos la misma
- formula y a los costes fijos le sumamos el beneficio que queremos ganar.

__ CF+B
" P-CVu

Qs

20.000+30.000

QB-=30.000 = —

= 25.000 hamburguesas 6

Cuando se vendan 25.000 hamburguesas, el

COMPROBACION (Si Q = 25.000 - B = 30.000)

IT=PxQ*=5x25.000 =125.000€

CT=CF + CV xQ*=20.000 + 3 x 25.000 = 95.000€

En la tabla vemos como si P = 5, CVu = 3 y CF = 20.000, se cumple que el punto
muerto es 10.000 (beneficio = 0). Para cantidades mayores a 10.000 hay beneficios
y para cantidades menores a 10.000 hay pérdidas. Para Q= 25.000 en efecto el
beneficio es 30.000

0

5.000 20.000 | 15.000 | 35.000 | 25.000

10.000 20.000 | 30.000 | 50.000 | 50.000

20.000 20.000 | 60.000 | 80.000 | 100.000

25.000 20.000 | 75.000 | 95.000 | 125.000

¢*°*PROBLEMAS PUNTO MUERTO 3. Cémo obtener los datos de la férmula

Un grupo de alumnos creé una mini empresa con la que gané

un beneficio de 900 euros con la venta de 400 pulseras. Para

producir alquilaron una maquina de coser que suponen unos @
costes fijos de 300 euros. Ademas, compraron el hilo que ‘

necesitaban, lo que les supuso unos costes variables totales de .
800 euros. Calcula el punto muerto

En este caso vemos que no tenemos todos los datos para poder resolver, ya que nos faltan
tanto el precio de venta como los costes variables unitarios. En este caso lo mejor es
plantear todas las ecuaciones que conocemos.

B=IT-CT

@ IT=P*Q
CT=CF+CV

Y ahora sustituir con los datos que tenemos. Si nos fijamos, todas las ecuaciones tienen
3 variables. Alli donde tengamos dos, podremos resolver. Para empezar, podemos
despejar la ecuacion de costes totales y la que incluye el coste variable unitario.

B=IT-CT
IT=P*Q
CT=CF+CV=2300+800=1.100

Al obtener los costes totales ya tenemos otra variable que nos permite despejar la ecuacién
del beneficio y obtener los ingresos totales

B=IT-CT~> 900 =1T -1.100 - IT =2.000
Y ahora podemos obtener el precio a partir de la ecuacion de los ingresos
IT=P*Q.> 2000=P*400. > P=5

Y el punto muerto

CF 300
Q= = — =100 pulseras
P-CVu  5-2

Cuando la empresa venda 100 pulseras su beneficio sera 0 y a partir de ahi habra
beneficios.
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https://youtu.be/ExUYel7PYB8

cc*== PROBLEMAS PUNTO MUERTO 4. Cambios en el punto muerto ~"“°°°*

SELECTIVIDAD GALICIA 2023. Una empresa dedicada a la confeccion de -
pantalones obtuvo en el ultimo ejercicio unos ingresos totales de 200.000€ por la E
venta de 4.000 pantalones. Sus costes fijos ascendieron a 20.000€ y sus costes
variables totales fueron 120.000€. A partir de esta informacioén, teniendo en cuenta ;
que todos los pantalones son idénticos y se venden al mismo precio, se pide:

a) Determinar el umbral de rentabilidad o punto muerto de la empresa.
b) Represente graficamente la situacion e interprete el resultado.
c) Determine como afectaria al punto muerto una reduccién del 20% en el precio de
venta de cada pantalén. Exprese la variacion en términos porcentuales

a) Para poder resolver debemos plantear todas las férmulas que conocemos, al igual que
si fuéramos a calcular el punto muerto.

B=IT-CT
IT =P*Q
CT=CF+

Para el punto muerto necesitamos los costes fijos (los tenemos), el precio y el coste
variable unitario. El coste variable unitario lo podemos obtener de la ultima férmula:

Y el precio de la segunda férmula
- IT =P*Q - 200.000 = P*4.000
P =200.000/ 4.000 = 50 €
Ya disponemos de todos los datos para calcular el punto muerto

o

_CF _ 20.000
" P-CVu  50-30

= 1.000 pantalones

b
) Costei IT=50*Q

CT=20.000+ 30*Q

CF

20.000 .rf”j;j’
L

=)  Unidades vendidas (Q)

c) Si el precio baja un 20%. Entonces el precio baja 20%*50 € = 10 € . Por tanto, el nuevo

precio es 50 — 10 =40 €. Y el punto muerto:

_CF _ 20.000
T P—CVu  40-30

= 2.000 pantalones

Para indicar cuanto aumenta en %, utilizamos la férmula de la tasa de variacién. Como

vemos, el punto muerto aumenta en un 100% con la bajada de precio

TV 0,1 = 22201990 + 100 = 100%
1.000

Una empresa que se dedica a la venta de lapices tuvo
el afho pasado un beneficio de 20.000 euros. Sus
. ingresos por ventas fueron 35.000 euros y sus costes
< variables 12.000. El coste variable unitario por lapiz fue
E de 2. Calcule el punto muerto.

0000000 )

L]
¢ En este caso vemos que no tenemos todos los datos para poder resolver, ya que nos faltan
¢ tanto el precio de venta como los costes fijos. En este caso lo mejor plantear todas las

. ecuaciones que conocemos.

B=IT-CT
IT =P*Q
CT=CF+

.Y ahora sustituir con los datos que tenemos. Si nos fijamos, todas las ecuaciones tienen
. 3 variables. Alli donde tengamos dos, podremos resolver. Para empezar, sélo podemos

- despejar la ecuacion del beneficio y la que incluye el coste variable unitario.

B=IT-CT - 20.000 =35.000 -CT

CT =15.000
Cv=CVu*Q > 12.000 =2*Q
Q=6.000

enunciado, y que me permiten conseguir el beneficio de 20.000 euros

. Al obtener los costes totales ya tenemos otra variable que nos permite despejar la tercera

< ecuacion:
CT=CF +
15.000 = CF + 12.000

) )
TR

DAAAAAALD

“"PROBLEMAS PUNTO MUERTO 5. Cémo obtener los datos de la férmula (2). -

Conviene no confundir esa Q (clasico fallo). Esa Q me dice los lapices producidos en el

131



°«--PROBLEMAS PUNTO MUERTO 6. Como obtener los datos de costes. =

Una empresa que se dedica a la produccion de armarios tiene los siguientes costes »
de produccion.

Al obtener la Q, podemos resolver la segunda ecuacion.

IT=P*Q > 35.000 = P*6000
- Alquiler del local: 2000 euros/mes

P =5,83€ - Gastos de personal: 3.000 euros/mes
- Servicio de limpieza 600 euros/mes
Ya podemos calcular el punto muerto - Costes fijos de suministros 400 euros/mes
CF 2000 @ - Materias primas: 13 euros por armario producido

= 782,6 lapices C - Servicio de instalacién: 2 euros por armario vendido.

" P-CVu  5,83-2 ’ ) ;
Ademas, sabemos que el precio por armario es de 30 euros.
La empresa necesitara vender 782,6 lapices para empezar a obtener beneficios.

Si compruebo los ingresos y costes totales, veremos que son iguales. . . .
P 9 y q 9 El umbral de rentabilidad o punto muerto es el nUmero de unidades que una empresa

debe vender para poder recuperar todos sus costes, tanto los fijos como los variables. Si
la empresa produce esa cantidad su beneficio sera cero, ya que sus ingresos totales
seran igual a sus costes totales.

IT=P*Q=5,83* 782,6 = 4565,2€
CT =CF + CVu*Q = 3000 + 2*782,6= 4565,2€

En la grafica podemos ver los datos para el punto muerto y los del enunciado. Los ingresos totales seran iguales a los costes totales cuando se cumpla:

Costes CF
Ingresos € = —
£ P—-CVu
=4 4 IT=5,83*Q
S Por tanto, lo primero que necesitamos es calcular el total de costes fijos y el coste variable
35.000 unitario.
) COSTES FIJOS
15 000 CT=3000 + 2*Q Alquiler del local: 2000 euros/mes
B Gastos de personal: 3.000 euros/mes
Punto muerto Servicio de limpieza 600 euros/mes
Beneficio=0 Costes fijos de suministros 400 euros/mes
CF TOTAL = 6.000 euros
3.000

COSTE VARIABLE UNITARIO

Materias primas: 13 euros/armario

6.000 Servicio de instalacion: 2 euros/armario

TOTAL: 15 euros/armario

Unidades vendidas (Q)

Pérdidas I
>
SiQ<Q* SiQ>Q*




CF 6000 -
= = = 400 armarios |
@ P-CVu 30-15 ——

HE

La empresa necesitara vender 400 armarios para empezar a obtener beneficios.

Esto lo podemos comprobar ya que para ese punto se debe cumplir que los ingresos
totales son iguales a los ingresos totales.

Punto muerto Por tanto, sus ingresos y costes totales:

IT* =P x Q* = 30"400 = 12.000 euros

CT* = CF + CVu x Q* = 6000 + 15*400 = 12.000 euros - m
k= = &
Se cumple IT* =CT* N

Para conocer el beneficio de vender camisas necesitamos recurrir a la férmula:
BENEFICIO=INGRESO TOTAL — COSTE TOTAL
B =P*Q - (CF + CVu*Q)
= 30*600 — (6000 + 15*600) = e
d) En qué momento del mes se conseguira el punto muerto suponiendo un ritmo de

ventas constante

Si suponemos que las 600 unidades se venden de manera uniforme a lo largo de mes,
basta con hacer una regla de 3. Si se venden 600 unidades en 30 dias, se venderan 400
unidades en x dias

x =400*30/600 = 20 dias
@ Vemos que llegaremos al punto muerto a los 20 dias del mes.

c) Representacion grafica

Tenemos los datos del punto muerto (Q*=400) y de una produccion de 600

Si Q=600 - IT =P*Q = 30600 = 18.000€
CT =CF + CVu*Q = 6000 + 15600 = 15.000€

Costes
Ingresos €

-
="_"ii‘5m"‘ >

Snocge

@

18.000

15.000

6.000

A

i

pel

d'\das /

IT=30*Q

CT=6000 + 15*Q

Punto muerto

Pérdidas

<

SiQ<Q*

>

1

|

H Beneficio = 0

1

. CF

1

|

1

|

- >

600 Unidades vendidas (Q)

SiQ>Q*

Si damos varios valores a Q, podemos comprobar cémo se cumple todo lo
aue hemos indicado.

600

6.000

9.000

15.000

18.000

3.000

800

6.000

12.000

18.000

24.000

6.000

I
I
Por debajo del punto |
muerto hay pérdidas :
I
I

en el PUNTO MUERTO
Q*=400 el beneficio es 0

Por encima del punto
muerto hay beneficios
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Tus comparieros de clase y tu tenéis un equipo de baloncesto y necesitais una camiseta
para jugar en donde venga el nombre de vuestro equipo y el numero de cada jugador.
Acudis a una tienda y os dice que el coste de compra de cada camiseta lista para jugar es
15 euros. Sin embargo, otra opcién seria que vosotros mismos pusierais el numero y el
nombre del equipo ya que la camiseta asi solo costaria 10 euros.

Después de investigar descubris que para poder “producir’ propia camiseta necesitais
comprar una plancha de serigrafia que cuesta 50 euros. ;Es rentable comprar esa
plancha? Por un lado, si tenéis la plancha tendréis un coste de 50 euros que podéis evitar
si comprais las camisetas ya hechas en la tienda. Pero con la plancha, cada camiseta sélo
costara 10 euros en lugar de 15. ;Entonces? Lo que necesitais es conocer vuestro umbral
de produccion.

e EL UMBRAL DE PRODUCCION.

En ocasiones una empresa puede tener la posibilidad de producir un bien por si misma o
comprarlo directamente a otra empresa. Obviamente, esta eleccién dependera de decision
conlleve menos costes. Para ello, tenemos que comparar el coste de producir (CP) y el
coste de comprar (CP).

¢ El coste de fabricar un producto viene determinado por la existencia

de costes fijos y variables. Si decidimos llevar a cabo nosotros mismos la

produccion, tendremos que hacer unas inversiones que suponen un coste &S N\
fijo. (alquilar un local, comprar maquinas, herramientas etc. Pero ademas, ﬁ e
tendremos una serie de costes variables al producir cada unidad (materias yorm—
primas). En nuestro ejemplo, la plancha a comprar seran los costes fijos (50
euros) y la camiseta sera el coste variable por unidad (10 €)

Si sabemos cuantas unidades (Q) vamos a producir, el coste de producir (CP) sera:

(D :cP=CF + cvMe+Q (2]}

ol

* El coste de comprar el producto viene determinado por el precio
que nos ponga la empresa a la que hacemos la compra (Pc, precio de
compra). En el ejemplo, serian los 15 euros que nos fija la tienda.

:
A

Si sabemos cuantas unidades (Q) queremos comprar, el coste de comprar (CC), sera:

CC=Pc*Q : &
Youllllil} Producir o comprar: explicacién completa

Como hemos dicho, la empresa elegira la opcién que conlleve menos costes, por tanto,
tenemos 3 posibilidades.

I
: Si el coste de comprar es menor que el coste de producir (CC < CP)
@ la empresa elegira comprar el producto a otra empresa. Esto ocurre para

niveles bajos de produccion, ya que a la empresa no le interesa producir pocas
unidades y asumir unos costes fijos. En nuestro ejemplo, no seria I6gico comprar
las planchas por 50 euros, para hacer sélo una camiseta.

: Si el coste de comprar es mayor que el coste de producir (CC > CP)

@ ' la empresa elegira producir el producto ella misma. Esto sucede para elevados
* niveles de produccion, ya que a medida que se produce mas, podemos ahorrar
: costes produciendo por nosotros mismos.

Si el coste de comprar es el mismo que el de producir (CC = CP), la
empresa es indiferente a la hora de comprar el producto o producirlo por ella
misma.

®

Esta ultima situacion esconde una valiosa informacién para la empresa, ya que si
igualamos CC = CP, podemos saber el nuimero unidades para las que la empresa
seria indiferente. A partir de esa unidad la empresa preferira producir, y por debajo

de esa unidad preferira comprar.
]
CC=CP (3

Pc+ Q= CF + CVMe % Q
CF
~ Pc—CVu

UMBRAL DE PRODUCCION

UpP

El UMBRAL DE PRODUCCION de la empresa nos indica el nimero de unidades

a partir del cual es preferible producir a comprar.

En nuestro ejemplo vemos que comprar las planchas para producir cuesta 50 euros,
pero ello nos permite ahorrar 5 euros por camiseta (15 - 10). Por tanto, cuando
produzcamos 10 ya habremos recuperado los 50 euros de las planchas.

CF 50

QUP _ —

" Pc—CVu  15-10

= 10 se preferira producir a partir de 10

134
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https://www.youtube.com/watch?v=yXpFg9xuNLw&ab_channel=ECONOSUBLIME

@ REPRESENTACION GRAFICA.

La representacion grafica del umbral de produccion nos ayuda a entender todos los
conceptos que acabamos de ver.

Costes € A Umbral de

R produccién (Q*)
CP=CC

o
:
-
]
W

cc* =cp* |-

CF

>
Q* Unidades (Q)
Mejor comprar Mejor producir
> | <

SiCC<CP SiCC>CP

CcC=CP INDIFERENTE

CC<CP

MEJOR COMPRAR

CC>CP MEJOR PRODUCIR

Podemos comprobar si Q =10
Coste de comprar (CC) = Pc*Q=15*10 = 150 euros

Coste de producir (CP) = CF + CVu*Q = 50 + 10*10 = 150 euros

\(i11{ Tube

Producir o comprar: explicacién completa

b) ¢ Para qué cantidad de tartas es indiferente entre ambas opciones?

a) Empezamos viendo cual es el coste de comprar y de producir 150 tartas.

b) Nos pregunta el umbral de produccion

Para 200 tartas, sera indiferente producir o comprar

Coste de producir (CP) = CF + CVu x Q"? =300 + 2 x 150 = 600€

Sera indiferente producir a partir del umbral de produccién, es decir, a partir de 200
tartas.

— - ~PROBLEMAS PRODUCIR O COMPRAR 1.

— I Y Y
°
°

Una pasteleria produce tartas de cumpleaifos y tiene dos ;
opciones. Por un lado, comprar las tartas elaboradas a un.
precio de compra de 6 euros y por otro lado producirlas. En :
ese caso de comprar un horno de 400 euros (coste fijo) y tiene .
un coste variable unitario de 4 euros por

a) ¢Qué opcion es mejor si se venden 150 tartas?

Coste de comprar (CC) =Pc x Q=6 * 150 = 900 euros

Coste de producir (CP) = CF + CVu x Q =400 + 4*150= 1000 euros

2
@ Preferimos comprar 150 tartas porque es mas barato @

o o]

@ EQUP - PCEEVu : 4 = 200 tartas ;
'

COMPROBACION (CC = CP)

Coste de comprar (CC) =Pc x Q""=4 x 150 = 600 €

P,
[ E N N N NN NN NNNNNNNNNENN N NN NN N NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN N NNNNNNNNNNNNNNNNNNNN]

You Tuhe Decisidn producir o comprar: ejercicio pasteleria
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https://www.youtube.com/watch?v=WvUv3vzO834
https://www.youtube.com/watch?v=yXpFg9xuNLw&ab_channel=ECONOSUBLIME

ceeeT==_ PROBLEMAS PRODUCIR O COMPRAR 2.

Un grupo de alumnos creé una mini-empresa para vender pulseras. Su primera
opcioén es producirlas, a través del alquiler de una maquina de coser que suponen
costes fijos de 300 € Ademas, deben comprar el hilo que necesitan, cuyo coste
variable por unidad es de 2 €. Su segunda opcion es comprar directamente las
pulseras hechas por un precio de 4 €.

a) Calcula para qué cantidad de pulseras sera indiferente producir las pulseras o
comprarlas ya hechas.

CF 300
QUr = =150 pulseras

Son indiferentes entre comprar o producir 150 pulseras. A partir de ahi preferiran

producir. Podemos comprobar esos datos para Q = 150

Nos pregunta por el umbral de producciéon
@ " Pc—CVu 4-2
Coste de comprar (CC) = Pc*Q =4* 150 = 600 €
Coste de producir (CP) = CF + CVu*Q = 300 +2 *150 = 600 €
Se cumple CCup = CPup

Como el umbral de produccion son 150 pulseras, sabemos que siempre sera mas
barato producirlas a partir de esa cantidad. Lo podemos comprobar.

SiQ =200
Coste de comprar (CC) = Pc*Q = 4* 200 = 800 €
Coste de producir (CP) = CF + CVu*Q = 300 +2 *200 = 700 € 2ol

-----------

En efecto, se prefiere producir al ser mas barato

c) Indica si es mejor producir o comprar pulseras si se van a vender 100 unidades.

Como el umbral de produccion son 100 pulseras, sabemos que siempre sera mas
barato comprarlas por debajo de esa cantidad. Lo podemos comprobar.

SiQ =100 <
Coste de comprar (CC) = Pc*Q =4* 100 = 400 €
...........

Coste de producir (CP) = CF + CVu*Q = 300 +2 *100 = 500 €

En efecto, se prefiere comprar al ser mas barato.

Youllllif] Producir o comprar: Ejercicio pulseras

00 - PROBLEMAS PRODUCIR O COMPRAR 3. = A

La empresa JUGUETON, dedicada a la fabricacion de juguetes
electrénicos, importa de Estados Unidos una pieza de ensamblaje
a un precio unitario de 6,50 €. La empresa se plantea si le interesa
mas continuar importando esa pieza o producirla ella misma. Para
tomar la decision mas adecuada realiza un estudio segun el cual
producir esta pieza le supondria unos costes fijos anuales de
50.000 € y un coste variable de 1,50 € por unidad. Calcule:

a) Si las previsiones de produccion para el proximo afio son de
8.000 unidades, ¢ qué le interesa mas a la empresa: importar o fabricar ella misma la
pieza?. Justifique la respuesta.

Estamos ante el clasico problema en el que tenemos que comparar si es mas rentable
producir una pieza o comprarla. Obviamente, esta eleccion dependera de decision
conlleve menos costes. Para ello, tenemos que comparar el coste de producir (CP) y el
coste de comprar (CP).

Vamos a empezar calculando ambos costes para una produccion de 8.000

Coste de comprar (CC) = Pc*Q = 6,50 * 8000 = 52.000 euros

Coste de producir (CP) = CF + CVu*Q = 50.000 + 1,50*8000 = 62.000 euros

Como vemos, el coste de comprar la pieza es mas barato que N

el de producir (CC < CP). Por tanto, la empresa elegira
comprar la pieza.
®

You Tube Producir o comprar: ejercicio juguetén 1 36


https://youtu.be/_0QgSQ4ORz8
https://youtu.be/bpijw0vW0go

b) ¢A partir de qué nivel de produccion anual le interesa mas producir la pieza

ella misma en vez de importarla? Justifique y cuantifique su respuesta.

Necesitamos calcular el umbral de produccion. Siigualamos CC = CP, podemos saber
el numero unidades para las que la empresa seria indiferente. A partir de esa unidad la

empresa preferira producir, y por debajo de esa unidad preferira comprar.
cC=CP
Pc*Q = CF + CVu*Q

v = CF
Pc—CVu

Donde QY"es el umbral de produccion.

@ : CF = 39000 _ 40,000 piezas
-'|.

Q" = Pc—CVu 6,5-1,5
A partir de 10.000 piezas la empresa preferird producir ya que en ese
momento el precio de producir es inferior al de comprar (CC > CP). Como
vemos, la empresa ahorra 5 euros (6,5 — 1,5) al producir la pieza en lugar de
comprarla. Como debe asumir unos costes fijos de 50.000 euros al producir, una
vez que produzca 10.000 piezas (a 5 euros de ahorro en cada una) habra
recuperado esos costes fijos.

Podemos comprobar esos datos para Q = 10.000
Coste de comprar (CC) = Pc*Q = 6,50 * 10.000 = 65.000 €
Coste de producir (CP) = CF + CVu*Q = 50.000 +1,50*10.000 = 65.000 €

Se cumple CCup = CPup

~ M 2\

| ® T

| ) o i
-

N

Y[]u Tuhe Producir o comprar: ejercicio juguetdn

A Umbral de
R produccion (Q*)
Ny CP=CC

) = Por debajo del Umbral de

65000 EEEEEEEEEEEEEEEEESN
50.000
. >
Q*=10.000
- Mejor comprar Mejor producir
SiCC<CP SiCC>CP
Q Coste Producir Coste Comprar
CP = CF + CVu*Q CC=Pc*Q
-
0 50.000 + 1,5*0 = 50.000 0*6,5=0
5.000  50.000 + 1,5*5.000 = 57.500 5.000*6,5 = 32.500

8.000 50.000 + 1,5*8.000 = 62.000 8.000*6,5 = 52.000

10.000 | 50.000 +1,5*10.000 = 65.000 10.000*6,5 = 65.000 43

12.000  50.000 + 1,5*12.000 = 68.000 12.000*6,5 = 78.000

15.000  50.000 + 1,5*15.000 = 72.500 15.000*6,5 = 97.500

ol

CC=6,5*Q

Unidades (Q)

CP =50.000 +1,5*Q

CF

Produccién conviene
comprar

En el UMBRAL DE ne
®  PRODUCCION es indiferente .

4
S EEEEEE NN EEEEEEEEEEEER

Por encima del Umbral
de Produccion conviene
producir
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https://youtu.be/bpijw0vW0go
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PROBLEMAS PRODUCIR O COMPRAR 4.

Tus compaiieros de clase y tu tenéis un equipo de baloncesto
y necesitais una camiseta para jugar con vuestro nombre y

23 numero. Acudis a una tienda y os dice que el coste de compra
_— de cada camiseta ya con nombre y numero es 15 euros.
~

Sin embargo, otra opcién seria que vosotros mismos pudierais

“producir” la camiseta y pusierais el nimero y el nombre ya que la camiseta asi
solo costaria 10 euros. Para ello deberias comprar una plancha especial que vale

50 euros.

b) ¢A partir de qué cantidad de camisetas sale mas rentable “producir”’ las

camisetas

por nosotros mismos?

Lo primero vamos a sacar los datos que tenemos:

COMPRAR CAMISETA COMPLETA >Pc = 15 Euros

PRODUCIR CAMISETA

=2 Comprar plancha = Coste fijo = 50 euros

= Camiseta sin nUmero = Coste variable unitario = 10 euros/camiseta

Si calculamos cuanto cuesta cada opcién para 20 camisetas

Coste de comprar (CC) =Pc x Q=15 * 20 = 300 euros

You{:[:

-----------------

-----------------

Elegimos producir ya gue es mas barato

Producir o comprar: equipo baloncesto.

b) Nos pregunta por el umbral de produccién.

@ qr=—F _ 50
Pc-CVu  15-10

= 10 camisetas

¢ 12

A partir de 10 camisetas siempre elegiremos producir, ya que sera mas barato.

COMPROBACION (CC = CP

Podemos comprobar como en ese punto CC = CP

Coste de comprar (CC) =Pc x Q"»=15x 10 = 150 euros

Coste de producir (CP) = CF + CVux Q"* =50 + 10 x 10 = 150 euros

Umbral de
Costes € A produccién (Q*) CC=15*Q
=".i“~1‘&‘i"‘ CP=CC
-}
CP =50+10 *Q
150 EEEEEEEEEEEEEEER
50 CF

>
Unidades (Q)

Q*=10
Mejor comprar Mejor producir

< > | < >
SiCC<CP SiCC>CP

23

~
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https://www.youtube.com/watch?v=yXpFg9xuNLw&ab_channel=ECONOSUBLIME

o La valoracion de la entrada de las existencias

Nuestra empresa de muebles hace un gran pedido de armarios (nuestras existencias que
luego venderemos) y la empresa que nos vende nos cobra el transporte, las aduanas y
otros gastos. Luego nosotros mismos también elaboramos mesas por lo que necesitamos
materias primas, carpinteros, herramientas, un local etc. ;Cémo podemos saber lo que
nos ha costado comprar cada armario? ;Y lo que nos ha costado fabricar cada mesa?

Cualquier empresa que quiera vender un producto debe saber cual ha sido el coste de
producirlo o el de comprarlo. Esto es algo obvio, si me cuesta producir una mesa 10 euros,
luego el precio tendra que ser mayor para obtener beneficios.

Por ello, tenemos dos criterios generales para valorar las existencias.
e ¢ Sj las existencias son mercaderias que compramos a otras empresas, se

valoraran al precio de adquisicidn, es decir, el precio de compra de la mercaderia mas
todos los costes adicionales de la operacién (transportes, aduanas, seguros, etc)

e o Si las existencias son productos que la propia empresa ha elaborado, las
valoramos al coste de produccién. Tendremos que tener en cuenta el coste de las
materias primas (la madera), otros materiales (como los tornillos) otros costes directos
(como el pago a los trabajadores, la energia etc.) y otros costes indirectos que habra que
repartir entre todos los productos (por ejemplo, si el alquiler del local son 1000 euros y
fabricamos 500 mesas, podemos decir que cada mesa cuesta 2 euros de alquiler)

@ METODOS DE VALORACION DE ENTRADA DE EXISTENCIAS
Si compramos....

Me g

Precio de adquisicion = Precio de compra + gastos adicionales

Si fabricamos....

¥

Coste de produccién = Materias primas + Otros materiales +
+ Otros costes directos + Costes indirectos

Youll'lil}] Vvaloracién de entrada de existencias

[
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e La valoracion de la salida de las existencias

Nuestra empresa compra armarios en un lote a 20 € la unidad. Una semana después nos
llega un nuevo lote, pero por problemas de transporte nos cuestan 25 €. Cuando vendamos
un armario, ;¢ Cémo debemos valorar el coste? ; haremos una media? ;consideramos que
es precio del primero en entrar? ;o tal vez es el precio del ultimo que entro?

En las empresas entran en el almacén existencias de manera continua. El problema es
que el precio de adquisicion o el coste de produccion varia con las diferentes entradas. Si
tenemos existencias que tienen diferentes costes, a la empresa se le plantea la duda
cuando la vende sobre qué coste tuvo realmente la existencia.

Para ello tenemos dos métodos de valoraciéon de la salida de las existencias.

El criterio Precio Medio Ponderado (PMP). Lo que hace es una media de}
coste de todas las existencias que entraron en el almacén. Por tanto, q1 sera B
cantidad de existencias que entran en el almacén en el pedido 1y P1 su precio de
adquisicion (o coste de produccién). El pedido 2 serd g2 a un precio de P2 y ast
sucesivamente. :

g1+ P1+q2 %P2+ +qnxPh

PMP = - -
total existencias

2 El valor de
las existencias vendidas coincide con su orden de
llegada. Asi, si las 100 primeras existencias en entrar =

en almacén (First in), se valoran a 20 euros cada una,

las primeras 100 existencias vendidas (First out), seran
valoradas a esos 20 euros.

Para poder llevar una mejor contabilidad las empresas suelen tener una ficha en la que v:

anotando la entrada y salida de existencias y su coste.

SALIDAS

PRECIO

CONCEPTO CANTIDAD PRECIO VALOR CANTIDAD VALOR CANTIDAD PRECIO VALOR

Valoracion de salida de existencias
(1| Tube
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https://youtu.be/KeU-Ucnq_9s
https://youtu.be/-V4VDeMXroY

PROBLEMAS FIFO-PMP 1. Valoracion de existencias.

Una empresa que produce armarios cuenta con 300 unidades
de existencias iniciales en el almacén el dia 1 de enero. Cada

Se hace una media de todas las entradas de existencias. Sabemos que tenemosl
300 existencias iniciales valoradas a 20 € y otras 200 valoradas a 25 €.

primero sale las 300 uds que entraron
antes (a 20€) las existencias se valoran en
almacén cada una a su precio

las 100 uds que quedan son
las ultimas en entrar (a 25€;

ql *P1+q2+P2 300 * 20+ 200 * 25
total existencias 300 + 200

PMP = = 22 euros

Siguiendo el criterio PMP, todas las existencias tienen un valor medio de 22 euros.

r

L]

°

L]

°

L]

°

°

] E

°

uno de esos armarios costé 17 euros y los costes de | CRITERIO PMP : .

transporte fueron 3 euros por unidad. Posteriormente la : ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS EN ALMACEN |} :

empresa compré 200 armarios el 8 de enero, de nuevo por 17 " cc;:sct:;:izg CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR : :

euros, pero los costes de envié ascienden a 8 euros. Una : igzciales 200 0 000 M.

semana después, la empresa vende 400 unidades. 1| oxistoncis | 200 25 | 5000 500 @ 11.000 : .

! 300 * 20 + 200 * 25 .

Realiza la valoracion de la entrada y la salida de las existencias | PMP = 200200 = 22€ : E
|

1 Venta | | | 400 22 |[(8.800)] C100 22 ) 2200 |12

1) ENTRADA DE EXISTENCIAS 1 . P i I

I Las salidas se valoran al PMP / e

. . . Mientras no entran nuevas existencias se sigue valorando a 22. Si 4 l.

Si empezamos con la entrada de existencias, tenemos que tener en cuenta que hablamos : : : g El valor en almacén de | »

. . R entran nuevas existencias se vuelve a calcular el PMP las 500 ud ipmp I o

de mercaderias y no de productos fabricados por la empresa. Por tanto, el coste serael L _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ _ __ __ __ o ____lasolbudsesalFMr_ . o

precio de adquisicion. .

.

Existencias iniciales 1 de enero: 300 unidades E j .

°

R , °

. e s ez . .. _ _ =’:::‘ [ °

Precio de adquisicion = Precio de compra + gastos adicionales =17 + 3=20€ ~ §% CRITERIO FIFO .

p— L4

L]

Compra de existencias 8 de enero: 200 unidades g ENTRADAS SALIDAS EXISTENGIAS EN ALMACEN .

R CONCEPTO | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR|| .

=i - - o

Precio de adquisicion = Precio de compra + gastos adicionales = 17 + 8= 25 € ... .EX.IS'tenCIaS 300 20 6000 | *

iniciales :

°

1) SALIDA DE EXISTENCIAS Co.mpra' 200 25 5000 0 2 6.000 | °

existencias <200 1 5.000 :

Para valorar las existencias tenemos dos métodos: PMP y FIFO. Venta 300 20 6.000 /@ 25 2.500 «

00 2 2.500 /1 .

.

°

°

L

°

°

°

L

°

°

L]

°

°

L]

L]

°

°

°

L]

°

°

°

[

Valoramos las existencias por el momento de entrada.
- Las primeras 300 unidades vendidas valdran 20 euros

- Las siguientes 100 unidades valdran 25 euros

Youllllif Ejercicio resuelto FIFO Youlllllif Ejercicio resuelto PMP 140



https://youtu.be/nneseq7x5CY
https://youtu.be/d2OxLccjVl0
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PROBLEMAS FIFO-PMP 2. Valoracién de existencias.
El 4 de enero compra 200 kilos a 14,25 €. El dia 8 de enero vende 150 kilos.

SELECTIVIDAD GALICIA 2019. Una empresa dedicada a la comercializacion El dia 12 de enero compra 225 kilos a 15 €/kg y el dia 16 vende 75 kilos.
de pescado congelado dispone, a 1 de enero , de 100 kilos de pescado a 12

€/kg. A lo largo del mes de enero realiza las siguientes operaciones: Confecciona una ficha de almacén del mes de enero utilizando el método

FIFO y otra ficha utilizando el método del Precio Medio Ponderado y explica

2 , la diferencia en la valoracion final de las existencias.
ﬂ_ o) METODO FIFO ;
CRITERIO FIFO A =

\ g oo ~—
%NTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS EN ALMACEN @

CONCEPTO | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR

Exiniciales 100 12 1200 Vemos que por el método FIFO las existencias finales suman
(1-1) 444375 (1.068,75 + 3.375), mientras que por el método PMP el
Compra 200 1425 | 2850 100 12 1200 valor es 4.320. La diferencia se debe a que el método del PMP
(4-1) ' 200 14,25 | 2850 valora las salidas de existencias a un precio promedio,
Venta 100 12 1200 mientras que el FIFO primero salen las existencias que antes
150 14,25 | 2137,5 entraron.
(8-1) 50 14,25 | 7125
350 995 (21575 En este ejemplo, como los precios de las existencias que se
(Clozmlp;ra 205 15 3375 ’ ' compran van subiendo, cuando la empresa vende con el
225 15 3375 método FIFO, salen las existencias antes compradas que son
Venta 75 14,25 |1068,75 mas baratas. Las que quedan, por tanto, son las ultimas que
75 14,25 |1068,75| . 15 3375 ‘ ’ ]
(16-1) han sido compradas a un precio superior.
& wéropoeme s |
S5 I
| (® 5> "’%’ |
: N ® CRITERIO PMP Nk ||
: ENTRADAS SALIDAS EXISTENCIAS EN ALMACEN :
1
: CONCEPTO | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR | CANTIDAD | PRECIO | VALOR :
1 I
| e i
: Ex iniciales 100 12 1200 |
: (1-2) I
| |
1| Compra I
1 200 14,25 | 2850 300 13,5 4050 |,
i (4-1) :
1
1 _ 1012+200-15_ 1
1 PMP = m— 13,5 :
1 I
1|Venta I
: 150 13,5 2025 150 13,5 2025 |}
i :
1
{|Compra 295 15 3375 375 144 | 5400 |}
H(12-1) :
1 _ 150»13,5+225-15=
: PMP = 150422 14,4 i
Il Venta 1
I 5 14,4 1080 300 14,4 4320 |
jLEEL) ! 141




- 'PRODUCTO FINAL. NUESTRO UMBRAL DE RENTABILIDAD.
INSTRUCCIONES PARA RELLENAR LA FICHA.

Hoy vamos a comprobar cuantas unidades deberiamos vender de nuestro producto para PASO 1. Determinacion de costes fijos y variables.
empezar a tener beneficios.

Empezamos estableciendo cudles son nuestros costes fijos y costes variables. Por ello,

Para hacer esta tarea necesitamos completar la vamos a mantenerlo mas o menos sencillo, y vamos a hacer la siguiente separacion:

siguiente ficha que puedes descargar aqui: plantilla e Costes fijos. Incluimos el coste del alquiler, el coste de las maquinas y herramientas
“nuestro umbral de rentabilidad”. que necesitamos para empezar a producir, el coste del primer afio de los suministros
(luz, agua, internet etc.) y el coste al afio de todos los trabajadores con los que vamos
® a empezar.
: e Costes variables por unidad. Incluimos el coste de todos los elementos que
COSTES FIJOS COSTES FIJOS necesitamos para producir una unidad de nuestro producto. Por ejemplo, si

produjéramos hamburguesas pondriamos el coste de los ingredientes para hacer una
hamburguesa (el coste de la carne, lechuga, tomate, pan etc. para producir una
unidad).

Obviamente establecer todos los costes es un proceso complejo y nos faltan muchas
herramientas y conocimientos para hacer un estudio muy exhaustivo. Esta claro que
tendremos mas trabajadores y mas costes de luz y otros suministros si producimos una
mayor cantidad. Pero con los conocimientos actuales, preferimos perder algo de exactitud
con el objetivo de poder hacer un calculo rapido del punto muerto.

Nota. Cuidado que no nos confundamos con los costes variables por unidad. jSon los
costes variables de producir UNA SOLA UNIDAD!

TOTAL: TOTAL:

PASO 2. Calculo del punto muerto.

Umbral de
produccion (Q*)

Una vez que sabemos los costes fijos y los costes G §
variables unitarios ya solo nos falta indicar cual
era el precio al que dijimos que ibamos a vender
el producto. Con esos 3 datos (costes fijos, coste
variable unitario y precio) ya podemos hacer esta
tarea:

CALCULO DEL PUNTO MUERTO O UMBRAL DE RENTABILIDAD :

Calculo y significado:

CC*=Cp* frerrrenennmnnennny

CF

a. Calcula el punto muerto de tu empresa. Q Unidades (Q)
Mejor comprar Mejor producir
b. Interpreta los resultados. — | «—=

PASO EXTRA 3. Cambios en el lienzo de modelos de negocio.

Con lo realizado en esta tarea podemos hacer los cambios que veamos oportunos en
nuestro lienzo de modelo de negocio, en especial en el apartado de “Estructura de costes”.
Iremos a nuestro lienzo y cambiaremos los post-it correspondientes.
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https://drive.google.com/file/d/1zaQCBWcRR30PGAYB1BLQRfpp9DBJc8Qp/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1zaQCBWcRR30PGAYB1BLQRfpp9DBJc8Qp/view?usp=sharing
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Las empresas, para poder llevar a cabo su actividad productiva, necesitan llevar una serie
de inversiones (compra de naves, maquinas etc.). Para poder financiar todas estas
inversiones y hacer frente al pago de los gastos corrientes de las mismas (salarios,
suministros etc.), necesita obtener una serie de recursos financieros.

Por tanto, el departamento financiero de la empresa tiene dos funciones principales.

1. Determinar cuales son todas las inversiones y gastos iniciales que tiene una
empresa, asi como las que posteriormente prevea que son necesarias para seguir
funcionando. El objetivo de estas inversiones conseguir una rentabilidad.

2. Seleccionar las fuentes de financiacion a las que se va a recurrir para poder llevar a
cabo todas las inversiones necesarias. El objetivo es conseguir los fondos suficientes y al
menor coste posible para realizar las inversiones.

Obviamente, la clave para el departamento financiero es elegir inversiones con las
consigamos una rentabilidad mayor que lo que cuesta conseguir los fondos
necesarios para esa inversion.

Es importante entender que inversion y financiacion estan muy relacionados
entre si, ya que cualquier inversion que queramos realizar supone decidir de
doénde vamos a obtener el dinero, es decir, como se va a financiar. Por tanto,
la funcion financiera de la empresa se encarga de decidir tanto las fuentes de
financiacién como en qué vamos a invertir dichos fondos.

e ESTRUCTURA ECONOMICA Y FINANCIERA

Esta correspondencia entre inversiones y financiacion de la empresa se puede representar
a través de la estructura economica y estructura financiera de la empresa.

' LA ESTRUCTURA ECONOMICA indica en qué se emplean
los fondos de la empresa (maquinas, existencias en almacén, mobiliario
etc). Todos estos elementos forman el ACTIVO de la empresa.

LA ESTRUCTURA FINANCIERA nos muestra el origen de
los fondos de la empresa. Diferenciamos Patrimonio Neto y Pasivo.

PATRIMONIO NETO. Fondos PASIVO. Fondos ajenos que se

piden prestados y por tanto deben ser

propios que la empresa genera y que

no tienen que devolver devueltos devueltos

\
Youlllli] Funcidn financiera: estructura econdmica y financiera

A la hora de elegir estas fuentes, tenemos que tener en cuenta diversos factores.

A

El coste. Unas fuentes de financiacion son mas caras que otras, ya que si pedimos
dinero prestado nos exigiran unos intereses. Ademas, si queremos que nos presten
el dinero mas tiempo, los intereses que tendremos que devolver son mayores.

La cantidad necesaria. No es lo mismo si necesitamos una gran cantidad de
fondos que si es una cantidad pequefa. Para cantidades reducidas veremos que
hay muchas mas opciones que si necesitamos una importante suma dinero.

Si pedimos prestado, tendremos que devolver el dinero en algun
momento. Algunas fuentes de financiacion son mas flexibles que otras y nos pueden
permitir aplazar algunos pagos.

El tamano de la empresa. Las empresas grandes suelen tener mas
posibilidades para conseguir fondos de diferentes fuentes. Mientras, las pequefas
en ocasiones se ven limitadas a los propios fondos que puedan generar por si
mismas.

El equilibrio financiero. Debe haber una relacion entre las inversiones
realizadas y las fuentes de financiacion escogidas. No tendria sentido pedir un
préstamo a devolver a 10 afios (con mas intereses) si vamos a comprar existencias
que venderemos en unas pocas semanas. Tampoco tiene sentido que compremos
una maquina que va a estar en la empresa 15 afios y pidamos un préstamo a
devolver a 6 meses, ya que, la maquina no habra podido generar beneficios
suficientes para pagar la deuda.

La estructura financiera esta formada por el pasivo y patrimonio neto y la
estructura econémica por las inversiones (activo). Hay una correspondencia
porque una indica de donde surgen los fondos y la otra en qué los empleamos.

ESTRUCTURA ECONOMICA

ACTIVO

ESTRUCTURA FINANCIERA

PATRIMONIO
NETO
e

PASIVO

Empleo de los fondos

Origen de los fondos

generan rentabilidad suponen un coste
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https://www.youtube.com/watch?v=XwMlxHHLZB8&ab_channel=ECONOSUBLIME

2. LA FUENTES DE FINANCIACION

Has decidido montar tu propia academia de economia. Te das cuenta que
necesitas un local, varias pizarras, un ordenador, mobiliario, material de
oficina etc. Pero no sdlo eso, tendras que empezar a pagar luz, el salario
de los trabajadores, internet etc. ;De donde vas a sacar el dinero para
empezar? Pues presta atencion que lo averiguaras.

LA FINANCIACION es la obtencion de recursos econémicos necesarios para
hacer frente a las inversiones de la empresa, siendo las fuentes de financiacion las
vias por las que una empresa consigue fondos.

Las necesidades de financiacion es uno de los grandes problemas iniciales para cualquier
emprendedor. Conocerlas es imprescindible para saber sus posibilidades. Podemos
clasificar las fuentes de financiacion de acuerdo a tres diferentes criterios.

8

a Segun su titularidad. %@m

o Los fondos propios son aquellos propiedad de la empresa y que no han
devolverse nunca. Es decir, las aportaciones de los socios (capital) y los beneficios
no distribuidos (reservas) que forman lo que llamamos el patrimonio neto. Aqui
ademas también incluimos las amortizaciones y provisiones que mas tarde
explicaremos.

e Los fondos ajenos. Se piden prestados y deben ser devueltos en un tiempo
establecido junto a unos intereses. Dentro de ellos, diferenciamos los fondos
ajenos a largo plazo, que tendremos que devolver en mas de un afio (pasivo no
corriente) y los fondos ajenos a corto plazo que se devuelven en menos de un afio
(pasivo corriente). Estos intereses a pagar por la financiacién ajena es lo que se
conoce como gastos financieros de la empresa.

Segun el origen.

o La financiacion interna: es aquella que surgen de fondos que la empfesa
genera por si misma. Es decir, las reservas, las amortizaciones y las provisiones.
La financiacion externa: son recursos obtenidos del exterior, ya sea mediante
aportaciones de socios (capital), emitiendo obligaciones o utilizando otro tipo de

financiacion ajena
) 7T
Segun su duracion.

o Los capitales permanentes: van a permanecer en la empresa durante un
largo periodo de tiempo. Es la autofinanciacion (los fondos propios) y los fondos a
devolver a largo plazo (pasivo no corriente).

o Capitales a corto plazo: son fondos a devolver a corto plazo como los créditos
de los proveedores o préstamos bancarios que se pagaran en menos de un afio.

Y[][I Tuhe Tipos de financiaciéon

Reservas Financiacion
Interna
Fond-os Amortizaciones
propios
Provisiones
Capital
Capitales
ermanentes
P F.ondos Préstamos a LP
dajenos a
il dEFLl  Empréstitos
(5] .
. Leasing
]| ==
ok (L Renting

Préstamos a CP externa
Capitales a Linea de crédito o
corto pIazo Fondos Créditos bancarios
ajenos a Crédito comercial
corto plazo
Descuento de
9 efectos
| i ' Confirming
L Factoring

CUIDADO: aunque a simple vista parece que la financiacién ajena y la
externa es lo mismo, no lo es. La financiacion ajena es aquella que debemos
devolver y la externa la que viene del exterior. Asi, el CAPITAL es
EXTERNA ya que proviene de socios y no de la empresa y es PROPIA
ya que no debe ser devuelta.

Financiacion
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https://youtu.be/h_1z8nOgGns

e La financiacion propia externa

LA FINANCIACION PROPIA esta formada por aquellos fondos que llegan a la
empresa de diferentes formas y que la empresa no esta obligada a devolver.

LA FINANCIACION PROPIA EXTERNA es aquella que viene del exterior y que

nunca ha de ser devuelta. Esta formado por el capital social y las subvenciones.

Asi, la financiacién propia puede venir de destinos diferentes:

Es la cantidad de dinero o bienes aportados por los socios o los
inversores para llevar a cabo la actividad de la empresa.

Son ayudas de las Administraciones Publicas que normalmente
pueden solicitar las pequefias y medianas empresas (PYME) y los emprendedores.

e Autofinanciacion. Sonfondos que la propia empresa genera a través de su actividad.

Nos referimos a las reservas, las amortizaciones y las provisiones. Es por tanto
financiacion interna.

Como vemos en el esquema mas abajo, la financiacion propia puede ser externa o interna.

La proviene del exterior y esta formada por el capital social y las subvenciones.
La INTERNA la genera la propia empresa y es la autofinanciacion.

Es aquella que viene del
exterior y que nunca ha de ser
devuelta.

PROPIA
empresa de diferentes X I“TERNA

Esta formada por aquellos
formasy que la empresa no
esta obligada a devolver.& =

(AUTOFINANCIACION)

fondos que llegan a la
\

N Son todos los fondos que la propia
empresa es capaz de generar a
través de su actividad.

Vamos a ver ahora esta financiacion interna y externa de manera detallada.

You{I[::

Financiacion propia, externa e interna

Como hemos dicho, es la cantidad de dinero o bienes

aportados por los socios o los inversores para llevar a cabo la actividad de la
empresa. Vamos a explicar como puede formarse el capital social.

Cuando nace una sociedad, los socios
aportan parte de los fondos necesarios para empezar la actividad. Esos fondos
reciben el nombre de capital. Si la empresa que es una Sociedad Anénima, estas
aportaciones son divididas en acciones y si es otra sociedad seran participaciones.

Una vez que la empresa ya esta en ~
funcionamiento, si se necesita mas financiacion se puede volver a $
recurrir a los socios para que vuelvan a aportar mas capital. En este
caso, decimos que la empresa esta realizando una ampliacién de
capital. En primer lugar, se les ofrece la posibilidad de comprar estas nuevas
acciones a los socios actuales, y si no estan interesados, podran entrar nuevos

socios en la empresa.
BB s

Ayudas de las Administraciones Publicas
que normalmente pueden solicitar las pequefias y medianas
empresas (PYME) y los emprendedores. Cuando se quiere montar
una empresa es buena idea consultar si tenemos posibilidades de
recibir estas ayudas.
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e La financiacién propia interna (la autofinanciacion)

LA AUTOFINANCIACION o financiacién interna son todos los fondos que la propia

empresa es capaz de generar a través de su actividad. Por tanto, siempre es propia.

Dentro de la autofinanciacién podemos diferenciar dos tipos: por enriquecimiento por
mantenimiento.

Financiacion por RESERVAS

Enriquecimiento

Beneficios no QL
distribuidosporla ~_ <
empresa. -

Fondos que la empresa genera
por si misma y puede ser

I l utilizados para realizar nuevas
L‘V inversiones que posibiliten el AM]
(o}

crecimiento de la misma.

FINANCIACION

PROPIA INTERNA

(AUTOFINANCIACION)
Valor que han perdido los

D equipos productivos

Fondos que se reservan
para cubrir posibles

Fondos generados por laempresa ‘& &
m gastos futuros

con los que busca mantener su
capacidad de produccion.

@ La autofinanciacién de enriquecimiento son aquellos fondos que la empresa

genera por si misma y puede ser utilizados para realizar nuevas inversiones que
posibiliten el crecimiento de la misma. Nos referimos principalmente a las reservas.

9 La autofinanciacion de mantenimiento son fondos generados por la empresa
con los que busca mantener su capacidad de produccion. Por tanto, no posibilitan
el crecimiento de la empresa sino su mantenimiento. Estos fondos son las
amortizaciones y las provisiones.

Por tanto, las tres fuentes de autofinanciacion son las reservas, las amortizaciones y las
provisiones. Vamos a ver cada una de ellas.

@ Las reservas. Cuando una empresa tiene beneficios los socios querran repartirselo

ya que para ello montaron la empresa. Sin embargo, también tiene la opcion de
mantenerlos dentro de la empresa para asi realizar nuevas inversiones que permitan
un mayor crecimiento y asi mas beneficios en el futuro. Si los socios deciden
repartirse los beneficios diremos que la empresa esta dando dividendos. Pero si
deciden guardar estos beneficios, la empresa estara acumulando

LAS RESERVAS son los beneficios no distribuidos por la empresa. Estas
reservas pueden ser legales (las fija |a ley), estatutarias (las fijan los
estatutos de la empresa) o voluntarias

ou Financiacidn propia, externa e interna

Amortizacion. Los equipos productivos de una empresa (maquinaria, mobiliario,
vehiculos, ordenadores) pierden valor por su uso por el paso del tiempo. Esta
pérdida de valor de los equipos productivos se denomina depreciacion.

LA AMORTIZACION es el calculo del valor que han perdido los
equipos productivos. La amortizacion se refleja como si fuera un
coste mas de la empresa.

Asi, si hoy compramos un coche por 20.000 euros y consideramos que tiene una vida de
10 afios, podemos decir que cada afio perdera el 10% de su valor, es decir 2.000 euros.
Al amortizar el bien lo que haremos es contar esos 2.000 euros al afio como un coste que
disminuira los beneficios de la empresa.

Sin embargo, esos 2.000 euros no han sido un gasto real, sino que hemos “guardado” ese
dinero cada afio y acumulando fondos. Al llegar al afio 10 cuando acabe la vida del coche,
la empresa habra ahorrado 20.000 euros y los podra utilizar para comprarse otro coche
nuevo. Por ello la amortizacion es autofinanciacion de mantenimiento, ya que permite
mantener la capacidad productiva.

Las provisiones. Si una empresa sabe que es probable que tendra que hacer un
gasto en el futuro, pero no conoce su cuantia o0 momento exacto, esta obligada a
seguir el principio de prudencia y apartar una cantidad estimada como si el gasto se
hubiera producido ya. Esta cantidad reservada es lo que llamamos provision.

LAS PROVISIONES son fondos que se reservan para cubrir

posibles gastos o pérdidas futuras.

Por ejemplo, imaginemos una empresa sabe que tendra que hacer una gran reparacion
en su fabrica porque tiene goteras, pero no sabe en qué fecha exactamente la hara o
cuanto costara. En ese caso, la empresa debe “apartar” la cantidad que estima que costara
la reparacion, asi con estos fondos podra mantener su capacidad productiva.

Como vemos, la autofinanciacion tiene una serie de ventajas e inconvenientes.

VENTAIJAS INCONVENIENTES

ePermite conseguir dinero sin
pedir prestado ni pagar intereses
eSon vitales para las PYMES que
tienen complicado obtener
fondos
eDa mas autonomia ya que no
hacen falta trdmites como al
pedir un préstamo.

*Se generan de manera lenta
eDisminuye el reparto de los
beneficios a los socios
e Como no hay que pagar
intereses a veces se hacen
inversiones poco rentables
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Normalmente los fondos propios generados por la empresa no son suficientes para realizar
todas las inversiones de la empresa. Cuando esto ocurre, la empresa se ve obligada a
recurrir a la financiacion ajena, es decir, a pedir prestado. Si recordamos esta financiacion
puede devolverse en mas de un afio (largo plazo) o en menos de un afio (corto plazo).
Empezaremos centrandonos en el largo plazo.

e La financiacién ajena a largo plazo

LA FINANCIACION AJENA A LARGO PLAZO, son aquellos fondos que la empresa pide
prestados durante un periodo superior a un afio. Al acabar ese periodo la empresa
debe devolverlos con unos intereses. Destacamos 4 principalmente.

1. Préstamos a largo plazo. Son fondos obtenidos de bancos. La empresa debe

pagar unos intereses en las condiciones pactadas y devolver el préstamo en un periodo
superior a 1 afo.

Juany Ana 1. El banco presta dineroa Juany Ana Banco
"@\";ix
o2 A34F o
1simmle) oS

2. Juany Anadevuelven el dinero MAS INTERESES.... En un tiempo superior a 1 afio

2. Empréstitos. Cuando las empresas necesitan mucho dinero y no pueden obtenerlo
de los bancos tienen la opciéon de pedirselo a particulares y empresas. Para ello, la
empresa puede crear un empréstito, es decir, divide el dinero que necesita en muchas
partes de igual valor. Esas partes se llaman bonos u obligaciones. Estas obligaciones se
ofrecen al publico y quien las compre estara prestando dinero a la empresa. La empresa
devolvera el dinero quien le prestod en el plazo pactado e ira pagando intereses ese tiempo.

1.El publico presta dinero a Juan y Ana través
de la compra de bonos y obligaciones

i 569 @
‘«é:g“f')—Q @ ‘ @

2.Juan y Ana devuelven el dinero MAS INTERESES

en un plazo establecido@@

Y[]u Tuhe Fondos ajenos a largo plazo

Juany Ana

Publico en general

3. El leasing o arrendamiento financiero. Cuando la empresa necesita un
equipo productivo y no tiene dinero para comprarlo, puede acudir una entidad de leasing.
La empresa de leasing compra la maquina al fabricante y se la cede a la empresa que
debe ir pagando una cuota en concepto de alquiler.

El leasing es contrato de arrendamiento con opcién a compra, que permite a la
empresa que necesita un equipo productivo disponer de él a cambio del pago de
una cuota. Una vez acabado el periodo de arrendamiento, la empresa puede
adquirirlos a un precio bajo, renovar el contrato o devolver el equipo.

El pago la cuota de leasing no suele incluir el mantenimiento del bien ni el sequro. La
ventaja es que la empresa tendra el equipo que necesita sin necesidad de tener el dinero
en el momento. El inconveniente es que el coste de la operacion suele ser muy
elevado.Como vemos en la grafica intervienen 3 partes: la empresa, la empresa de
leasing que nos alquila el equipo productivo y la empresa fabricante o que lo vende.

2. La empresa de leasingalquilaaJuany Ana lamaquina

Empresa LEASING
D

Juany Ana

=

3.Juany Anapagan a la empresa de leasing
una cuota de alquiler queincluye intereses

\!
1. La empresa de leasingcompra
la maquina al fabricante

FABRICANTE

4. Renting. Funciona de manera parecida al leasing, es decir la empresa de renting nos
alquila algun bien que necesitemos para llevar a cabo nuestra actividad a cambio del pago
de una cuota. Las principales diferencias con el leasing son:

- La empresa de renting es la propietaria de los bienes y suele tener un stock.

- El mantenimiento y seguro de los bienes corre por cuenta de la empresa de renting.

- No suele haber opcién de compra.

1.La empresade RENTING alquilaaJuanyAnala

Juany Ana

Empresa
RENTING

|
X
(O (T) <
e (

2. Juan y Ana pagan a la empresa de renting una
cuota de alquiler que incluye intereses
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e La financiacién ajena a corto plazo

Como norma general pedir a mas de un aio es mas caro que pedir a corto plazo. Si
le pido a un banco dinero a devolver a 3 afos, los intereses seran mas que a 2 meses. En
ocasiones, la empresa necesita dinero y puede devolverlo en poco tiempo. En ese caso, es
mejor pedir a corto plazo porque los intereses van a ser menores.

LA FINANCIACION AJENA A CORTO PLAZO, son aquellos fondos que la empresa pide

prestados durante un periodo inferior a un afo.

1. Préstamos a corto plazo. La empresa pide dinero prestado a un banco. La
diferencia con el largo plazo es que los préstamos a corto plazo deben ser devueltos en
menos de un afo junto al pago de unos intereses, que como hemos dicho, suelen ser
menores al largo plazo. El coste de la operacidn son estos intereses.

Juany Ana

1. El banco presta dineroa Juany Ana

2. Juany Anadevuelven el dinero MAS INTERESES

... Enun tiempoinferiora 1 afio

2. Lineas de crédito o créditos bancarios a corto plazo. Se usa cuando
una empresa necesita fondos, pero no sabe la cantidad exacta. Por ejemplo, una
empresa necesita hacer una gran reparacion que requiere ir haciendo pagos dos meses,
pero no sabe cuanto sera el total. El banco le pondra a la empresa una cuenta corriente
a su disposicion con un limite de una cantidad estimada. Cuando tengan que hacer los
pagos podran ir sacando dinero de esta cuenta corriente. El coste de la operacién sera
dque la empresa paga intereses por la cantidad usada y por el resto una comisién.

Juany Ana Banco

VN

BANK

1. El banco deja unacantidad a disposicion de Juany Ana

2. Juany Anadevuelven SOLO el dinero que hayan usado MAS
INTERESES.... Y una comisién

Youlllllill] Fondos ajenos a corto plazo

En el siguiente cuadro podemos ver las diferencias con el préstamo.

a REDITO BANCARI(
. La empresa recibe la La empresa tiene una $ \4
cantidad total del préstamo cantidad a disposiciony
desde el primer dia pueda usarla o no

X

Se pagan intereses solo por el
dinero dispuesto y por el resto
una comision

Se pagan intereses por la
totalidad del préstamo

Normalmente el plazo de
devolucion es menos de un
ano

Su devolucion puede ser a
largo o a corto plazo

3. El crédito comercial. En la mayoria de negocios cuando una empresa compra
materias primas a sus proveedores, no les paga directamente. Lo normal es que se aplace
el pago varias semanas para dar la oportunidad a la empresa a recuperar su inversion.
Por ejemplo, tenemos un bar y compramos a Coca-cola unos refrescos por un total de
156.000 euros. Coca-cola nos permite que le paguemos dentro de dos meses. Asi,
tendremos tiempo para vender los refrescos y entonces pagarle con el dinero que ya
hemos ingresado.

El tiempo que tardamos en pagar a estos proveedores hemos conseguido unos fondos de
manera gratuita (al posponer el pago hasta que vendemos el producto). El plazo que
suelen dar los proveedores suele ser de 45, 60 o 90 dias. Por tanto, no hay coste, salvo
que nuestro proveedor nos ofrezca un descuento por pronto pago. En ese caso, el
coste de aplazar el pago es renunciar a ese descuento.

Empresa
proveedora

Juany Ana

1. Juan y Ana compran productos a sus proveedores

N |

8

@\%

3.... al pasarese plazoJuany
Ana pagan a sus proveedores

3
2.Juany Anatienenun plazodonde no
pagany pueden vender sus productos...
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Un efecto comercial, es un documento que establece
que una determinada persona se compromete a pagar una cantidad de dinero en
una fecha determinada (es parecido a un pagaré > te PAGARE en esta fecha). Imagina
que una empresa vende un ordenador por valor de 500 euros, y su cliente Maria le da un
efecto comercial (imagina un cheque), que le compromete a pagar en 2 meses. Justo
dentro de 2 meses, la empresa ira al banco y cobraran ese dinero. Pero, y si necesitan el
dinero antes ¢;no pueden cobrarlo?

El banco nos da la opcion de adelantarnos los fondos de ese efecto, pero por ellonos
pedira un interés que descontara del efecto. De ahi que la operacién se llama descuento
de efectos. Luego el banco cobrara el cheque sacando el dinero de la cuenta del cliente.
Si el cliente no tiene fondos en la cuenta, el banco nos exigira el dinero del total del
efecto a nosotros, y por tanto, habremos perdido el interés que nos descontaron.

Por tanto, la empresa tiene la ventaja de poder adelantar el dinero, pero el banco
nunca asume el riesgo en caso de impago del cheque o pagaré. La pérdida en este
caso seria de la empresa.

1. Juany Anavenden productos a un cliente que les da un cheque a cobrar en 2 meses
M Cliente
a
5 (3 2meses

an y Ana

Ju
P - }"

I

:‘ .
S

2. Juany Ana le entrega el cheque
al banco para que le adelante el
dinero HOY descontandointereses

(il

3. Dentro de 2 meses el
banco cobra el dinero
del chequede la cuenta
del cliente

1“‘°¢

Al igual que las empresas cuando compran materias primas aplazan sus
pagos a sus proveedores, cuando venden a los clientes también les permiten pagar mas
tarde. Cuando alguien nos debe dinero decimos que tenemos un derecho de cobro. El
factoring consiste en vender los derechos de cobro de la empresa a otra
denominada “factor”. Esta empresa nos paga un importe menor al total de los derechos
en concepto de intereses y de posible riesgo de impago. De esta manera, los derechos
de cobro pasan a ser del a empresa de factoring que mas tarde cobrara el dinero a
nuestros clientes. La ventaja es que en caso de que algun cliente no pague, sera la
empresa de factoring quien pierda dinero.

La empresa tiene, ademas de la ventaja de poder adelantar el dinero, que la empresa
de factoring asume el riesgo de impago. El coste es que como la empresa factor
corre un riesgo, me va a cobrar bastantes intereses.

Youlllllif] Fondos ajenos a corto plazo

1.Juany Anavenden productos a sus clientesy dejan a deber,

JuanyAna Clientes

y Juany Anatienen un derecho de cobro

% . './ » . 3 %
= Q ? - -
- - RN 3. La empresa

= ’ de factoringle
cobra al cliente

[
[

2.Juan y Ana van a una empresa de
factoring y reciben dinero por los
derechos descontando intereses

EE BN
Empresa Factoring

Es un servicio que ofrece un banco y que permite gestionar los pagos
de una empresa a sus proveedores. El banco que ofrece el Confirming se pone en contacto
con el proveedor de la empresa y le comunica que tiene una factura a cobrar dentro de un
tiempo, ofreciéndole la posibilidad de cobrarla hoy a cambio de unos intereses.

Son diferentes maneras que la
empresa tiene de conseguir fondos sin hacer ningun tipo de negociacion previa:

La empresa puede conseguir dinero del banco sin pedir un
préstamo si gasta mas de lo que tiene en la cuenta, entrando asi en “nimero rojos”. El
problema de esta financiacion es que los intereses que cobra el banco son altisimos.

Normalmente los trabajadores cobran a final de mes.
Por tanto, la empresa puede disponer de esos fondos hasta que pague los salarios

Las empresas deben pagar unos impuestos cada cierto tiempo.
Por tanto, la empresa puede disponer de esos fondos hasta que pague los impuestos.

Capital, reservas

N . GRATUITA
amortizacion, provisiones

Préstamos largo plazo Intereses por el préstamo

§ FINANCIACION Empréstitos Intereses por los bonos
= AJENA LARGO Leasing Intereses en la cuota de alquiler
< PLAZO
2 Renting Intereses en la cuota de alquiler
‘O
o Préstamos a corto plazo Intereses por el préstamo
< P . -
o Crédito bancario Intereses + comisiones
Z FINANCIACION Crédito comerecial GRATUITA
2 AJENA CORTO Descuento comercial Intereses por adelantar el dinero
('8
PLAZO Confirming Intereses por adelantar el dinero
Factoring Intereses por adelantar el dinero y

por el riesgo de imago 7 5()
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5. FUENTES ALTERNATIVAS DE FINANCIACION

En los ultimos afios, se han puesto de moda otras formar de financiacion, especialmente
para las Pymes que suelen tener mas dificultades.

Algunas de las fuentes alternativas de financiacion mas conocidas son:

e Aportaciones de empresas de capital riesgo. Son empresas
especializadas en aportar capital a determinadas empresas en las que
ven grandes posibilidades de crecimiento. Estas empresas por tanto
hacen una aportacion temporal que supone una apuesta por el proyecto
de la empresa a la que aportan dinero. La finalidad al aportar capital (y
hacerse asi socios) es esperar que la empresa tenga un gran
crecimiento. Entonces la empresa de capital riesgo vendera su participacion y obtendra
beneficios.

e Business angels. Son personas que suelen tener un gran conocimiento,
experiencia y contactos que aportan capital para ayudar a una empresa en
normalmente el inicio de su actividad. Una vez que la empresa haya tenido
un gran crecimiento esta persona procedera a vender su participacion y asi
conseguir beneficio.

@% o El crowdfunding. Consiste en conseguir financiacién con aportaciones
AT de multitud de personas. Normalmente estas aportaciones son pequefias y
a cambio se puede dar participaciones de la empresa, pequenos obsequios
o considerarlo como una donacion.

FUNDINGS

particulares, de manera similar al crowdfunding, pero ahora pidiendo un tipo

de interés a cambio. Como normal general, los intereses a pagar son inferiores & &~ =
. . . A

a lo que serian si el préstamo lo otorgara un banco. -

%
o Crowdlending. Son préstamos que realizan una gran cantidad de
4

o e Friends, Family and Fools. Otra forma alternativa es recurrir a nuestro
entorno mas cercano: la familia, los amigos y los “tontos” o “locos” que
‘ creen y confian en nuestro proyecto.

o Aceleradoras de startups. Son empresas que ayudan a las nuevas
empresas en sus primeras etapas. Estas ayudas pueden consistir en
pequefias inversiones iniciales, asi como el acceso a una amplia red de
contactos de empresarios que pueden estar interesados en invertir en la
empresa. Las aceleradoras de startups, ademas de financiacién también
pueden dar formacién y consejos para el desarrollo de la empresa

o Capitalizacion de la prestacion de desempleo. Si nos quedamos sin
Il \ trabajo y tenemos derecho a cobrar la prestaciéon de desempleo, podemos

capitalizarla. ;Qué es esto? Significa que si nos corresponde cobrar una

prestacion de desempleo durante varios meses, podemos pedir que nos paguen todo

de una vez, siempre y cuando con ese dinero montemos una empresa.

FUENTES ALTERNATIVAS DE FINANCIACION
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6. LA INVERSION Y SUS TIPOS

Desde que cumpliste los 16 afios estas en edad de trabajar. Sin embargo, al decidir seguir
estudiando, has renunciado a poder empezar a trabajar y ganar dinero. ;Por qué tus
padres se empefiaron en que siguieras estudiando? Porque al estudiar estas consiguiendo
recibir una educacioén con la que en el futuro podras ganar mucho mas dinero que sin ella.
Cuando renuncias a algo hoy para conseguir mas mafiana, estas haciendo una inversion.
Enhorabuena, has tomado la decision de tu vida.

® ;Qué es la inversion?

La empresa para poder llevar a cabo la produccién de bienes y servicios necesita una serie
de factores productivos (maquinaria, materias primas, trabajadores etc.). La adquisicion
de estos factores, supone una inversion, ya que la empresa se gastara unos fondos con
la esperanza de producir bienes y servicios que vendera por un importe mayor a los fondos
utilizados.

LA INVERSION es aquel acto en el cual la empresa cambia una satisfaccion
inmediata y cierta a la que renuncia, por una esperanza de obtener una mayor
rentabilidad en el futuro.

Asi, si tenemos una cafeteria y decidimos dedicar parte de nuestros fondos a comprar una
nueva cafetera, estamos realizando una inversién. La razén es que estamos renunciando
a utilizar esos fondos en otra cosa, a cambio de la esperanza de poder vender mejor café
y obtener mas beneficio

Segun el tiempo que dure la inversion.

Segun la finalidad de la inversidn.

Segun la relacidn con otras inversiones.

Youll"lif} Tipos de inversiones

® Los tipos de inversién

Podemos utilizar varios criterios para clasificar las inversiones:

~
Es la compra de elementos yue
le permiten a la empresa llevar a cabo su actividad productiva (maquinaria,
instalaciones, materias primas, ordenadores etc.).

Es la compra de acciones o bonos con los
que la empresa no busca llevar su actividad productiva, sino obtener una
rentabilidad futura recibiendo dividendos o intereses.

-
Segun el tiempo que dure la inversion.

- Inversiones a largo plazo o permanentes. Se utilizan para comprar bienes que
van a permanecer en la empresa durante un tiempo prolongado de tiempo
(normalmente mas de un afo), como maquinas, equipos informaticos etc.

- Inversiones a corto plazo o de funcionamiento. Son aquellas cuya duracién
en la empresa suele ser menos de un afo, ya que son elementos que
incorporamos a la produccién de manera continua, como por ejemplo materias
primas.

@ Segun la finalidad de la inversion o%

- Inversiones de renovacion. Se utilizan para reemplazar un activo productivo
antiguo o estropeado por uno nuevo.

- Inversiones expansivas. Son aquellas con las que incorporamos activos que
nos permitan aumentar la capacidad de produccion de la empresa

- Inversiones estratégicas. Buscar adaptar la empresa a los posibles cambios
que surjan en el entorno adquiriendo nuevos activos que permitan producir mas
barato o bienes de mayor calidad. Se dice que el activo antiguo ha quedado

obsoleto.
@ Segun la relaciéon con otras inversiones .
-

- Inversiones sustitutivas. Al realizarlas no podemos realizar otras.

- Inversiones complementarias. Silas realizamos, facilita que podamos realizar
otras.

- Inversiones independientes. No impiden ni ayudan a que llevemos
otras a cabo.
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® ¢ |Inversion productiva y financiera

Es importante diferenciar entre inversion productiva e inversion financiera, y el hecho de
que para que haya cualquiera de ellas, es necesario que haya ahorro. Asi, hay una relacion
entre inversion productiva, inversion financiera y ahorro.

Cuando una empresa necesita hacer una inversion productiva, como comprar una
maquina, acude a los mercados financieros en busca fondos. Asi, la empresa emite activos
financieros (acciones o bonos) y espera que alguien se lo compre a cambio del pago de
unos intereses o dividendos. A esos mismos mercados acudiran los ahorradores, que
compraran los activos financieros emitidos por las empresas (acciones o bonos) a cambio
de la promesa de recibir intereses o dividendos a cambio.

De esta manera diferenciamos las dos inversiones:

- Los ahorradores estaran prestando su dinero a cambio de recibir una
rentabilidad a cambio, por tanto, estan haciendo unainversién financiera.

- Las empresas reciben unos fondos con los que podran comprar su
maquina para llevar a cabo su produccion, y estan haciendo una inversion
productiva. De esta manera, si es la empresa la que tiene unos ahorros,
puede decidir comprar activos financieros de otra empresa (inversion
financiera) o comprar una maquina para llevar a cabo su actividad
productiva (inversién productiva)
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YOI] Tllhe Tipos de inversiones

® Los elementos de una inversion y su representacion
temporal

Toda inversion requiere realizar una serie de pagos con la esperanza de obtener unos
mayores ingresos en el futuro. Asi, toda inversion tiene una serie de elementos:

&P,
DESEMBOLSO INICIAL (A)

Es la cantidad de dinero que la empresa aportar en el
momento inicial (afio 0) para llevar a cabo la inversion.

Es el niUmero de afios que va a durar la inversion y en los
que habra cobros o pagos de dinero.

.
DURACION TEMPORAL (N

®

Son la diferencia entre los cobros (C) y los pagos (P) que la
empresa recibe en cada uno de los periodos.

Por tanto:Q=C-P

Es el valor que tiene el bien que hemos adquirido cuando
llega el final de la vida de la inversion. Se suma al valor del
ultimo flujo neto de caja (Q).

Podemos representar la inversion en una linea temporal de n afos: @

-A Qi=C1- P Q:=C2-P; Q;=C3-P3 "™ Q,=Ch =Py (@\
| | | | I
! ! ) r !
ANOO ANO 1 ANO 2 ANO3............... ANOn
Ejemplo

Una empresa realiza una inversiéon que requiere un desembolso inicial de 1.000 euros.
La duracién de la inversion sera de 3 afios, y supone unos ingresos de 500 euros el afio
1, 700 el afio 2 y 900 el afio 3. En cuanto a los pagos, esos seran 200 el afio 1, 300 el
afno 2y 200 el afio 3. Representa temporalmente el proyecto.

-1 00 40 45 50
G | . |
PR ' J | 1
(D) AROO ANO 1 ANO 2 ANO 3
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https://youtu.be/Bv54j8y9c6Y
https://youtu.be/LaNgvMaPsAw

Los recursos con los que cuenta la empresa son limitados, por tanto, no pueden hacer EL PAY-BACK busca calcular cuanto tiempo tardamos en recuperar la inversion
todas las inversiones que desean y es necesario hacer una cierta seleccion. inicial. Por tanto, este método considera que el mejor proyecto de inversion es aquel

Para ellos la empresa puede usar dos tipos diferentes de métodos de seleccion de que permite recuperar antes la inversion inicial.

inversiones.

-— La velocidad a la que recuperamos el dinero es lo que se llama liquidez. Por tanto,
el método Pay-Back mide la liquidez de una inversion. Para calcular el plazo de
recuperacion lo que haremos sera sumar todos los flujos netos de caja hasta que
igualemos el desembolso inicial.

e METODOS ESTATICOS

e Considera que el valor del dinero es el mismo en g,
cualquier momento del tiempo.

* ;Coémo elegimos entre varios proyectos segun el Pay-back?

e« METODOS DINAMICOS

¢ Considera que el dinero NO tiene el mismo valor en
cualquier momento del tiempo.

= J
Los criterios que utilizaremos seran los siguientes: o ® Inconvenientes

a) No tiene en cuenta el momento en el que se reciben los flujos netos

A E de caja. Como normal general se prefiere el dinero siempre en el presente
ESTATICOS DINAMICOS u antes que el futuro

Valor actualizado neto (VAN) b) No tiene en cuen-ta los _fl’uy.?s. n.etos de caja ’reC|b|dos después de '
Pay-back que se recupere la inversién inicial. Esto podria llevar a una empresa € 4
Tasa interna de rentabilidad (TIR) a elegir una inversion que recupere el dinero muy pronto sobre otra que \ Q
tarde mas pero que posteriormente genere mucho mas dinero.

A la hora de elegir entre varios proyectos elegiremos
aquel que permita recuperar la inversioén antes.

&

==

Ejemplo. Una empresa se presenta dos proyectos y decide elegir segun el pay-bagk:

El proyecto A seria PREFERIBLE
segun este método ya que
A 100 100 50 0 Tarda un afio en recuperar la inversién recupera 100 euros invertidos en 1
ano, mientras que el proyecto B

B 100 50 50 10.000 A i i e s o
Tarda dos afios en recuperar la inversion necesitara dos afios.

PROBLEMA: El método no cuenta que ocurre después de recuperada la
inversion inicial. En este caso el proyecto B genera 10.000 euros, mientras
que el proyecto solo genera 50 euros mas. Elegir por tanto el proyecto A
en lugar del B es algo incoherente.

Youllllif] Valoracién y criterios de seleccién de inversiones Youllllif] Payback explicado paso a paso 154



https://youtu.be/uPI7ATkvuVA
https://youtu.be/w-2d1Am-83o

Un proyecto de inversion presenta los siguientes datos. Calcula el plazo de
recuperacion o pay-back de la inversion.

&P,
100 30 45 15 40 25

Con el Pay-Back tenemos que sumar los FNC hasta recuperar la inversion inicial (100).
Cuando lo hagamos, calcularemos el momento exacto del afio en el que se produce dicha
recuperacion.

Desembolso  FNC 1 FNC 2 FNC 3 FNC 4 FNC 5

1 Hacemos graficamente la inversion

-100 30 45 15 40 25

100 A -25 -10 +30 +55
ET::fjg‘o“ FALTAN FALTAN FALTAN SOBRAN SOBRAN

L} 2 ) L} 4 &

Recupero 15 Recupero 40 Recupero 25

Como el desembolso inicial son 100, en el afio 0 esa es la cantidad que falta por recuperar.
Al recuperar 30 el afo 1, todavia faltan 70 (que ponemos con saldo negativo). Como se
recuperan 45 en el afio 2, ya solo faltan 25 y al recuperar 15 en el afio 3, faltaran 10. Sin
embargo, en el ano 4 al recuperar 40, vemos que ya hemos recuperado todo y ademas

sobran 30 (que ponemos con signo positivo. En el afo 4, al sumar otros 25 sobraran 55.

Y(]u Tllhe Como calcular el Payback

2 Calcular el plazo de recuperacién

El momento en el que recuperemos todo (los 100), sera el plazo de recuperacién. Lo
normal, como vemos es que recuperemos en medio de un afio y otro. Ese punto es cuando
la cantidad pendiente de recuperar pasa de negativa a positiva.

Vemos que recupera su inversion inicial entre el afio 3 y 4, ya que a final del afio 3
quedaban por recuperar 10, y a final del afio 4 la cifra pasa a +30 (hemos recuperado todo
y nos sobra). Entre el afio 3 y 4 la cifra de pendiente de recuperar pasa de negativa (-10)
a positiva (+30).

Para saber el momento exacto que recuperamos la inversién entre el afio 3 y 4,
suponemos que los 40 euros del aio 4, cuando recuperamos mas del desembolso inicial
se reciben a lo largo de los 12 meses, y queremos saber cuantos meses tardara en
recuperar los 30 que le faltaban.

Por tanto, tenemos en cuenta dos puntos.
1. Cuanto dinero generé el afio que recuperé el dinero y me sobré (afio 4->40)

2. Cuanto dinero faltaba por recuperar justo el afio antes de conseguirlo (afio 3->10)

Genera 40 euros------------- 12 meses

Faltan 10 euros-------—------ X meses X =3 meses

Este dato nos indica que recupera la inversion a los 3 meses del tercer ano.
Solucidn: recupera la inversidn en 3 afios y 3 meses

[
o
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https://youtu.be/T8pX8BahWHg

PROBLEMAS PAYBACK 1. MESES Y DIAS

Un proyecto de inversion presenta los siguientes datos. Calcula el plazo de
recuperacion o pay-back de la inversion.

Desembolso  FNC 1 FNC 2 FNC 3 FNC 4

2.000 800 900 500 100

Con el Pay-Back tenemos que sumar los FNC hasta recuperar la inversion inicial (2.000).
Cuando lo hagamos, calcularemos el momento exacto del afio en el que se produce dicha
recuperacion.

1 Hacemos graficamente la inversion

= 2000 900 800 500 100

|
1
3 4

— —
N mfe—

-2000 -1100 -300 +20 +300
Empezamos con FALTAN FALTAN SOBRAN SOBRAN
-2000 4 4 4 4
; I | | |
O——— @ ——— sl ===+l == —rb

Recupero 900 Recupero 800 Recupero 500 Recupero 100

Como el desembolso inicial son 2000, en el afio 0 esa es la cantidad que falta por
recuperar. Al recuperar 900 el afio 1, todavia faltan 1100 (que ponemos con saldo
negativo). Como se recuperan 800 en el afo 2, ya solo faltan 300. Sin embargo, en el afio
3 al recuperar 500, vemos que ya hemos recuperado todo y ademas sobran 200 (que
ponemos con signo positivo. En el afio 4, al sumar otros 100 sobraran 300.

Youllllli] Payback explicado paso a paso

e La parte entera (7) seran los meses Xi@ meses
e Lla parte decimal (0,2 meses), la

2

Calcular el plazo de recuperacién

El momento en el que recuperemos todo (los 2.000), sera el plazo de recuperacion. Lo
normal, como vemos es que recuperemos en medio de un afio y otro. Ese punto es
cuando la cantidad pendiente de recuperar pasa de negativa a positiva.

Vemos que recupera su inversion inicial entre el afio 2 y 3, ya que a final del afo 2
quedaban por recuperar 300, y a final del afio 3 la cifra pasa a +200 (hemos recuperado
todo y nos sobra). Entre el afio 2 y 3 Ia cifra de pendiente de recuperar pasa de negativa
(-300) a positiva (+200).

Para saber el momento exacto que recuperamos la inversién entre el afio 2 y 3,
suponemos que los 500 euros del ano 3, cuando recuperamos mas del desembolso
inicial se reciben a lo largo de los 12 meses, y queremos saber cuantos meses tardara
en recuperar los 300 que le faltaban.

Por tanto, tenemos en cuenta dos puntos.
1. Cuanto dinero generé el afo que recuperé el dinero y me sobro (afio 3->500)

2. Cuanto dinero faltaba por recuperar justo el afio antes de conseguirlo (afio 2->300)

Genera 500 euros------------- 12 meses
X= 17,2 meses

Faltan 300 euros -------------- X meses

Este dato nos indica que recupera la inversion a los 7,2 meses del tercer afo. Pero seria
conveniente descomponer este 7,2 y decir qué parte son meses y qué parte dias.

ﬁ 7 meses

¢Como descomponer 7,2 meses

en meses y dias?

multiplicamos por 30, (el numero de

dias de un mes) y obtenemos los dias. 0,2*30 = 6 dias

Solucidn: recupera la inversién en 2
afos, 7 meses y 6 dias.
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https://youtu.be/uPI7ATkvuVA

® ; Como elegimos entre varios proyectos seqgun el VAN?

El VAN (Valor Actualizado Neto) Consiste en actualizar todos los flujos netos de caja : El proyecto es rentable, ya que el valor de las
entradas de dinero actualizadas al momento
inicial es mayor a las salidas de dinero.

El proyecto no sera rentable ya que no
recuperaremos el dinero invertido y el
proyecto no debe llevarse a cabo.

El valor de las entradas actualizadas sera igual
al valor de todas las salidas de dinero y el
proyecto sera indiferente.

al momento actual. Es decir, tenemos que calcular cuanto valdrian todos los flujos
netos de caja (FNC) en el momento 0

Si el valor del VAN es negativo

Para ello utilizamos el método de la actualizacion que consisten en dividir cada FNC entre (VAN <0)
(1+k) ", donde la n minuscula nos indica la cantidad de afios que tenemos que actualizar,
y k es la tasa de actualizacion.

o ——— — 1 Hay que actualizar n periodos dividimos (1+k) n veces
I FNCn !}
| @R
: Gl : Hay que actualizar 2 periodos dividimos (1+k) 2 veces | En caso de que solo se pueda realizar un proyecto de inversion
y FNC2 i — | elegiremos el que tenga un VAN mas alto
L A+k)? | I
1 : Hay que actualizar un periodo 1 |
g i 1

J L5 D i i | | * Representacion grafica
I (1+k) | |
: : . Graficamente, el VAN se puede representar. En el eje de ordenadas figura el VAN y en el
: -A : FNC1 FNC 2 FNC N eje de abscisas el valor k. Como vemos, a medida que la tasa de actualizacion k es mayor,
[ | I el VAN va disminuyendo.
—— | | | |

I .
I - - - ~ Asi, hay un valor k para el cual el VAN
i ANOO ; ANO 1 ANO 2 ANO N

1

sera cero. Ese punto sera la TIR que

veremos mas adelante VAN = f (k)

TIR

® Ventajas e inconvenientes k

. FNC1 . FNC?2 N FNC 3 - FNCn
1+k) A+k?2 (A+k)3 (1+ k)"

» e :,%\
t * Tiene en cuenta el e Es complicado saber
momento en el que cual es la tasa de
s 1 se reciben los FNC actualizacion k

Este método presenta las siguientes ventajas e inconvenientes.

YouR[llil] VAN explicado paso a paso 15 7



https://youtu.be/MfUtrIyc760

® ;Como calcular el VAN?

Paloma hace un proyecto de inversion que supone un
desembolso inicial de 50 euros. El primer afio recibe un flujo de
neto de caja de 20 euros y el segundo otro flujo neto de caja de
40 euros. Se sabe que la tasa de actualizacion k es el 3%. Calcula
el VAN del proyecto.

Con el VAN llevaremos todos los FNC al momento actual (0).
Recuerda que el desembolso inicial supone una salida de dinero

y es negativo.

-
N

'.G
Para resolver, aplicamos la férmula conocida

FNC1 FNC2
@ VAN = — 4

TaTl T AT Rz

VAN @ , 20 %
(1+0,03)L " (1+0,03)2
iOJO! El

|
desembolso || AN = 19,41 + 37,70 = 7,11€

inicial es

negativo.

Si quieres comprobar si tienes los resultados bien,
hay aplicaciones que lo resuelven de manera
automatica. Aqui te dejo un enlace a una de las
muchas paginas web que te permiten hacer un rapido
calculo.

Enlace web calculo del VAN v

Y si no tienes internet, siempre puedes usar una plantilla de Excel
como la siguiente.

Plantilla Excel VAN y TIR

RECUERDA

Si el PAY BACK nos recomienda un proyecto y el VAN nos
recomienda otro, nos fiamos mas del VAN, ya que es un método
dindmico que tiene en cuenta el valor del dinero en el TIEMPO.

Y[]u Cémo calcular el VAN 158



https://youtu.be/Ua2K6hjgYWQ
https://numdea.com/calculadora-de-van
https://drive.google.com/file/d/19zJZ4l1yvHMJtjPMhnzb3NXGnUbak8zJ/view?usp=sharing

Hemos visto que a medida que la tasa de actualizaciéon k aumenta, el VAN disminuye,
llegando incluso a ser negativo a partir de un punto.

La TIR es la tasa interna de rentabilidad, que nos indica cual deberia ser la tasa de

actualizacién k que hace el VAN sea igual a 0.

Por tanto, ahora buscamos esa “k”, que llamamos TIR, que iguala el VAN a cero y podemos
resolver con la formula:

FNC 1 FNC 2 FNC 3 FNCn

VAN =0 = — A

tTarTR: Ta+TRE Ta+TiRG T T A+ TIR)T

La TIR nos permite medir la rentabilidad de la inversion, es decir, cuanto
' dinero obtengo por cada euro invertido.

® ; Como elegimos entre varios proyectos sequn la TIR?

Para entender la TIR tenemos que pensar que la tasa de actualizacion k es el tipo de
interés que paga la empresa cuando pide prestado. Asi, si la empresa pide prestado 1.000
euros y tiene que pagar un 3% de interés, usaremos esa cantidad como k. Obviamente, si
invierto en un proyecto esperaré obtener una rentabilidad, medida por la TIR, superior a lo
que me ha costado pedir prestado (el 3%).

Por ello si suponemos que la tasa de actualizacion “k” es el tipo de interés que paga
la empresa hay 3 posibilidades:

C 0 Ya que nos ofrecerd una rentabilidad superior al
- interés que paga la empresa y el VAN serd positivo.

" . SiTIR<klainversién no es Ya que nos ofrecera una rentabilidad inferior a al
rentable interés que paga la empresa y el VAN sera negativo.

La rentabilidad que obtiene la empresa es idéntica lo
que tiene que pagar por el tipo de interés y el VAN
es igual a cero.

De entre todos los proyectos que cumplan TIR > k elegiremos siempre
el que mas tenga una mayor “TIR” ya que es el que ofrece mas
rentabilidad.

o

Yuu I[1i[] LaTIR explicada paso a paso

En el ejemplo, si pido prestado 1000 euros a un 3% de interés anual, tendré que devolver
30 euros al afio de intereses (0,03*1.000). Si la TIR es del 8%, nos indica que nuestra
rentabilidad es superior a los intereses a pagar, por tanto, he salido ganando al pedir
prestado. Sila TIR fuera un 2%, seria inferior a nuestra k=3%, y por tanto el proyecto no
nos llegaria para pagar los intereses del préstamo. En ese caso no seria rentable.

® Ventajas e inconvenientes

Este método presenta las siguientes ventajas e inconvenientes.

S INCONVENIENTES \%» —
—_— : -

D ¢ Tiene en cuenta el e el calculo del TIR suele
momento en el que se ser complicado por lo
reciben los FNC que es habitual que se

usen hojas de célculo

Como resumen final, vemos que los 3 métodos pueden ser utiles ya que
pueden medir aspectos distintos de una inversién: el pay-back mide la
velocidad con la que podemos recuperar la inversion, es decir, la liquidez
del proyecto; el VAN mide el beneficio total que podemos obtener, es decir
la rentabilidad absoluta; la TIR mide la rentabilidad relativa, expresada en
porcentaje.

PAY BACK

¢ Mide la velocidad con la que podemos
recuperar la inversion, es decir, la LIQUIDEZ del
proyecto.

VAN

* Mide el beneficio total que podemos obtener,
es decir la RENTABILIDAD ABSOLUTA.

a N
TIR
@ e Mide la RENTABILIDAD RELATIVA, expresada en
porcentaje.
s g
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https://youtu.be/_dbYwcBWxaQ

® Como calcular la TIR

Paloma hace un proyecto de inversion que supone un desembolso
inicial de 50 euros. El primer afo recibe un flujo de neto de caja de 20
7 euros y el segundo otro flujo neto de caja de 40 euros. Calcula la TIR del
proyecto.

O

Para calcular la TIR necesitamos partir de la féormula del VAN, dejando la tasa k como

incoégnita

@ PASO 1. Igualamos el VAN a 0 y sustituimos k por la TIR como incégnit>

PASO 0. Partimos de la férmula del VAN y dejamos k como incégnita>

20 N 40
1+k)' (A+k)?

VAN = —50 +

La TIR (tasa interna de rentabilidad) nos indica cual deberia ser la tasa de actualizacion
que hace el VAN sea igual a 0. Por tanto, donde pone VAN ponemos 0 y la tasa k sera la

TIR que permite que el VAN llegue a ese valor de 0.

PASO 2. Multiplicamos todos los elementos de la ecuacion por (1+TIR)2>

20 40

0= (A + TIR): | (1 + TIR)?

— 50 +

@

Cuando sélo son dos periodos, es facil calcular esta TIR. Si multiplicamos por (1+TIR)? a
todos los elementos de la ecuacion nos queda que:

0 = —50(1+TIR)? +20(1+TIR)! + 40

Youlllif} Como calcular la TIR

@ PASO 3. Sustituimos (1+TIR) por x y resolvemos >

Recuerda la férmula para resolver la ecuacion de segundo grado
oo | —b +Vb% —4ac |
I 2a |

L\\

y
= _— — _— — _— — _—

1_—20+J202—4-(—50)-40_ 07165
= 2 (=50) -

20 + /202 — 4 (=50) - 40 x
- 2-(-50) , _ ~20 =207 —4-(=50) 40
xe= 2 (=50)

=1,1165
@ PASO 4. Deshacemos X por (1+TIR) y resolvemos. Si el resultado lo
multiplicamos por 100, obtenemos un porcentaje

El unico resultado que tiene sentido en este caso es el positivo (no puede ser TIR
negativa). Ahora deshacemos x = (1+TIR) y obtenemos la TIR.

x =1+TIR TIR = 1,1165 — 1 = 0,1165

TIR = 11,65%

La TIR del proyecto es 11,65%. Siempre que el valor “k” sea inferior a
11,65%, ya que en ese caso el VAN sera positivo.

TIR>K

11,65% > K
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https://youtu.be/zU8kgNpXsOg
https://youtu.be/zU8kgNpXsOg

PROBLEMAS. Pay-back y VAN 1

La emprendedora Maria P. se estd planteando una de las dos
siguientes opciones de inversion:

Proyecto A, firma de un acuerdo cerrado de renting compartido de
maquinaria de envasado durante 3 anos, por valor de 25.000€,
Proyecto B, compra de la maquinaria de envasado por valor de 60.000€
sabiendo que esta quedara obsoleta en tres ainos. El envasado de su

Flujo de caja afo 1 Flujo de cajaano 2 | Flujo de caja ano 3
Proyecto A 5.000€ 15.000€ 20 000€
Proyecto B 10.000€ 25.000€ 30 000€

Indique qué proyecto puede resultarle interesante apoyandose en el criterio del plazo
de recuperacion (expresado en ainos y en meses) y cual segun el Valor Actualizado
Neto. La tasa de actualizacion es del 5% anual. Justifique su respuesta en cada caso.

PROYECTO A
1 Hacemos graficamente la inversion
- 25.000 5.000 15.000 30.000
o-N
! ! ! !
0 1 2 3
-25.000 -20.000 -15.000 +15.00
Empezamos FALTAN FALTAN SOBRAN
con -25.000
: 4 4 @
: | | I
S RN
<4
Recupero 5.000 Recupero 15.000 Recupero 30.000

Como el desembolso inicial son 25.000, en el afio 0 esa es la cantidad que falta por
recuperar. Al recuperar 5.000 el afio 1, todavia faltan 20000 (que ponemos con saldo
negativo). Como se recuperan 1500 en el afio 2, ya solo faltan 5000. Sin embargo, en
el ano 3 al recuperar 20000, vemos que ya hemos recuperado todo y ademas sobran
15.000 (que ponemos con signo positivo).

2 Calcular el plazo de recuperacion

El momento en el que recuperemos todo (los 25.000), sera el plazo de recuperacion. Lo
normal, como vemos es que recuperemos en medio de un afio y otro. Ese punto es
cuando la cantidad pendiente de recuperar pasa de negativa a positiva.

Vemos que recupera su inversion inicial entre el afio 2 y 3, ya que a final del afio 2
quedaban por recuperar 5000, y a final del afo 3 la cifra pasa a +15000 (hemos
recuperado todo y nos sobra). Entre el afio 2 y 3 Ia cifra de pendiente de recuperar pasa

de negativa (-5000) a positiva (+15000).

Para saber el momento exacto que recuperamos la inversién entre el afio 2 y 3,
suponemos que los 20000 euros del ano 3, cuando recuperamos mas del desembolso
inicial se reciben a lo largo de los 12 meses, y queremos saber cuantos meses tardara
en recuperar los 5000 que le faltaban.

Por tanto, tenemos en cuenta dos puntos.
1. Cuanto dinero generé el afio que recuperé el dinero y me sobré (afno 3-20.000)

2. Cuanto dinero faltaba por recuperar justo el afio antes de conseguirlo (afio 2->5.000)

Genera 20.000 euros------------- 12 meses

X = 3 meses

Faltan 5.000 euros ------=------- X meses

anos y 3 meses.

Solucion: recupera la inversion en 2 @ e
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PROYECTO B
1 Hacemos graficamente la inversion
- 60.000 12.000 25i000 3(:.000
|
] ] 1 1
N
0 1 2 3
-60.000 -50.000 -25.000 +5.000
Empezamos FALTAN FALTAN SOBRAN
con -60.000
I 4 4 4

R SR SRR

Recupera su inversion inicial entre el afio 2 y 3. En el afo 1 recupera 10.000 y todavia le
quedan 50.000. En el afo 2 recupera 25.000 y todavia le quedan 25.000. En el afio 3
recupera 30.000, con lo cual se pasa en 200 y en algun momento entre el afio 2 y 3 hemos
recuperado la inversion inicial.

2 Calcular el plazo de recuperacion

El momento en el que recuperemos todo (los 60.000), sera el plazo de recuperacion. Lo
normal, como vemos es que recuperemos en medio de un afio y otro. Ese punto es cuando
la cantidad pendiente de recuperar pasa de negativa a positiva.

Vemos que recupera su inversion inicial entre el afio 2 y 3, ya que a final del afio 2
quedaban por recuperar 25000, y a final del afio 3 la cifra pasa a +5000 (hemos recuperado
todo y nos sobra). Entre el afio 2 y 3 la cifra de pendiente de recuperar pasa de negativa

Solucion: recupera la inversion en 2

(-25000) a positiva (+5000).

Para saber el momento exacto que recuperamos la inversion entre el afo 2 y 3,
suponemos que los 30000 euros del afo 3, cuando recuperamos mas del desembolso
inicial se reciben a lo largo de los 12 meses, y queremos saber cuantos meses tardara en
recuperar los 25000 que le faltaban.

Por tanto, tenemos en cuenta dos puntos.

2. Cuanto dinero faltaba por recuperar el afio antes de conseguirlo (afio 2->25.000)

Genera 30.000 euros----=-===---- 12 meses

X =10 meses

C-N

® &

CONCLUSION: el pay-back nos indica el tiempo que se tarda en
recuperar la inversion, y légicamente la empresa quiere recuperar
si dinero lo antes posible (quiere mas liquidez), por lo que nos
quedamos con el que tengan un plazo mas bajo. Por tanto, como
el proyecto A tarda menos en recuperar la inversion inicial, el
proyecto tiene mas liquidez y sera preferible.

Faltan 25.000 euros -----=======--- X meses

afos y 10 meses.

PAY-BACK

PROYECTO A PROYECTO B

2 afosy 10

1. Cuanto dinero generé el afio que recuperé el dinero y me sobro (afio 3 - 30.000)

[ A,
meses
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PROBLEMAS. Pay-back y VAN 2

Valor actualizado neto (VAN

Consiste en actualizar todos los flujos netos de caja al momento actual. Es decir, tenemos .
que calcular cuanto valdrian todos los flujos netos de caja (FNC) en el momento 0. Para -
ello utilizamos el método de la actualizacién que consisten en dividir cada FNC entre (1+k) «
", donde la n mindscula nos indica la cantidad de afios que tenemos que actualizar.

Una empresa se esta planteando llevar a cabo una de las dos siguientes
opciones:

A) Comprar una maquina de envasado del tipo A por un precio de 40.000 €

B) comprar una maquina tipo B por 80.000 €. Segun el tipo de maquina, por el

PROYECTO A envasado y comercializacion del producto se podrian obtener los siguientes
flujos de caja:
VAN = A+FNC1+FNCZ+FNC3+ +FNCn
- A+t A+k?2 (1+k)3 1+ k)" FNC1  FNC2  FNC3  FNC4
5.000 15.000 20.000

VAN A = — 25.000 +

Maquina A 10.000 15.000 20.000 25.000 r E

Maquina B 20.000 30.000 35.000 40.000

(11005 (140052 (140053
— —25.000 + 4761,90 + 13.605,44 + 17.276,75
= 10.644,09 euros

Indique qué proyecto puede resultarle mas interesante
apoyandose en el criterio del plazo de recuperacion
(expresado en afos y en meses) y cual seria mas interesante
segun el Valor Actualizado Neto. La tasa de actualizacion es
del 5% anual. Justifique su respuesta en cada caso.

PROYECTO B

10000 25000 30.000
(1+0,05) ' (1+0,052  (1+0,05)3

= —60.000 + 9.523,81 + 22.675,74 + 25.915,13
= —1.885,32 euros

VAN B = —60.000 +

& Te dejo el ejercicio resuelto en este video

(11| Tube:

COMO VAN B <0, el proyecto NO es rentable

CONCLUSION: el VAN indica cual es el valor de los FNC
actualizados en el momento actual. Como el proyecto A es el Unico
rentable al ser mayor que 0, sera el proyecto elegido.


https://www.youtube.com/watch?v=V9oV4f-3gPE&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=64
https://www.youtube.com/watch?v=V9oV4f-3gPE&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=63&ab_channel=ECONOSUBLIME
https://www.youtube.com/watch?v=V9oV4f-3gPE&list=PL9Yq1J5rN4wtbrZsJG9vRW0olQ0DZ3N5N&index=63&ab_channel=ECONOSUBLIME

PROBLEMAS. VAN y payback 3

SELECTIVIDAD GALICIA 2023. Considere los siguientes proyectos de inversion,
que generan los flujos de caja que figuran en la tabla (valores en euros):

Proyecto Desembolso inicial Flujo de cajaafio 1 Flujo de caja afio 2 Flujo de caja afio 3
Proyecto A 180.000 65.000 85.000 90.000
ProyectoB 180,000 30,000 50,000 120,000

a) Calcule el plazo de recuperacion de cada proyecto.
b) Determine el Valor Actualizado Neto de cada proyecto, suponiendo que la tasa
de descuento es del 6% anual.
c) ¢Qué proyecto considera preferible? Razone la respuesta.

a) Payback
Proyecto A

-180.000 65.000

85.000
|

90.000

0 1 2 3
- 180.000 -115.000 -30.000 +60.000
Empezamoscon o a) TAN FALTAN SOBRAN

-180.000

Vemos que recupera su inversion inicial entre el afio 2 y 3, ya que a final del afio 2
quedaban por recuperar 80.000, y a final del afio 3 la cifra pasa a +30.000 (hemos
recuperado todo y nos sobra). Entre el afio 2 y 3 la cifra de pendiente de recuperar pasa
de negativa (-80.000) a positiva (+30.000).

Para saber el momento exacto que recuperamos la inversion entre el afio 2 y 3,
suponemos que los 90.000 euros del afio 3, cuando recuperamos mas del desembolso
inicial se reciben a lo largo de los 12 meses, y queremos saber cuantos meses tardara
en recuperar los 30.000 que le faltaban.

Por tanto, tenemos en cuenta dos puntos.
1. Cuanto dinero generé el afio que recuperé el dinero y me sobré (afio 3->90.000)
2. Cuanto dinero faltaba por recuperar justo el afio antes de conseguirlo (afio 2->30.000)
Genera 90.000------ 12 meses
X =(30.000*12) / 90.000 = 4 meses
Faltan 30.000-------- X meses

Pay back A = Tarda en recuperar la inversion 2 aiios y 84 meses

Proyecto B

-180.000 30.000 50.000 120.000

| I I I
0 1 2 3

- 180.000

- 150.000 - 100.000 +20.000

Empezamos con

FALTAN
-180.000

FALTAN SOBRAN

Tenemos en cuenta dos puntos.
1. Cuanto dinero generé el afio que recuperé el dinero y me sobro (afio 3> 120.000)
2. Cuanto dinero faltaba por recuperar justo el afio antes de conseguirlo (afio 2->100.000)

Para saber el momento exacto que recuperamos la inversién entre el afio 2 y 3,
suponemos que los 120.000 euros del afio 3, cuando recuperamos mas del desembolso
inicial se reciben a lo largo de los 12 meses, y queremos saber cuantos meses tardara
en recuperar los 100.000 que le faltaban.

Genera 120.000------ 12 meses
Faltan 100.000-------- X meses

X =(100.000*12) / 120.000 = 10 meses

Pay back B = Tarda en recuperar la inversion 2 afios y 10 meses

b) Calculo del VAN

VAN A = —180.000 + 2000 85000~ 99000 _ 3 53619
- ' (1+0,06)t (140,062 (140,06)3 ~ 7
30.000 50.000 120.000
VAN B = —180.000 + = —6.443,98

+ +
(1+0,06)! (140,062 (1+0,06)3
c) Interpretacion

El mejor método es el A, tanto por el método payback como por el método del VAN.
Por el método pyaback porque recupera antes la inversién. Por el método VAN porque
el proyecto A tiene un VAN mayor. De hecho, el proyecto B tiene un VAN negativo y ni
siquiera seria rentable
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Hemos visto como una empresa necesita financiarse para obtener unos fondos que le
permitan realizar inversiones. La clave es que la empresa cuando realiza una inversion
gasta dinero en comprar maquinas, paga salarios y materias primas que le permiten llevar
a cabo la produccién. Luego con estos estos bienes se producen bienes que seran
vendidos. En ese momento que la empresa vende sus productos recupera el dinero que
ha sido invertido.

Este ciclo de obtencion de fondos (dinero) - inversion del dinero en bienes
de produccion — elaboracion de productos — venta de productos — cobro
por la venta (recuperacion de lo invertido), se repite una y otra vez.

Por ello, en toda empresa podemos hablar de dos ciclos diferentes.

o Ciclo largo o de renovacion del inmovilizado

Es el tiempo que transcurre desde la empresa compra un bien de produccion (una
maquina o una furgoneta, por ejemplo) hasta que este es sustituido por otro. Por
ejemplo, si compramos una maquina por 50.000 euros y estimamos que nos durara 10
afos, tendremos este periodo de tiempo para poder conseguir ahorrar esa cantidad de
dinero y asi sustituir la maquina. De esta manera el ciclo vuelve a repetirse.

Como vimos, la manera con la que recuperamos el dinero invertido en estos bienes de
produccion es a través de la amortizacién. Es decir, a medida que la maquina se deprecia
y pierde valor por el uso y el paso del tiempo, la empresa amortiza el bien, es decir, guarda
cada ano el dinero equivalente al valor que ha perdido la maquina. En nuestro ejemplo, la
empresa guardara 5.000 € cada afio y asi tendra los 50.000 € cuando la maquina deba
ser renovada.

/o
« 2

You{I:

Ciclo corto vy ciclo largo

Ciclo largo o de renovacion del inmovilizado

Es el tiempo transcurre desde que la empresa compra las materias primas para llevar
a cabo el proceso productivo, hasta que la empresa cobra por la venta de los productos
obtenidos a partir de esas materias primas. A este periodo de tiempo se le denomina
periodo medio de maduracion.

Por ejemplo, si tenemos una empresa que vende armarios, el ciclo empieza con la compra
de la madera loque supone nuestra inversion y por tando dinero que queremos recuperar.
A partir de ahi produciremos los armarios, que posteriormente venderemos. Cuando se
produza el cobro por la venta, la empresa habra recuperado el dinero y podra de
nuevoinvertirlo en comprar mas madera, empezando de nuevo el ciclo.

()

" FABRICACION

¢ ¢ Diferencias entre el ciclo corto y largo

- Los ciclos entre empresas pueden tener una duracién muy diferente. Una empresa
que utilice maquinas pesadas puede tener un ciclo largo de mucha mas duracién que una
empresa que necesite muchos ordenadores, ya que los ordenadores suelen perder valor
mucho antes que las maquinas pesadas. De la misma manera una empresa comercial que
compre un producto ya terminado y lo venda, recuperard el dinero mucho antes que una

empresa industrial que tenga que llevar toda la fabricacion del producto.

A laempresa le interesa que el ciclo largo dure el mayor tiempo
posible, ya que asi tardard mas tiempo en tener que renovar los
equipos. Por el contrario, le interesa un ciclo corto de poca
duracion, ya que asi podra recuperar el dinero invertido en las
materias primas lo antes posible.
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https://youtu.be/V3pqH1SAJEE

El ciclo de explotacién de la empresa plantea un problema a la empresa: desde que se
invierte dinero en comprar materias primas hasta que producimos un producto final con
ellas y lo vendemos a los clientes pasa un tiempo. Este tiempo es lo que denominamos
periodo medio de maduracién econémico.

EL PERIODO MEDIO DE MADURACION ECONOMICO de una empresa es el tiempo
que transcurre desde que invierte un euro en la adquisicion de materia prima hasta
gue ese euro es recuperado a través de su cobro por la venta del producto. Por
tanto, a la empresa le interesa que sea lo mds corto posible.

o Fases del Periodo Medio de Maduracion Econdmico

® El Periodo Medio de Maduracion Financiero

En todo ciclo de explotacion el producto pasa por una serie de fases desde que
compramos las materias primas hasta que vendemos y cobramos dicho producto.

@ Fase de almacenamiento. En esta fase la empresa compra las materias primas
que permanecen en almacén hasta que se incorporan a la produccion.

El periodo medio de almacenamiento (PMa) es el nimero de dias que las
materias primas se encuentran en almacén antes de empezar a producir.

Fase de fabricacion. En esta fase la empresa empieza a transformar las materias
primas hasta llegar al producto terminado. Mientras esta fase dura las materias primas
se convierten en “productos en curso”, ya que estan a medio fabricar.

El periodo medio de fabricacion (PMk) es el nimero de dias que tardan en
fabricarse los productos.

Fase de ventas. En esta fase los productos terminados permancen en almacén
listos has que algun cliente los quiera comprar.

El periodo medio de venta (PMv) es el nimero de dias que se tardan en

vender los productos una vez fabricados

@ En esta fase los productos ya han sido vendidos, pero aun falta que
los clientes paguen las facturas.

El periodo medio de cobro (PMc) es el numero de dias que tardamos en
cobrar a los clientes una vez aue les hemos vendido el nroducto.

La suma de estos 4 periodos nos da el periodo medio de maduracion econémico.

PMMee =PM, + + PMy +

El periodo de maduracion econémico nos indica el tiempo en recuperar el dinero invertido
cuando compramos las materias primas, pero ¢qué ocurre si nuestros proveedores nos
permiten aplazar el pago y pagar mas tarde? En ese caso debemos incluir una quinta fase:
la fase de pago.

(s)

La fase de pago. Es la fase que transcurre desde que la empresa compra las
materias primas hasta que las paga.

El periodo medio de pago es el numero de dias que tardamos en pagar a los
proveedores desde que compramos las materias primas

Por tanto, mientras el periodo de maduracion econémico empieza al comprar las materias
primas, el periodo de maduracién financiero empieza cuando pagamos las materias primas.
Para calcular este periodo de maduracion financiero tendremos que restar este periodo de

pago al periodo medio de maduracién econémico.
-pMs (@)

EL PERIODO MEDIO DE MADURACION FINANCIERO (PMMf) es el tiempo promedio

=PMa + + PMy +

que transcurre entre el pago a los proveedores por la compra de las materias primas y
el cobro a los clientes por la venta de los productos_terminados

+ PMy + | }

@ (PMM = PM, +

ALMACENAMIENTO:

A

{

VENTAS
PM: = dias que los 'PMy = dias que se tardai PMc = dias que

! PMa = dias que las MP :
: en vender los 'se tarda en cobrar,

1
1
:
]
estan en almacén 1 Productos estan en
1
1
]
]
:
1

curso de fabricacién | productos terminados ! las ventas
: | A H
i ) [ \! 5
! Pagode MP - i
[ @ - .. L @  J
Compra de Inicio de la Finde la Venta de la Cobro a
Materias Primas produccién produccién produccién clientes

\_Y_'

PM; -dias se aplaza
el pago de MP

Youlllllill] Periodo Medio Maduracién

= PMMe - PMp
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https://youtu.be/Il6SReoRiWw

e El calculo del periodo medio de maduracién

Para calcular los diferentes subperiodos tenemos que hacer los siguientes calculos.

Plazo de almacenamiento de materias primas. Es nimero de
dias que transcurre desde que las materias primas (MP) son compradas
hasta que las mismas se introducen en el proceso productivo.

Para calcularlo primero calculamos la rotacion de materias primas (na)

Na es el nimero de veces al afio que las materias primas son renovadas en el almacén

Si dividimos 365 entre el n° de veces que al afio las MP son renovadas, tenemos el
periodo medio de aprovisionamiento. PMa. Por tanto, a mayor rotacién menos PMa.

dias que las materias primas estan en almacén

Plazo de fabricacion (PMf). Es numero de dias que transcurre desde
que las materias primas se incorporan al proceso productivo hasta que
son convertidas en producto terminado.

Calculamos primero la rotaciéon de productos en curso de fabricacion (ns)

coste de fabricacion anual

1
1
= - H

saldo medio de productos en curso,
4

N¢ es el numero de veces al ano los productos en curso son renovados

Si dividimos 365 entre el n° de veces que al afio que los productos en curso (PPCC) son
renovados, tenemos el periodo medio de fabricacién, PMf. Por tanto, a mayor rotaciéon
menos PMf.

365
PM, = —
na

dias que tardan las MP en convertirse en
productos terminados

Periodo medio venta, PMv. Es el nimero de dias transcurridos desde que el
producto terminado sale del proceso productivo hasta que es vendido.

Calculamos primero la rotaciéon de productos terminados (nv)

Nv es el numero de veces al afio que los productos terminados (PPTT) son renovados

Si dividimos 365 entre el n® de veces que al afio los productos terminados (PPTT) son
renovados, tenemos el periodo medio de venta. PMv. Por tanto, a mayor rotacién menos

PMv.
365

PMy = — »
nv

Calculamos primero la rotacion del saldo de clientes (nc

dias que tardan los productos terminados en
venderse

. Es el numero de dias que transcurre desde la
venta de un producto hasta que se cobra al cliente. 5}
«
—~_J

ventas anuales

Nc= - -
saldo medio de clientes

Nces el numero de veces al afio que se renueva el saldo de clientes

Si dividimos 365 entre el n° de veces que se renueva el saldo de clientes, tenemos el
periodo medio de cobro. PMc. Por tanto, a mayor rotacion menos PMc.

dias que tardan en cobrarse los productos una
vez vendidos

El periodo medio de pago a proveedores (PMp) es el nimero de dias
que tardamos en pagar a los proveedores desde que compramos las MP.

®

Calculamos primero la rotacién de saldo de proveedores (n

{8]

Np es el nimero de veces al afio que renovamos el saldo de proveedores.

Si dividimos 365 entre el n® de veces que se renueva el saldo de proveedores, tenemos el

periodo medio de pago. PMp

dias que tardamos en pagar las materias primas

| PMM; = PM, + PV + PMy + PMIC

=PMa + + PMy + PMc- PMp
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EJERCICIO RESUELTO 1: empresa industrial Una vez terminada la produccion, se tardan 12,16 dias en venderse.

Una empresa industrial tiene un consumo anual de materias primas @
de 60.000 euros y un stock medio de materias primas de 10.000. El

coste anual de la produccién son 240.000 y su stock medio de Calculamos primero la rotacion de productos terminados (nc)

productos en curso 12.000. El coste de las ventas anuales fueron _ ventas anuales 500.000 )
300.000 y el valor de venta de las mismas 500.000. El stock medio de productos Mo o edio de clientes — 20.000 — 2O veces se renueva el saldo de clientes
terminados fue 10.000, el saldo medio de clientes 20.000 y el de pago 7.500. Calcula “

el periodo medio de maduracion.

En una empresa industrial en la que tenemos todas las fases del ciclo de explotacion:

Para calcular el PMM, tenemos que ver primero los diferentes subperiodos.

@ Periodo medio de almacenamiento.

El periodo medio de maduraciéon econémico:

| PMMe = 60,83 + 18,25 + 12,16 + 14,6 = 105,84 dias

Calculamos primero la rotacion de materias primas (na).

consumo anual de MP _ 60.000

1 1 , . . R .
' Na : 105,4 dias transcurren desde que la empresa invierte un euro en la adquisicion de materia
1 1

- = = 6 veces se renueva el almacén de MP ] ) o i
_____ saldo mediodeMP 10000 ] prima hasta que es convertida en liquidez a través de su cobro por la venta del producto.
Esta es la duracion del ciclo de explotacion de la empresa.
365 365 ] [EEEEN P P
PMa = e 60,83 dias Sin embargo, los proveedores nos aplazan el pago y financian parte de este ciclo.
Las materias primas estan en almacén 60,83 dias antes de pasar al proceso productivo. @ Periodo medio de pago.
@ Periodo medio de fabricacion. Calculamos primero la rotacién de saldo de proveedores (np)
3

Calculamos primero la rotacién de productos en curso de fabricacion (nf) | pp= compras de MP (acrédito) _ 60.000 _ g o <o renueva el saldo de proveedores|

____________________________________________________________ - : saldo medio de proveedores 7.500 1

1 1

1 coste anual de fabricacion 240.000 1 e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e -

1 = = = 1

1 N saldo medio de productos en curso 12000 20 veces se renuevan los PPCC : m 365 365 ,

L PMp =—= v = 45,62 dias

~ 365 365

=——=18,25 di
nf >0 8,25 dias

Los proveedores nos aplazan el pago durante 45,62 dias.

Una vez empezada la produccién, la empresa tarda 18,25 dias en obtener el producto. El periodo medio de maduracion financiero

Periodo medio de venta.

Calculamos primero la rotacion de productos terminados (nv)

coste anual de las ventas __300.000

>
<
|

= 30 veces se renuevan los PPTT |

saldo medio de productos terminados 10000 I la empresa solo tiene que financiar 60,22 dias, ya que los proveedores

365 365

financian a la empresa 45,62 dias.

W = ﬁ = 12,16 dias

Por tanto, el ciclo de explotacion de la empresa es 105,84 dias, de los cuales @

YOU TUhe Ejercicio resuelto cdlculo del Periodo Medio Maduracion 1 68


https://youtu.be/TxsxIhBL7Q0

EJERCICIO RESUELTO 2: empresa comercial El periodo medio de maduracién econémico:

Una empresa consume mercaderias al afio, por valor de 12.000 !
euros. La media del nivel de existencias en almacén es 2.000 | PMMe = PMa + PMc =60+ 12 = 72 dias
euros. El volumen de ventas anuales son 30.000 euros y la media
de saldo de clientes es 1.000 euros, mientras que el de
proveedores son 3.000 euros. Calcula el nimero de dias que la

empresa tarda en financiar su ciclo comercial. @ Periodo medio de pago

Vemos que el ciclo comercial son 72 dias.

Hay que fijarse que ya no hablamos de un ciclo de explotacion (compra MP-_=

L . ) Para calcular el periodo medio de maduracién financiero al PMM
fabricacion-venta-cobro) si no que, al ser una empresa comercial:

econdmico le restamos el periodo medio de pago.

Calculamos primero la rotacion de saldo de proveedores (np)
® o | 3 venta y el cobro suele producirse en el mismo momento.

® o E| ano comercial se considera de 360 dias.

e L T rr"TTfrTTrTrrrTrTrrTrTrTrrTrrUr YT YrYYr’TYTTrrrrrrVr

r
|
|
| . . . . )
e ® No se compran materias primas sino productos terminados (mercaderias
|
|
|
|
| ™

I

1
: _ compra mercaderias 12.000 1
H - = = 4 veces renueva el saldo a proveedores. |
1 saldo medio de proveedores 3000 :

Por tanto, en el ciclo comercial

P M M E (ComerCia I) = P MA + P M C Una vez compradas las materias primas, tardan en pagarse 90 dias.

@ Periodo medio de almacenamiento. Periodo medio de maduracioén financiero

Calculamos primero la rotacion de mercaderia (na) Ya podemos calcular el PMM financiero

consumo anual de mercaderias _ 12.000

1 1
i Na = . . . = = 6 veces se renueva las MP |
1 saldo medio de existencias 2.000 1
360 360 ’ . ) ) i ]
— = T = 60 dias Por tanto, la empresa tarda en financiar el ciclo comercial -18 dias. Vemos que es un
i periodo negativo, ya que aplazan el pago a los proveedores a un plazo superior al tiempo
Las mercaderias estan en almacén 60 dias antes de venderse y cobrarse que tardan en cobrar sus ventas. Este un caso habitual en tiendas comerciales. Se trata
de una gran noticia para la empresa, ya que se reducen enormemente las necesidades
@ de liquidez de la empresa, puesto que paga sus mercaderias una vez que ya las ha
cobrado.

Calculamos primero la rotacion de productos terminados (nc)

Ventas anuales 30.000 Podemos concluir que el ciclo de explotacion de la empresa son 72 dias,
N e o de clientes — 1000 — SV veces se renueva el saldo de y que los proveedores financian 90 dias, fijando asi un periodo medio
clientes de maduracion negativo.

Una vez compradas las mercaderias, se tardan 12 dias en venderse y cobrarse.
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PRODUCTO FINAL. NOS FINANCIAMOS E INVERTIMOS.

Hoy vamos a indicar todas las inversiones que necesitamos para poner en marcha la
actividad y la manera en la que vamos a financiarlo.

Para completar esta tarea vamos a rellenar la siguiente
ficha que puedes descargar aqui: plantilla “plan de
inversiones y de financiacién”.

+ D

INVERSIONES

FUENTES DE
FINANCIACION
ELEGIDA

GASTOS DE
FUNCIONAMIENTO
©

FUENTES DE
7| | FINANCIACION
— ELEGIDA

COSTEDE _ _
3 MESES

i
—
T

Esta ficha ya rellenada la guardaremos dentro de nuestra carpeta de equipo. En

dicha carpeta iremos anadiendo el resto de fichas que iremos haciendo a lo
largo del curso.

T d i ] I d : mu
€ dejo un ejemplio ae como (z’ FINANCIACION ELEGIDA

podria empezar la lista (habria

Ejemplo: > .
ue continuar] Ederadores 5x 600€ = 3.000€ Préstamo bancario
(Continuar la lista)
SR FUENTES DE FINANCIACION
FUNCIONAMIENTO
» ELEGIDA
Ejemplo: Capital de los

3 x50€ =150€

Internet (3 meses) socios (Ahorros)

(Continuar la lista)

INSTRUCCIONES PARA RELLENAR LA FICHA
PASO 1. Plan de inversiones

Debemos indicar todas las inversiones que necesitamos para poder llevar a cabo nuestra
actividad y cual sera el coste de cada una. Para simplificarlo, en este apartado incluimos

solo los elementos que compramos y son propiedad de la empresa (no si lo alquilamos).
Una posible lista es:
- El local donde llevamos la actividad - Los ordenadores, moviles, tablets etc.

- Los vehiculos que necesitamos - Aplicaciones informaticas

- Los muebles - Las maquinas y herramientas necesarias

Si no conoces el coste de alguno de estos elementos, deberas buscar por internet.

PASO 2. Gastos fijos de funcionamiento

Ahora debemos indicar algunos gastos en los que tenemos que incurrir para poder llevar
ala produccién. Haremos una lista de lo que serian estos gastos de los primeros 3 meses.
La diferencia con las inversiones es que no requieren de la compra de ningun bien.

Una posible lista es:

- Publicidad
- Seguros

- Alquileres (del local o de otros
elementos)

- Suministros (agua, luz, internet etc.) - Gastos de personal (debemos incluir el

salario de los trabajadores mas un 30% del
salario que la empresa debe pagar de
cotizaciones a la seguridad social).

PASO 3. Plan de financiacion.

Ahora indicamos qué fuente de financiacién vamos a utilizar para cada inversién realizada
en la tarea 1, y para cubrir el total de gastos de funcionamiento de 3 meses de la tarea 2.

Una posible lista es:

- Servicios contratados de profesionales
(limpieza, gestoria etc.)

- Leasing o renting

- O alguna de las diversas fuentes
alternativas de financiacion.

- Capital aportado por los socios
- Subvenciones (habria que indicar cual)
- Préstamos bancarios
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En la vida, para tomar las decisiones adecuadas siempre hay que tener
informacion fiable. Por ello, las empresas necesitan la contabilidad, un sistema
que les permite registrar dicha informacién para cuando sea necesaria.

s

La CONTABILIDAD es un instrumento que permite registrar todas las operaciones de
la empresa y obtener informacion para poder analizarla y asi tomar decisiones.

La contabilidad es util para la propia empresa para tomar decisiones informadas.
Pero ademas, la informacion es publica porque hay varios grupos interesados a los
que les afecta la marcha econémico-financiera de la empresa, como:

- Directivos. Desean tener informacion para la toma de decisiones de la propia empresa.
- Propietarios o accionistas. Quieren comprobar qué se hace con su dinero invertido.
- Trabajadores. Ya que su trabajo, salario y posibilidades de ascenso dependen de la
marcha de la empresa.

- Acreedores. Desean saber si la empresa podra devolverles el dinero que les han
prestado en los plazos establecidos.

- Estado. Que necesita saber las operaciones y resultados de la empresa para el cobro
de impuestos, concesidon de subvenciones etc.

Una vez que sabemos que hay que registrar la informacién la siguiente pregunta es ¢como
lo hacemos? Si cada empresa elige la manera que cree conveniente, muchas personas
no entendieran esos datos. Por tanto, esta claro que necesitamos una serie de normas
para que todas las empresas hablen el mismo “lenguaje econédmico” y asi, cualquier
persona que lea la contabilidad de una empresa podra entender lo que dice.

El libro en el que aparecen todas estas normas es el Plan General Contable.

El PLAN GENERAL CONTABLE (PGC) es un documento en el que se establecen todas
las normas sobre cdmo se debe registrar la contabilidad de las empresas con el
objetivo de representar la imagen fiel de la empresa, lo que quiere decir que la

informacion presentada debe ser relevante, fiable, comparable v clara.

Ademas, el PGC se divide en 5 partes:

1. Marco Conceptual. Incluye los conceptos necesarios para preparar y presentar las
cuentas anuales

2. Normas de Registro y Valoracién. Incluye la informacion sobre la contabilizacién y la
valoracion. Aqui se reflejan todos los principios contables.

3. Cuentas Anuales. Indica las normas necesarias para elaborar las cuentas anuales

4. Cuadro de Cuentas. Con la estructura de las cuentas contables, divididas en 9 grupos.
5. Definiciones y Relaciones Contables. Se define el contenido de cada cuenta y los
cargos y abonos mas comunes de cada cuenta

Las cuentas anuales son unos documentos que las empresas tienen que elaborar
todos los afios y que tienen como finalidad informar de los resultados de la empresa,
su patrimonio y su situacion financiera y asi representar la imagen fiel de la empresa

Existen 5 cuentas anuales.

1 Refleja todos los elementos del patrimonio de una
empresa al acabar el afo. Por tanto, vemos que es un documento estatico ya que
refleja una situacion a una fecha, a diferencia de la cuenta de PyG que daba
informacion de lo que ocurria durante todo un afo.

2 Muestra todos los
ingresos y los gastos de la empresa durante el ultimo afio. Si los
ingresos son mayores a los gastos habra una . En el caso
contrario tendremos una pérdida.

M

3 Informa de todos los cambios que
ha habido en el patrimonio neto de la empresa. Se centra especialmente en reflejar
los cambios que habido en el capital o reservas de la empresa.

@ La memoria. Es un documento que comenta, amplia y detalla toda la informacion

del resto de cuentas anuales. Es documento importante, ya que los otros
documentos son principalmente numéricos. La memoria, sin embargo, permite dar
explicaciones que tal vez los nimeros no hagan por si solos.

. Informa de todos los movimientos de tesoreria
de la empresa.

Las grandes empresas estan obligadas a elaborar las 5 cuentas. Las Pymes, pueden
usar modelos abreviados que faciliten la elaboracion de las cuentas. Para estas Pymes,
el estado de flujos de efectivo y el estado de cambio de patrimonio neto es voluntario.

Las cuentas anuales deben ser depositadas en el registro mercantil en el plazo
de un mes desde su aprobacion.

El libro diario y el libro mayor permiten llevar a cabo el registro de las operaciones de
contabilidad de una empresa en su dia a dia. Ambos libros estan relacionados, ya que las
operaciones que aparecen en el libro diario se deben trasladar al libro mayor.

La diferencia principal entre ambos es que en el libro diario se anotan de manera diaria
y cronolégicamente todas las operaciones de la empresa. En cambio, en el libro
mayor se anotan los movimientos de las cuentas, lo que nos permite ver su evolucion
a lo largo del tiempo y su saldo en un momento dado.
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Si le preguntamos a una persona cual es su patrimonio, probablemente nos diga que son
todas sus posesiones. Es decir, su vivienda y todo lo que tiene dentro de ella, su coche y
todo el dinero en el banco. Eso es cierto, pero ;qué ocurre si esa casa la ha comprado
con un préstamo y todavia debe 100.000 euros al banco? y ;qué pasa si esa persona le
presté 15.000 euros a su hermano y este todavia se los debe? Lo primero es una deuda
(le debemos al banco) y lo segundo un derecho de cobro (nos deben dinero) ;forman
parte del patrimonio? Sigue leyendo y lo descubriras.

Cuando nos referimos al patrimonio de una empresa tenemos que diferenciar 3 grupos:

a) Los bienes: es todo aquello que tiene un valor para la empresa (un local, las
mercancias del almacén, el dinero de la caja, el mobiliario etc.

b) Los derechos (de cobro): es dinero que nos deben pagar otras empresas o
clientes, ya sea porque les hemos prestado dinero, o porque les hemos vendido algo
y el cobro ha quedado pendiente. Por ejemplo, nuestra empresa vende capsulas de
café y una cafeteria nos compra 500 capsulas el 1 de febrero y nos dice que nos pagara
el 1 de marzo. Todo el mes de febrero tendremos un derecho de cobro.

ACTIVO

Si reestructuramos, tenemos la ecuacion fundamental de la contabilidad:

ACTIVOR PATRIMONIO NETO R PASIVO[@)

Esta correspondencia ya fue tratada en el tema 7 y se podia representar a través de la
estructura econdmica y financiera de la empresa.

es la estructura econémica de la empresa. Nos indica en qué se
estan empleando los fondos de la empresa (maquinas, existencias en almacén,
mobiliario etc.). Son por tanto las inversiones de la empresa.

PATRIMONIO NETO PASIVO - -
y es la estructura financiera. Nos muestra el

origen de los fondos de la empresa. Es decir, las diferentes fuentes de financiacion
que hemos elegido. Mientras que el patrimonio neto son los fondos propios que la
empresa no debe envolver, el pasivo seran las deudas u obligaciones a devolver.

c) Las obligaciones: son deudas que tiene la empresa con bancos y otras
empresas o personas. Puede ser porque nos han prestado dinero, o porque les
hemos comprado algo y hemos dejado el pago pendiente. Por ejemplo, compramos
una furgoneta para repartir y le decimos al concesionario que le pagaremos el afio
siguiente. Todo ese afio tendremos una deuda, es decir una obligacién de pago.

Por tanto, el patrimonio de una empresa esta formado por sus bienes, sus derechos de
cobro y sus obligaciones. Obviamente, los bienes y derechos de cobro son riqueza
de la empresa, pero las obligaciones nos restan esa riqueza. Por tanto, el
patrimonio neto serd la suma de los bienes y derechos, restando las obligaciones
(deudas) de la empresa.

PASIVO

El PATRIMONIO EMPRESARIAL es el valor de la riqueza de la empresa, y se expresa

como la suma de sus bienes y derechos menos las obligaciones de pago.

Pero al sefor que inventd la contabilidad esta clasificacion le parecié demasiado facil (es
broma) y decidié que toda la parte positiva del patrimonio, es decir, los bienes y
derechos, se llamaban activo. Por otro lado, la parte que resta, las obligaciones o
deudas, se llama pasivo. Y asi tenemos que:

@ Patrimonio = Bienes + Derechos — Obligaciones

: PATRIMONIO NETO : =:ACTIVO: -
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Todos los elementos del patrimonio de una empresa pueden ser agrupados en masas
mas grandes para poder ser analizadas. Como acabamos de ver, las 3 grandes masas
son activo, pasivo y patrimonio neto.

Las MASAS PATRIMONIALES son agrupaciones de elementos patrimoniales que

tienen alguna caracteristica en comun.

e El activo y sus masas patrimoniales

El activo son todos los bienes y derechos de cobro con los que cuenta la empresa.
Muestra el destino de los fondos de la empresa (en qué se han empleado los fondos). Se
divide en dos grandes masas: activo no corriente y activo corriente.

@ ACTIVO NO CORRIENTE. Son aquellos elementos de activo que le permiten a
la empresa llevar su actividad productiva, por lo que permanecen en la empresa
ss mas de un afo. Son inversiones permanentes. Como sirven para poder producir,
E: no estan destinados a ser vendidos, por ello reciben el nombre de inmovilizado.

Dentro del activo no corriente diferenciamos tres submasas patrimoniales: inmovilizado
intangible, inmovilizado material e inversiones a largo plazo.

e o Inmovilizado _intangible. Son elementos inmateriales que sirven para producir
(como las aplicaciones informaticas).

e o Inmovilizado _material. Son los bienes tangibles destinados al desarrollo de la
actividad productiva de la empresa (como las maquinas o una furgoneta).

» o Inversiones financieras a largo plazo. Son inversiones a largo plazo en otras
empresas (compra de acciones de otras empresas, créditos a largo plazo). Son un
derecho de cobro largo plazo.

ACTIVO CORRIENTE. Son aquellos elementos del activo que aseguran el
funcionamiento de la empresa en su dia a dia (como las existencias en almacén o
~ el dinero en caja). Son inversiones de funcionamiento. Por ello permanecen en la

N
ﬂfh“u'{.‘l'fl" empresa_menos de un ano. Dentro del activo corriente diferenciamos tres
submasas patrimoniales: las existencias, el realizable y el disponible.

e o« Existencias. Son las mercancias acabadas o en elaboracidén que permanecen en los
almacenes. Para convertirse en dinero todavia deben venderse y cobrarse.

e « Realizable. Son derechos de cobro a menos de un afio por operaciones en las
que la empresa ya ha vendido los bienes o prestado servicios, pero todavia no se han
cobrado. Para que estos activos se conviertan en dinero todavia falta el cobro.

e o Disponible. Es el dinero en los bancos o en efectivo.

Y(]u El activo

ﬁlmovilizado intangibD

Inmovilizado material

ACTIVO
NO CORRIENTE

Inversiones
permanentes

Inversiones financieras LF

ACTIVO
ACTIVO

i CORRIENTE

Inversiones de
\ funcionamiento

Existencias

Realizable

\ Disponible )

e El patrimonio neto y pasivo y sus masas patrimoniales

El patrimonio neto y el pasivo nos muestra el origen de los fondos. Este origen puede
ser propio de la empresa, y por tanto no se debe devolver (patrimonio neto), o ajeno a la
empresa ya que se ha pedido prestado (pasivo) y por tanto se debe devolver.

@ PATRIMONIO NETO. Son los fondos propios de la empresa. Esta formado
principalmente por el capital que aportan los socios y las reservas que la empresa ha
acumulado a lo largo de los afios. Como son propios no deben ser devueltos.

PASIVO NO CORRIENTE. Son aquellos fondos ajenos (deudas) que la empresa
debe devolver en un periodo superior a un ano. Por eso al pasivo no corriente también
se le llama exigible a largo plazo.

PASIVO CORRIENTE. Son aquellas deudas que la empresa debe devolver en un
periodo inferior de un afo. Por eso también recibe el nombre de exigible a corto plazo.

Sy,

PATRIMONIO PATRIMONIO |{ Fondos propios :
NETO L
NETO p————
PASIVO NO : Deudas a LP
Y PASIVO CORRIENTE & de 1afio) 3=
PASIVO I{ Deudas a corto
CORRIENTE { plazo (< de 1 afio) 1

Youllllil] Patrimonio neto y pasivo 1 74


https://youtu.be/jFl4qAKfVRk
https://youtu.be/MmBd0aZtfCo

Las diferentes masas y submasas patrimoniales se dividen a su vez en elementos
patrimoniales. Los ELEMENTOS PATRIMONIALES son los bienes, derechos y obligaciones

que forman el patrimonio de la empresa.

ELEMENTOS PATRIMONIALES DE ACTIVO NO CORRIENTE

SUBMASAS

ELEMENTOS

Inmovilizado intangible

Bienes inmateriales que
sirven para producir

Propiedad industrial: Refleja el valor de propiedades
como patentes o marcas.

Aplicaciones informaticas. Se refiere al valor de

programas informaticos.

Amortizacion acumulada del inmovilizado. intangible.
Muestra la pérdida de valor del inmovilizado intangible. Es
importante recordar que tiene signo negativo.

Inmovilizado material

Bienes tangibles destina-
dos al desarrollo de la
actividad productiva

(]

Terrenos. Refleja el valor de solares, fincas etc

Construcciones. Se refiere al valor de los edificios que se
utilizan para producir.

Instalaciones técnicas. Unidades mas complejas de
produccion. (una gasolinera o depuradora de agua)

Maquinaria. Maquinas de la empresa que se utilizan para
transformar los productos

Utillaje. Son las herramientas y utensilios de la empresa
Mobiliario: Es el valor de los muebles de la empresa

Equipos de procesos de informacion. Ordenadores,
moviles etc

Elemento de transporte. Vehiculos en general

Amortizacion acumulada del Inmovilizado Material.
Muestra la pérdida de valor del inmovilizado material. Es
importante recordar que tiene signo negativo.

Inversiones financieras

Inversiones a largo plazo en
otras empresas. Son un
derecho de cobro a largo
plazo ;JJ

Inversiones financieras a l/p en instrumentos de
patrimonio. Son acciones de otras empresas.

Créditos a l/p. Son los préstamos concedidos por la
empresa a cobrar a mas de un afo

Imposiciones a I/p. Dinero de la empresa
depositado en el banco a un plazo superior a un ano.

ELEMENTOS PATRIMONIALES DE ACTIVO CORRIENTE

SUBMASAS

ELEMENTOS

Existencias

Mercancias acabadas o en
elaboracién que perma-
necen en los almacenes

Mercaderias. Son productos adquiridos por la empresa
para venderlos sin hacer ninguna transformacion

Materias primas. Materiales comprados para realizar
transformaciones y obtener un producto.

Combustibles. Materias energéticas susceptibles de
almacenamiento

Repuestos. Piezas de repuesto de todo tipo de la
empresa

Material de oficina. Folios, boligrafos, carpetas etc.

Productos en curso. Son productos que todavia estan
en fase de elaboracién

Productos terminados. Productos que han sido
fabricados por la empresa y ya estan terminados

Realizable

Derechos de cobro a menos
de un afno por operaciones
de venta de bienes o presta-
cion de servicios.

Clientes. Son derechos de cobro de la empresa sobre
productos que son actividad normal

Clientes efectos comerciales a cobrar. Son derechos
de cobro de la empresa sobre productos que son
actividad normal formalizados con letras de cambio.

Deudores. Son derechos de cobro de la empresa sobre
productos que NO son actividad normal.

Deudores efectos comerciales a cobrar. Son derechos
de cobro de la empresa sobre productos que NO son
actividad normal formalizados con letras de cambio.

Inversiones financieras a c/p. Son compra de acciones
con el objetivo de obtener un beneficio a c/p

Créditos a c/p. Son los préstamos concedidos por la
empresa a cobrar en menos de un afo.

Créditos a c/p por enajenacion de inmovilizado
Derechos de cobro de la empresa por la venta no cobrada
de un inmovilizado

Imposiciones a c/p. Dinero de la empresa depositado en
el banco a un plazo menor r a un ano.

Disponible

Dinero en bancos o efectivo

Banco. Dinero de la empresa en cuentas corrientes
Caja. Dinero en efectivo

—
Y(]u Tuhe Patrimonio, elementos y masas patrimoniales
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ELEMENTOS PATRIMONIALES DE PATRIMONIO NETO Y PASIVO

MASAS

Patrimonio neto

Fondos propios de la
empresa

ELEMENTOS

Capital. Son las aportaciones del propietario de la empresa
individual. Si la empresa es societaria le llamamos Capital
social.

Reservas. Son los beneficios no distribuidos por la empresa
pueden ser: reserva legal, voluntaria o estatutaria

Resultado del ejercicio. Son los beneficios de la empresa
en el ultimo afio, antes de decidirse si se distribuiran entre
los socios o no. Si son pérdidas iran con signo negativo.

Pasivo no corriente

Fondos ajenos que la
empresa debe devolver
en mas de un afio

Deudas a l/p con entidades de crédito. Préstamos
recibidos por bancos a devolver en menos de un afio.

Otras deudas a l/p. Deudas a pagar a mas de un ano
diferentes a las anteriores.

Proveedores de inmovilizado a I/p. Deudas con
suministradores de inmovilizado a pagar a mas de un afio

Efectos a pagar a I/p. Deudas apagar a mas de un afio y
formalizadas con letras de cambio

Pasivo corriente

Fondos ajenos que la
empresa debe devolver
en menos de un anho

Deudas con entidades de crédito a c/p. Son préstamos
recibidos por bancos a devolver en menos de un afio.

Otras deudas a c/p. Deudas a pagar a menos de un afio
diferentes a las anteriores.

Proveedores de inmovilizado a c/p. Deudas con
suministradores de inmovilizado a pagar a menos de un afo

Efectos a pagar a c/p. Deudas apagar a menos de un afio
y formalizadas con letras de cambio

Proveedores. Son las deudas con los suministradores de
materias primas, mercancias etc. Y de servicios que tienen
que ver con la actividad principal que realiza la empresa.

Proveedores, efectos comerciales a pagar. Deudas con
proveedores formalizadas con letras de cambio.

Acreedores. Son deudas con suministradores de servicios
que no tienen la condicién de proveedores

Acreedores efectos comerciales a pagar. Deudas por
suministradores de servicios formalizadas con letras.

Youl[llif] Patrimonio, elementos y masas patrimoniales

.-  Actividad resuelta 1. La seleccién de la masa.

L]
L ]
[ ]
n

Indica a qué elemento y masa patrimonial deberia la empresa anotar lo siguiente.

- Una fabrica: es un elemento que sirve para producir a largo plazo,
por lo que debe estar en la masa Activo no corriente. Puesto que es
material, la submasa sera inmovilizado material. Dentro de ella,
vemos que coincide con la descripcion del elemento construcciones.

-Una venta de existencias que queda pendiente de cobro dentro
de 50 dias. Como queda pendiente de cobro estamos ante un
derecho de cobro. Al ser 50 dias, debe ser a corto plazo, por lo que
nos situamos dentro de la masa Activo corriente y submasa
realizable. Al vender existencias consideramos que se trata de
nuestra actividad habitual y se trata del elemento clientes.

- El Microsoft office. Es un elemento que sirve para producir durante
mucho tiempo, por lo que debe ser la masa de Activo no corriente. En
este caso es inmaterial (no podemos tocar el office) y estamos dentro
de la submasa de inmovilizado intangible. Dentro de ella coincide con
la descripcion del elemento aplicaciones informaticas.

- Un préstamo al banco a devolver en dos afios. Al ser un préstamo
automaticamente hablamos de una deuda, es decir, de Pasivo. Ya que
es a mas de 2 afos, la masa serd Pasivo corriente. Dentro de ella
coincide con la descripcion del elemento deudas a largo plazo con

entidades de crédito.

- El beneficio del ultimo afio sin distribuir. Siempre que hablamos
de beneficios nos encontramos con fondos que no hay que devolver, y
por tanto estamos ante Patrimonio neto. Si el beneficio fuera el
acumulado de varios afos anteriores, estariamos ante reservas, pero

como es el ultimo ano sin distribuir, hablamos del elemento resultado

del ejercicio.

- Compramos un ordenador para nuestra oficina y lo dejamos
pendiente de pago dentro de 30 dias. El ordenador es un elemento
que sirve para producir a largo plazo, por lo que debe estar en la masa
Activo no corriente. Puesto que es material, la submasa sera
inmovilizado material. Dentro de ella, vemos que coincide con la
descripcion del elemento equipos de procesos de informacion.

—

-

Al mismo tiempo, al dejarlo a deber, estamos ante una deuda y por tanto hablamos
de Pasivo. Puesto que la pagaremos dentro de 30 dias es a corto plazo, y nos
encuadramos dentro de la masa de Pasivo corriente. Ya el ordenador es un
inmovilizado estaremos dentro del elemento de proveedores de inmovilizado a

corto plazo.

176


https://youtu.be/RWAlc5OILUE

Si agrupamos todos los elementos patrimoniales que forman el patrimonio de la empresa,
llegamos al balance de situacion.

El BALANCE DE SITUACION es el documento que forma parte de las cuentas anuales

de la empresa en donde se reflejan todos los elementos patrimoniales de la
empresa y ordenados en las diferentes masas patrimoniales.

o La estructura del balance de situacion.

El balance recibe este nombre porque tiene que estar equilibrado de manera que siempre
se cumpla la ecuacién fundamental de la contabilidad:

(D) A=PN+P

En cuando al orden de los elementos debemos seguir los dos siguientes criterios:

- El activo los ordenaremos de menor a mayor liquidez. Es decir, arriba del
activo iran aquellos elementos que tardan mas tiempo en convertirse en dinero,
como el inmovilizado, que tarda afos en convertirse en dinero. Abajo los mas
liquidos, por ello el ultimo elemento del activo sera el dinero mismo.

- El patrimonio y pasivo se ordenan de menor a mayor exigibilidad. Por 4

ello, arriba va el capital social (dinero aportado por los socios que solo pueden l _>‘
exigir cuando se disuelva la sociedad) y abajo el pasivo exigible (deudas).

Cuanto menos tiempo falte para pagar una deuda, ira mas abajo, ya que es “mas exigible”.

ESTRUCTURA ECONOMICA ESTRUCTURA FINANCIERA
+ * l—
[/-\CTIVO NO\ fPATRIMONIO\

== CORRIENTE NETO

I PASIVO NO %

ACTIVO CORRIENTE

CORRIENTE PASIVO ‘©
e )| CORRIENTE
\ J

s

i ~

LIQUIDEZ

+

14 4 avaniaoix3

b ™

A) ACTIVO NO CORRIENTE

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
A) PATRIMONIO NETO

Inmovilizado intangible

Propiedad industrial

Aplicaciones informaticas

Investigacion y desarrollo

Amortizacién acumulada del inmovilizado intangible
Inmovilizado material

Terrenos

Construcciones

Magquinaria

Mobiliario

Equipos de procesos de informacién

Elemento de transporte

Amortizacién acumulada del Inmovilizado Material
Inversiones inmobiliarias

Inversiones en terrenos y bienes naturales

Inversiones en construcciones
Inversiones financieras a largo plazo

Inversiones financieras a largo plazo

Valores representativos de deuda a largo plazo

Capital
Reservas

Resultado de ejercicios anteriores
Resultado del ejercicio

B) PASIVO NO CORRIENTE

Deudas a largo plazo
Deudas a I/p con entidades de crédito
Efectos a pagar a largo plazo
Proveedores del inmovilizado a largo plazo
Obligaciones y bonos

B) ACTIVO CORRIENTE

Existencias
Mercaderias
Materias primas
Productos en cursos
Productos terminados
Deudores comerciales y otras
cuentas a cobrar (Realizable)
Clientes
Clientes, efectos comerciales a cobrar
Deudores varios
Anticipo de remuneracion
Inversiones financieras a corto plazo
Inversiones financieras a corto plazo
Valores representativos de deuda a corto plazo
Efectivo (Disponible)
Bancos
Caja

TOTALACTIVO:A+B

C) PASIVO CORRIENTE

Deudas a corto plazo
Deudas con entidades de crédito a corto plazo
Proveedores de inmovilizado a corto plazo
Efectos a pagar a corto plazo

Acreedores comerciales y otras cuentas a
pagar

Proveedores

Proveedores, efectos comerciales a pagar

Remuneraciones pendientes de pago

Acreedores por prestacion de servicios

TOTAL PAT.NETO + PASIVO (A+B+C)

MODELO ABREVIADO PARA SELECTIVIDAD @
GALICIA 2024 -
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PROBLEMAS BALANCES 1. El balance equilibrado.

S eae est

SELECTIVIDAD GALICIA 2023. La valoracion (en euros) de los elementos que
constituyen el patrimonio de una empresa es la siguiente:

Proveedores: Bancos
20.000 3.000
Maquinaria: Construcciones
50.000 100.000

Préstamos a Clientes:
I/p: 60.000 7.000
stz poleacore

primas: 5.000 )

5.000

Reservas:

30.000

Clasifique el balance en masas patrimoniales y calcule la cifra de capital.

Solucion:

ACTIVO PN Y PASIVO

A) ACTIVO NO CORRIENTE ) 3300 FA) PATRIMONIO NETO 30.000+cap

Inmovilizado intangible 5.000 Capital é&?

Aplicaciones informaticas |5.000 Reservas 30.000

Inmovilizado material 150.000

Construcciones. 100.000

Maquinaria. 50.000

Inversiones inmobiliarias 0

Inversiones financieras I/p 0
Préstamos a l/p. 60.000

B) ACTIVO CORRIENTE 15.000

Existencias 5.000 C) PASIVO CORRIENTE 20.000

Materias primas. 5.000 Proveedores 20.000

Deudores (Realizable) 7.000

Clientes. 7.000

Inversiones financieras a 0

¢/p (Realizable)

Efectivo (Disponible) 3.000

Bancos 3.000

TOTAL ACTIVO

170.000

TOTAL PN + PASIVO

110.000

+cap

*Para calcular la cifra de capital tenemos que partir de la ecuacién fundamental de la

contabilidad:

ACTIVO = PATRIMONIO NETO + PASIVO
170.000 = 110.000 + Capital
Capital = 170.000 — 110.000 = 60.000 euros

PROBLEMAS BALANCES 2. El balance equilibrado 2.

SELECTIVIDAD GALICIA 2022. La valoracién (en euros) de los elementos que

constituyen el patrimonio de una empresa es la siguiente:

Reservas: Préstamos a l/[p: Maquinaria: = Mercaderias: Proveedores:
6.000 5.800 3.000 2.800 6.000
!’roplec!ad Construcciones Clientes:
industrial: Bancos: 800
8.000 6.500 1.500

Clasifique el balance en masas patrimoniales y calcule la cifra de capital.

Solucién: : 0 P o B
B) ACTIVO NO CORRIENTE 17.500 A) PATRIMONIC 0 5.000+cap
Inmovilizado intangible 8.000 Capital é&?
Propiedad industrial 8.000 Reservas 6.000
Inmovilizado material 9.500
Construcciones. 6.500
Maquinaria. 3.000
Inversiones inmobiliarias 0
Inversiones financieras |/p 0 _B) PASIVO NO CORRIENTI 5.800

Préstamos a |/p. 5.800
B) ACTIVO CORRIENTE 5.100
Existencias 2.800 C) PASIVO CORRIENTE 6.000
Mercaderias. 2.800 Proveedores 6.000
Deudores (Realizable) 1.500
Clientes. 1.500
Inversiones financieras a 0
¢/p (Realizable)
Efectivo (Disponible) 800
Bancos 800
TOTAL ACTIVO 22.600 TOTALPN + PASIVO 17.800+
cap

*Para calcular la cifra de capital tenemos que partir de la ecuacion fundamental de
la contabilidad:

ACTIVO = PATRIMONIO NETO + PASIVO
22.600 = 17.800 + Capital
Capital = 22.600 — 17.800 = 4.800 euros

0000000000000 00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000¢
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§ :r:g:;en\ézy a dejar tres ejercicios mas resueltos en video para que puedas seguir PROBLEMAS DE BALANCES EXTRA 3. E
; PROBLEMAS DE BALANCES EXTRA 1. _— .
5 Capital: Construcciones: eudas a. Mercaderias: Maquinaria :
° Una empresa tiene los siguientes elementos patrimoniales. Elabora el balance de 35.000 40.000 largo plazo: 8.000 13.000 .
. situacién y calcula el saldo de “materias primas” 30.000 :
. . Amortizacién .
o P dad el o
o Capital: Maquinaria: rropieca Clientes: Clientes efectos iR Amortizacién Créditos a :
: industrial: ” acumulada Proveedores: Clientes: .
: 10.000 14.000 5000 15400 a cobrar 1.000 Inmovilizado . o largo plazo: o
. g . . inmovilizado 15.000 11.000 o
. intangible: . 20.000 °
. 4.000 material: 3.000 :
. Amortizacion Proveedores de
E Prm;egggres: .acum.llj.lad; Banco: 1.000 Caja: 500 InImOVIllzIado-a Acreedores: Aplicaciones Material Banco: .
) : 'NMov .|za ° argo pfazo: 10.000 " Deudores: 9.000 informaticas: oficina: 5 000. .
. material: 8.000 6.000 . 14.000 2000 . .
. : Reservas: .
. Eﬁ 10.000 % .
+ Youllllll] Eiercicio extra resuelto 1 Youlllll Ejercicio extra resuelto 3 :
. PROBLEMAS DE BALANCES EXTRA 2. :
. Una empresa tiene los siguientes elementos patrimoniales. Elabora el balance de E
E situacion y calcula el saldo de “resultado del ejercicio” :
» . Amortizacion Efectos a .
) Aplicaciones <y e
« . ‘s acumulada pagar a Créditos a :
« Terrenos: 125 | informaticas: . .
‘ 35 Inmovilizado largo plazo: largo plazo: 10 .
‘ intangible: 10 30 :
. Material de Acreedores: Proveedores: . :
" oficina: 5 35 15 Capital: 100 :
E Banco: 17 Caja: 3 Deudores: 25 %

. Youllllil;] Eiercicio extra resuelto 2 1 79
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Uno de los aspectos mas importantes que desea saber una empresa es si esta obteniendo
ganancias o pérdidas con su actividad.

La CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS (O CUENTA DE RESULTADOS) es una de las
cuentas anuales obligatorias, formada por los ingresos y gastos de la empresa de la

empresa. Por tanto, nos informa sobre el resultado de la empresa en el Ultimo afio.

Tenemos dos posibilidades:

: - Si los ingresos son mayores a los gastos, diremos que el resultado del :

= ejercicio es positivo y por tanto hay una ganancia o beneficio ' -®-

: - Silos gastos son mayores a los ingresos, diremos que el resultado del :
E ejercicio es negativo y por tanto hay pérdidas. ' S8

El resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias ira al balance a la parte de
| patrimonio neto, con el nombre “Resultado del ejercicio”

e La estructura de la cuenta de PyG

RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS

Es una suma del resultado de explotacion y el resultado financiero. Como ya se han

restado los intereses, recibe el nombre de beneficio antes de impuestos (BAl).

RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS = Res. explotacion + Res. financiero

RESULTADO DEL EJERCICIO )

Si al resultado antes de impuestos le restamos los impuestos sobre los beneficios,
obtendremos el resultado del ejercicio o beneficio neto.

RESULTADO DEL EJERCICIO = Resultado antes de impuestos - impuestos

Otro resultado es el EBITDA (beneficio antes de intereses, impuestos, depreciaciones
y amortizaciones). Para calcularlo, al BAIl le sumamos las depreciaciones y las
amortizaciones. EBITDA = BAIl + depreciaciones + amortizaciones

En la cuenta de pérdidas y ganancias se van sumando los diferentes ingresos y gastos y
se van obteniendo los siguientes resultados de manera sucesiva.

@ RESULTADO DE EXPLOTACION

Es el resultado de la empresa fruto de llevar a cabo su actividad normal. Se obtiene como
la diferencia entre los ingresos de explotacion y los gastos de explotacion. Los ingresos
de explotacién son principalmente las ventas de la empresa. Los gastos de explotacion
son todos aquellos necesarios para producir (gastos de personal, materias primas etc.)

Como todavia la empresa aun no ha restado los gastos financieros que vienen de los
intereses ni tampoco los impuestos, este resultado también recibe el nombre de
Beneficios antes de intereses e impuestos (BAIl).

RESULTADO DE EXPLOTACION = Ingresos explotacién — gastos explotacion

0

RESULTADO FINANCIERO >

entre los ingresos financieros y los gastos de financieros. Estos gastos financieros son
fruto de pagar intereses por pedir prestado. Los ingresos financieros son intereses
recibidos.

Es el resultado de la actividad financiera de la empresa. Se obtiene como la diferencia

RESULTADO FINANCIERO = Ingresos financieros — gastos financieros

@ ESTRUCTURA CUENTA PYG (modelo GALICIA 2024)
+ INGRESOS DE EXPLOTACION @ ‘
Ventas de mercaderias . .
Prestaciones de servicios
Otros ingresos (por arrendamientos, por propiedad industrial etc.) @

- GASTOS DE EXPLOTACION

Compras (mercaderias, materias primas, aprovisionamientos)

Servicios exteriores (arrendamientos, reparaciones, servicios de
profesionales, transportes, seguros, publicidad, suministros)

Tributos

Gastos del personal (Sueldos y salarios, seguridad social de la empresa)
Amortizacién del inmovilizado

Deterioros y resultado de enajenacién de inmovilizado

)) RESULTADO DE EXPLOTACION (BAII)

+ INGRESOS FINANCIEROS (intereses recibidos)
Ingresos de participacién en instrumentos de patrimonio (dividendos)
Ingresos de valores representativos de deuda (renta fija)

- GASTOS FINANCIEROS (intereses pagados)
Intereses de obligaciones y bonos
Intereses de deudas
Intereses de por descuento de efectos

@ RESULTADO FINANCIERO

" C l RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 7

- IMPUESTO DEL BENEFICIO % a pagar * BAI

RESULTADO DEL EJERCICIO — KC) - Q')
You(T1)

>

nn—eon
‘ (

. 5

[~
)

La cuenta de pérdidas y ganancias



https://youtu.be/kvH4Y8hmQjs

Ingresos
de
explotacién

e RESUMEN DE INGRESOS.

- Venta de mercaderias. Son los ingresos por la venta de
las existencias de la empresa.

-Prestaciones de servicios. Ingresos por servicios que
presta la empresa (por ejemplo, servicio técnico)

- Devoluciones de compras. Son pedidos que devolvemos
a nuestros proveedores, normalmente porque no han
cumplido algunas de las condiciones

- Rappels por compras. Son descuentos que nos dan los
proveedores cuando superamos un volumen de pedido.

- Ingresos por arrendamientos. Son ingresos generados
por el alquiler algunos de nuestros bienes.

- Descuentos sobre compra por pronto pago. Son
descuentos que nos conceden los proveedores por pagar
antes del tiempo estimado.

Ingresos
financcj)eros
®

>

- Ingresos de créditos. Son ingresos procedentes de
intereses recibidos de créditos a otras entidades

- Otros ingresos financieros. Ingresos por intereses por
cuentas bancarias o similares.

:ii“' : ’ '

Youll'lil La cuenta de pérdidas y ganancias

e RESUMEN DE GASTOS.

GASTOS

Gastos de
explotacion

- Compra de mercaderias. Es decir, el gasto en adquirir un
stock de existencias

- Devoluciones de ventas. Son devoluciones de clientes
cuando nuestra empresa no cumple algunas condiciones

-Rappels de ventas. Descuentos concedidos a los clientes por
haber alcanzado un determinado volumen de ventas.

- Descuento de ventas por pronto pago. Parecido a los
rappels, en este caso le descontamos a los clientes por
pagarnos antes de lo establecido.

- Variaciéon de existencias. Se registra al final del ejercicio
como la diferencia de las existencias finales y las iniciales. Se
considerara un gasto siempre que las existencias iniciales son
mayores que las finales. Sera un ingreso cuando las iniciales
son menores que las finales.

- Sueldos y salarios. Remuneraciones al personal

- Seguridad social. Las cuotas de la seguridad social que la
empresa paga por sus trabajadores

- Arrendamientos y canones. Como el gasto el alquiler

- Servicios de profesionales independientes. Como el gasto
de abogados, asesores, notarios etc.

- Transportes. Son los gastos de transporte necesarios al
vender un producto (por ejemplo, vendemos un producto y le
pagamos a Seur por llevar el pedido)

- Servicios bancarios. Como las comisiones o similares.
- Suministros. Son los gastos por electricidad, gas o agua.

- Otros tributos. Es el pago de impuestos diferentes al beneficio
por parte de la empresa.

- Amortizacién del inmovilizado. Es el gasto por la
depreciacién del inmovilizado material o intangible.

Gastos
financieros

- Intereses de deudas. Son el pago de intereses por todos los

préstamos recibidos. °/
e
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e Como hacer la cuenta de PyG.

Una empresa presenta los siguientes y resumen de gastos e ingresos. Elabora N
la cuenta de pérdidas y ganancias hasta llegar al resultado del ejercicio. K™ ;

Ventas de mercaderias 200 CoFlzamones a la seguridad 10
social a cargo de la empresa
Compra de materias primas 40 Sueldos y salarios: 30
Suministros: 5 Ingresos por dividendos 15
Arrendamientos 20 Amortizacién 15
Intereses por deudas: 35 Impuesto de beneficio 25%

: Paso 1. Identificamos los ingresos y gastos de explotacion y obtenemos el resultado de

INGRESOS DE EXPLOTACION 200

Venta de mercaderias 200
GASTOS DE EXPLOTACION 120
Compra de materias primas 40
Sueldos y salarios 30
Seguridad social 10
Suministros 5
Arrendamientos 20
Amortizacion del inmovilizado 15

 explotacion o BAIL. Q/ RESULTADO DE EXPLOTACION (BAII) (1-2) 80 °
S)
RESULTADO DE EXPLOTACION = Ingresos explotacion — gastos explotacion \) 3. INGRESOS FINANCIEROS 15 E@
Ingresos por dividendos 15 o
: Paso 2. Identificamos los ingresos y gastos de financieros y obtenemos el resultado - 35 /
o anG : 4. GASTOS FINANCIEROS 79
: financiero TiC
. = Intereses por deudas 35 bt
| RESULTADO FINANCIERO = Ingresos financieros. — gastos financieros o
Z RESULTADO FINANCIERO (3-4) -20 ‘
: Paso 3. Calculamos el resultado antes de impuestos o BAI. : /‘
0 RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) 60

| RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS = Res. explotacion + Res. financiero @

- Paso 4. Calculamos los impuestos sobre los beneficios

:| IMPUESTOS = tipo impositivo x Resultado antes de impuestos

- Paso 5. Calculamos el resultado del ejercicio

| RESULTADO DEL EJERCICIO = Resultado antes de impuestos - impuestos

9

You Como hacer la cuenta de Pérdidas y Ganancias

5. IMPUESTOS SOBRE BENEFICIOS
(25% *60)

RESULTADO DEL EJERCICIO (C-5)
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. PROBLEMA PyG 1. EI dilema de la gananCIa

-SELECTIVIDAD GALICIA 2023. En el ultimo ejercicio econémico, una sociedad
<anénima registr6 unas ventas del producto que comercializa de 5.000 unidades.
EEsta empresa vendié su producto a un precio de 100€ la unidad. Las demas cifras
. de ingresos y gastos (en euros) correspondientes al mencionado ejercicio son las
. siguientes:

: Dividendos 16.000 Amortizacion del 40.000
: cobrados: inmovilizado:

. Salarios 120.000 Intereses 30.000
: pagados por un

: préstamo:

E Pagos por 12.000 Consumo de 160.000
. repaciones: materias primas:

. al. Determine el resultado de explotacion y explique brevemente su significado.
.bl. Calcule los resultados financieros y explique brevemente su significado.
.cl. ¢A qué impuesto estan sometidos los beneficios de esta empresa? Calcule los
- beneficios después de impuestos para un tipo impositivo del 25%

a) = Ingreso de explotacién — gastos de explotacion

=500.000 - 332.000
¢ Es el resultado de la empresa fruto de llevar a cabo su actividad normal.

E Nota: El ingreso de explotacion son las ventas del producto, resultado de multiplicar el precio
. al que se vende por la cantidad de unidades vendidas (IT = P*Q = 100*5.000 = 500.000).
- Los gastos de explotacion son la suma de consumo de materias primas, reparaciones,
Esueldos y salarios y amortizacién del inmovilizado

°
*b) Resultado financiero = Ingresos financieros — gastos financieros

=2.000 — 3.000 = -1.000 euros
Es el resultado de la actividad financiera de la empresa

¢ c) La empresa debe pagar el impuesto de sociedades

Impuestos = 25%* Resultado antes de impuestos = 0,25*154.000= 38.500 euros

Resultado antes de impuestos = Resultado de explotacion + Resultado financiero
= 168.000+ (-14.000) = 154.000 euros

Resultado del ejercicio= Resultado antes de impuestos — impuestos
=154.000- 38.500 = 115.500 euros

1. INGRESOS DE EXPLOTACION 500.000
Venta de mercaderias (5.000%100) 500.000
2. GASTOS DE EXPLOTACION 332.000 @
Consumo de materias primas 160.000
Reparaciones 12.000
Sueldos y salarios 120.000
Amortizacion del inmovilizado 40.000
\e) RESULTADO DE EXPLOTACION (BAII) (1-2) 168.000
S
3. INGRESOS FINANCIEROS 16.000
Dividendos cobrados 16.000
4. GASTOS FINANCIEROS 30.000
Intereses por un préstamo 30.000
RESULTADO FINANCIERO (3-4) -14.000

RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) 154.000

5. IMPUESTOS SOBRE BENEFICIOS
(25% *154.000)

RESULTADO DEL EJERCICIO (C-5) | @J

38.500

OO0
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® ;Qué es un tributo?

Las empresas estan obligadas a hacer a las diferentes Administraciones Publicas (Estado,
CCAA y Ayuntamientos) una serie de pagos. Estos pagos son los tributos.

Un ejemplo lo tenemos cuando un ayuntamiento arregla una acera o el
alumbrado de una calle de la que se benefician principalmente un grupo de

Vecinos. J\b &‘

® Los elementos de todo impuesto

UN TRIBUTO es una obligacion de pago de una cantidad de dinero a la Administracion
Publica por parte de los ciudadanos y empresas, a consecuencia de haber realizado un

hecho con el que la ley considera que se debe contribuir a los servicios publicos

* Es obligatorio. Debe pagarse por ley. \K ]

¢ Es dinerario. Es decir, se paga una cantidad de dinero. ﬂ

ﬂ

* Es contributivo. Se paga para contribuir a los servicios publicos. ,

K

Asi, existen 3 tipos de tributos: impuestos, tasas y contribuciones especiales.

LOS IMPUESTOS. Son pagos obligatorios sin que el ciudadano o empresa reciban
algo a cambio de manera directa. Dentro de ellos distinguimos directos e indirectos.

=)

e o Los impuestos directos se pagan por tener un determinado patrimonio o por ganar
una renta. Es decir, se pagan por tener capacidad econémica. Los principales son:

- Impuesto sobre la renta de las personas fisicas (IRPF)
- Impuesto sobre sociedad

- Impuesto de actividades econémicas

Impuesto de bienes inmuebles (IBI) =

e ¢ L os impuestos indirectos se pagan cuando se consumen bienes y servicios. Es decir,
se pagan por tener capacidad de gasto. Los principales so

- Impuesto del valor anadido (IVA)
- Impuestos especiales (al tabaco, a la gasolina, al alcohol etc.)

2 LAS TASAS. Son tributos que se pagan por un ciudadano o empresa
por realizar un hecho que les beneficia. Este hecho puede ser disfrutar un S
servicio publico (retirada de basuras), utilizar un espacio publico (poner un
puesto para vender algo en una plaza) o pedir al Estado algun tipo de servicio
(como las tasas universitarias para ir a clase).

3 Son tributos que surgen por el hecho de
que varias personas se beneficien de obras publicas o de la ampliacion de servicios
publicos. Debido a esto, estas personas ven como aumenta el valor de sus bienes.

\(i1'| Tube

La fiscalidad empresarial

Los impuestos que componen todo impuesto son:

e o Sujeto pasivo. Es la persona fisica o juridica obligada a pagar el impuesto.

« « Hecho imponible. Es la circunstancia que origina la obligacién de pago. Por ejemplo,
cuando un trabajador gana un salario o cuando una empresa gana beneficios.

Es la valoracion econdémica del hecho imponible. Por ejemplo, en el
caso del IVA, la base sobre la que aplica el impuesto es el precio del producto.

e o Base liquidable. Es la cantidad que resulta de restarle a la base liquidable, algunas
reducciones que fija la ley.

¢ ¢ Tipo impositivo. Es el porcentaje que se aplica a la base liquidable.
. Es el resultado de aplicar el tipo impositivo a la base liquidable.

e o Cuota liquida. Es el resultado de restar las deducciones y sumar recargos a la cuota
integra. Sera la cantidad a pagar.

e o Cuota diferencial. En ocasiones no se paga todo el impuesto de una vez, como el
IRPF, sino que el Estado nos hace retenciones cada cierto periodo de tiempo. La cuota
diferencial es el resultado de restar a la cuota liquida estas retenciones.

SUJETO
q PASIVO
f ‘ que se valora en una

debe ‘ menos reducciones

pagar - —
|  BASE
 LIQUIDABLE I

‘ por un tipo impositivo

Rt |

I HECHO
| IMPONIBLE

realiza un

CUOTA | l_CUOTA ] | CUOTA
DIFERENCIAL | | Liquipa | y INTEGRA J
menos menos
retenciones deducciones ﬁ
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La empresa al tener que pagar sus impuestos lo hace desde una doble via:
e ¢« Como contribuyente, ya que tiene que pagar impuestos por generar beneficios.

e ¢ Como intermediario, ya que en ocasiones otros sujetos que estan obligados a pagar
impuestos, no lo hacen a directamente a hacienda, sino que se los pagan a la empresa y
esta debe darselo al Estado. Este es el caso del IVA que pagan los consumidores y de
IRPF que pagan los trabajadores. Por tanto, la empresa retiene este IVA e IRPF y después
lo ingresa en Hacienda.

Por tanto, vamos a ver los principales impuestos que le influyen a la empresa

e El impuesto de sociedades (IS)

El IS es un impuesto directo, que las empresas pagan por el hecho de haber
obtenido beneficios. Es un impuesto proporcional, porque las empresas deben pagar un
porcentaje fijo de su base imponible. Sus elementos son.

e El Impuesto de la renta de las personas fisicas (IRPF)

El IRPF es un impuesto directo, que las personas pagan por el hecho de ganar una
renta. Es un impuesto progresivo, lo que quiere decir que a medida que se gana mas, el
porcentaje a pagar es cada vez mayor. Sus elementos son:

l * La obtencién de rentas.

L ¢ Todas las personas que obtienen rentas.

¢ Es larenta total de la persona en el tltimo afio.

¢ Sube de manera progresiva con la renta y hay algunas
diferencias por Comunidades Auténomas.

¢ Como contribuyente (al ser auténomo). Tendran que pagar
de manera trimestral este impuesto (un 20%) y luego entre :
abril y junio tendrén que hacer la declaracién final, donde se (H'””'"

> MOMENTO DE establecera si tienen que pagar mas o si les tienen que
I PAGO devolver dinero de ese 20%.
¢ La obtencién de beneficios de la empresa. II _ » Como intermediarios (si tiene trabajadores). Sila empresa Y Y
|| \ tendra que descontar el IRPF de las néminas de los b d. VL
oS trabajadores cada mes transferir este dinero a Hacienda A/ u T
[t
t ¢ Todas las sociedades mercantiles.
' Es conveniente saber que las rentas que forman parte de la base imponible son:

* Es el beneficio obtenido en el Gltimo ejercicio econémico.
< J

* Es el 25% de manera general, aunque existen otros segun el
tipo de sociedad.

MOMENTO DE « Hay diferentes plazos de pago, pero la mayoria de las empresas (3330
PAGO deben pagar este impuesto entre el 1y 25 de julio.

Cantidad que gano al afo
Hasta 12.450 euros 19%
Los siguientes 7.750 24%
Los siguientes 15.000 30%
Los siguientes 24.800 37%
Los siguientes 240.000 euros 45%
A partir de ahi 47%

Youlllli Los impuestos de las empresas

- Rentas del trabajo (como salarios o pensiones)
- Rentas del capital inmobiliarios (como el alquiler de una casa)
- Rentas del capital mobiliario (como intereses de cuentas o depdsitos)

| - Rentas de las actividades econdmicas (son rentas que se recibe si se
ejerce de auténomo o profesional)

- Ganancias o pérdidas patrimoniales (como la venta de bienes)

Aqui podemos ver las tablas del IRPF por tramos en 2024. Es importante saber que el
porcentaje se paga solo por el tramo correspondiente. Por ejemplo, siguiendo las tablas,
una persona que gana 25.000 euros al afio, pagara por los primeros 12.450 euros el 19%,
por los siguientes 7.750 el 24% y por los restantes 4.900 (hasta llegar a 25.000) pagara el
30%. Sin embargo, hay importantes deducciones. . Ademas, hay cambios en las diferentes
Comunidades Auténomas. En Canarias, los porcentajes son ligeramente diferentes.

Asi, una persona soltera y sin hijos que gane 30.000 euros al afio en Galicia, pagara :
en total casi 5.000 euros de impuesto (mas de un 16%). La misma persona, si gana
100.000 euros al afio pagaré casi 33.000 euros de impuesto (un 33%).


https://youtu.be/7rQiBZK3Yvg

e El impuesto del valor anadido (IVA)

El IVA es un impuesto sobre el consumo que deben pagar todos los consumidores
al comprar un bien o servicio. Es un impuesto proporcional, ya que se paga un
porcentaje fijo del producto. Sus elementos son:

¢ La compra de bienes y servicios.

e Es el consumidor quien debe pagar el impuesto, sin
embargo, la empresa le cobrara este impuesto y luego
tendra la obligacion de ingresarlo en Hacienda.

¢ Es el valor del bien o servicio comprado, es decir, el
precio de venta. $

e Tenemos tres tipos. El 21% para la mayoria de
productos. El reducido del 10% para productos como
alimentacién en general o transporte. El superreducido
del 4% para bienes basicos (leche, pan, medicinas etc.)

< -

MOMENTO DE

» Estos pagos deberan realizarse de manera mensual o
trimestral a eleccidon de la empresa

PAGO

Debe quedar claro que el IVA es neutro para los empresarios ya recuperan el IVA que
paga por sus compras y devuelve el que ha cobrado en sus ventas.

Para hacer la declaracién del IVA, las empresas cogen el IVA repercutido (el que les han
cobrado a sus clientes) y le restan el soportado (el que la empresa ha pagado a otras
empresas por realizar sus compras. Asi, si la empresa debe ingresar a hacienda o recibir
dinero depende de cual sea mayor.

IVA REPERCUTIDO - IVA SOPORTADO

(por las ventas) (por las compras)

IVA repercutido < IVA soportado

Hacienda debe devolver el exceso de IVA
soportado a la empresa

IVA repercutido > IVA soportado

o

La empresa debe ingresar el exceso de
IVA repercutido a Hacienda

4% IVA
SUPERREDUCIDO

(productos de 12 necesidad)

o ..-.o $ k) ’\3:

10% IVA REDUCIDO

(algunos productos)

oo

queso leche frutas agua comida elaborada  gafas
Zal
s W =
& ‘ {o] (o] x!;
pan libros medicinas cine transporte publico vivienda
21% IVA GENERAL

(resto de bienes)

A § -
(= |

cosméticos moviles tabaco

» 4 o n
\ 1
o 0

videojuegos

ropa coche

e El impuesto de actividades econémicas (IAE)

El IAE es un impuesto directo que se paga al ejercer una actividad empresarial,
profesional o artistica (por ejemplo, un colegio de abogados). Es un impuesto fijo, ya que

se pagan una serie de tarifas y cuotas que suele cobrar el ayuntamiento de cada municipio

HECHO
IMPONIBLE

e Llevar a cabo actividades empresariales,
profesionales o artisticas.

e Las personas o empresas que lleven a cabo las
actividades que indica el hecho imponible dentro
de territorio nacional.

» Se pagan unas tarifas fijas dependiendo de la
actividad y del municipio. Aquellas empresas que
facturen menos de un millén de euros estdn
exentas.

< J

YouRlllld Los impuestos de las empresas
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PRODUCTO FINAL. LLEVAMOS LAS CUENTAS.

Una vez realizado el plan de inversiones y de financiaciéon ya tenemos lo que necesitamos

para elaborar nuestro balance de situacion.

Para realizar esta tarea debemos completar las
siguientes 2 fichas que puedes descargar aqui:
plantilla “clasificacion de elementos patrimoniales y

“elaboracion del balance de situacion”

INVERSIONES Y

e PN Y PASIVO
GASTOs h J .NOMBRE DEL ELEUENTO EN EL BALAMCE IMEORTE “ _

A) ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible
Inmovilizado material

Inversiones financieras I/p
FUENTES DE
FINANCIACION /- q NOMBRE DEL ELEMENTO EN EL BALANCE IMPORTE

B) ACTIVO CORRIENTE

Existencias

Deudores comerciales
(realizable)

Inv. financiaras a c.p.
(realizable).

Efectivo (disponible)

A) PATRIMONIO NETO

TOTALPNYPASIVO(A+B+()

INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR LA FICHA 1.
Clasificamos los elementos patrimoniales (ficha 1).

Al acabar la unidad 8 vimos por un lado las inversiones necesarias para iniciar
la actividad y los gastos de funcionamiento de los primeros 3 meses y por otro
lado las fuentes de financiacién. Ahora vamos a coger cada uno de estos
elementos de nuestras dos listas y los vamos a clasificar en una tabla con su
nombre oficial del balance de situacion.

Nota. Los gastos de funcionamiento de los primeros 3 meses (alquiler, gasto
de personal, suministros, etc.), no van el balance, pero necesitaremos dinero
en efectivo que guardamos en el banco para poder pagarlo. Por esa razén el
dinero necesario para cubrir esos gastos de funcionamiento de los primeros 3
meses lo pondremos en el activo en la cuenta banco”

Te dejo un ejemplo de como se haria la tabla:

INVERSIONESY

e
GASTOS ~  NOMBRE DEL ELEMENTO EN EL BALANCE IMPORTE
Ej lo:
Ejemplo: Ejemplo: jempio
20.000€
Furgoneta. Elemento de transporte.
Ordenadores. Equipo de proceso de informacion. g
Gastos de Banco. ®
funcionamiento.
FUENTES DE
FINANCIACION ’q NOMBRE DEL ELEMENTO EN EL BALANCE IMPORTE
Ejemplo: - -
Ejemplo: Ejemplo:
bt E Capital social. 10.000€
Prést del -
resbaa ::::zs € Deudas con entidades de credito a largo plazo. 20.000€.
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INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR LA FICHA 2.

Con los datos elaborados en el paso 1, debemos elaborar el balance de situacion. A) ACTIVO NO CORRIENTE A) PATRIMONIO NETO
Recuerda que se debe cumplir que A = PN + P (solo tienes que poner los elementos de
activo, patrimonio neto y pasivo que tengas en tu empresa). Inmovilizado intangible

Te dejo un ejemplo basandonos en el ejemplo anterior:

Inmovilizado material

A) ACTIVO NO CORRIENTE A) PATRIMONIO NETO

Inmovilizado intangible Capital secial 10.000
Inversiones financieras I/p

Inmovilizado material
Equipos de procesos de

informacion 3.000
Elemento de transporte
20.000 B) ACTIVO CORRIENTE
Inversiones financieras
I7p Existencias
B) Acr.vo CORR|ENTE - DEUdaS o entidades de DeUd.ores comerCiales _ -
20.000 (realizable)

crédito a l.p.

Existencias

Deudores comerciales
(realizable)

Inv. financiaras a c.p.
(realizable).

Inv. financiaras a c.p.
(realizable).

Efectivo (disponible)

Aqui puedes descargar esta plantilla en blanco del balance

de situacion para practicar ejercicios de selectividad
TOTAL ACTIVO (A + B) TOTAL PN Y PASIVO (A +B + ()

Efectivo (disponible)
Banco 7.000
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La elaboracién de las cuentas anuales (balance, cuenta de pérdidas y ganancias etc.)
nos permitia reflejar la imagen fiel de la empresa. Sin embargo, estos datos por si solos
no son suficientes para conocer qué ocurren la empresa. Se hace imprescindible que se
haga un andlisis de toda la informacién contable que tenemos.

EL ANALISIS CONTABLE son el conjunto de técnicas que permiten analizar el balance

de situacién y la cuenta de pérdidas y ganancias principalmente, para poder
interpretar los datos y conocer la situacién patrimonial, econémica y financiera de la
empresa.

Tipos de analisis de los estados contables
Diferenciamos 3 tipos de analisis.

1 Estudia la estructura del activo, patrimonio neto y pasivo,
asi como las relaciones que hay entre ellos. Se estudia a través de analisis de
porcentajes, variaciones absolutas y relativas y la representacion grafica.

2 Analisis financiero. Estudia la capacidad que va a tener la empresa para
devolver sus deudas a largo plazo (solvencia) y a corto plazo (liquidez). Se centra
en el estudio del fondo de maniobra y de las situaciones financieras y en el
analisis de ratios financieros.

@ Analisis econdémico. Estudia la estructura resultados de la empresa (cuenta
PyG) para conocer la rentabilidad de las inversiones (rentabilidad econdémica) y
las aportaciones de los socios (rentabilidad financiera).

¢QUE ¢QUE BUSCA

ANALIZA? CONOCER?

El balance  -taestructura - Porcentajes
patrimonial - Variaciones
- Las relaciones relativas y absolutas
entre las masas - Representacién
grafica
o) (" \ f - Fondo de
- Liquidez maniobra
o - Situaciones
- Solvencia financieras
A j \- Ratios financieros
4 N\ ( N\ (
ECONOMICO La cuenta de 12 estructurs de Rentabilidad
pérdidas y Ios fesultados econémica y
ganancias JL JL financiera

EL ANALISIS PATRIMONIAL estudia la estructura del patrimonio que viene reflejado

en el balance de la empresa y la evolucion de cada una de las masas patrimoniales.

Recordemos que el balance se divide en dos partes: la estructura econémica formada por
el activo, y la estructura financiera formada por el patrimonio neto y el pasivo. Por tanto, el
andlisis patrimonial va a estudiar la estructura econémica y financiera de la
empresa.

Por ello se hace un doble andlisis:

Analisis estatico > o
Ya que estudia la estructura del patrimonio en un momento dado. Q) (slisis

Andlisis dindmico )
Al estudiar la evolucion de las masas patrimoniales a lo largo de diferentes afios.

Para ello se usan varias técnicas.

Porcentajes. Permiten medir la importancia de cada masa patrimonial respecto al
total del activo, pasivo o patrimonio neto (es un analisis vertical)

respecto al afio anterior (andlisis horizontal).

Representacion grafica. Nos permite ver a simple vista la composicion del balance.

. Variaciones absolutas y relativas. Miden cuanto varia cada masa patrimonial

yrcentajes %

e Permiten medir la importancia de cada

masa patrimonial respecto al total del

activo, pasivo o patrimonio neto (es un
analisis vertical)

1. Analisis estatico

O]

e Estudia la estructura del
patrimonio en un momento

dado. —
'Iariadones absolutas y relativas

e Miden cuanto varia cada masa patrimonial

a2
=
o
<L
<
<
w
|
a2]
o
(o]

2. Analisis dindmico respecto al afio anterior (andlisis
horizontal).
e Estudia la evolucién de la =
masas patrimoniales a lo largo presentacion grafica.

de diferentes afios.

¢ Nos permite ver a simple vista la
composicion del balance.
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https://youtu.be/3Q-vGxzYB3U

ACTIVIDAD RESUELTA 1. Analisis patrimonial

Una empresa presenta los siguientes datos en dos ainos consecutivos:

Variaciones relativas y absolutas. Ahora comparamos como varian
masas entre dos afios consecutivos, tanto de manera global como en porcentaje.

Masa ANO 0 ANO 1 S
Activo no corriente 25.000 15.000 ANO O ANO 1 Var. abs. Var. rel.
Existencias 4.000 8.000 () Activo no corriente 25.000 15.000 - 10.000 -40%
Realizable 5.000 5.000 Existencias 4.000 8.000 +4.000 +100%
DISpOﬂIb|e 1.000 2.000 Realizable 5.000 5.000 0 0
Patrimonio neto 10.000 5.000 Disponible 1.000 2.000 +1.000 +100%
Pasivo No corriente 15.000 6.000 Patrimonio neto 10.000 5.000 -5.000 -50%
Pasivo corriente 10.000 19.000 Pasivo no corriente 15.000 6.000 -9.000 -60%
. A . . Pasivo corriente 10.000 19.000 +9.000 +90%
Vamos a realizar el analisis patrimonial.
Calculo de porcentajes. Vemos que se trata de un andlisis vertical, ya que en ‘ Representacién grafica
cada aflo comparamos cada masa con el total del activo o del patrimonio neto y pasivo
—
ACTIVO ANOO | % ARNO 1 % | / (" )
Activo no corriente 25.000 71,43% 15.000 50 % ACTIVO NO PATRIMONIO 26,57%
Existencias 4.000 11,43% 8.000 26,66% CORRIENTE
Rt.ealiza.ble 5.000 14,29% 5.000 16,67% 71,43% ANO 0
Disponible 1.000 2,85% 2.000 6,66% PASIVO NO CORRIENTE
TOTAL 35.000 100% 30.000 100% 42,85%
PAT NETO + PASIVO ANO 0 % ANO 1 % [_existencias 15,a3% | —T_
Patrimonio neto 10.000 28,57% 5.000 16,67% PASIVO CORRIENTE
. . | REALIZABLE 14,29% |
Pasivo no corriente 15.000 42,85% 6.000 20% 28,57%
. . [ DISPONTBLE Z,85% ]
Pasivo corriente 10.000 28,57% 19.000 63,33% —
L . 100% . 100% —
TOTA 35.000 o 30.000 6 g ACTIVO NO ) r PATRIMONIO 16,67% 1
c>3 A travé§ del a.nélisis patrimonial podemos comprobf:-ar como dentrfa del acFivo, el CORRIENTE PASIVO NO CORRIENTE
= no corriente tiene un gran peso en afo 0 (71%), y tiene pocos activos corrientes. 20% -
e Algo que se soluciona en parte en el afio 1. 50% ANO 1
EXI AS 2 %
ek e > PASIVO CORRIENTE
En cuando a la parte financiera, las deudas a corto plazo sufren un gran -~ 63.33%
~ . o . . . REALIZABLE 16,67% ’
aumento en el afio 1 (son mas del 60%) y el patrimonio neto se divide por dos y
supone apenas el 16%. Necesitamos hacer un analisis mas exhaustivo a través de | DISPONIBLE 6,66% ) 2
un analisis financiero, pero vemos que es posible que la empresa tenga problemas
de liquidez y solvencia en el futuro.
YOI,I Tuhe Andlisis patrimonial 191
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EL ANALISIS FINANCIERO estudia el equilibrio financiero a corto plazo y largo plazo a

través de la solvencia y liquidez de la empresa.

indica la

capacidad de la empresa de
convertir sus activos en
dinero para asi poder hacer
frente al pago de sus deudas
mas a corto plazo.

La solvenciafils[l=}E]

capacidad de la empresa para
hacer pago a todas sus
deudas a largo plazo. Para
ello es necesario que el valor
del activo (inversiones) sea
superior al pasivo (deudas).

ANALISIS FINANCIERO

LIQUIDEZ

L 2

Capacidad para hacer
frente a lasdeudasa
corto plazo

9 (50

SOLVENCIA

¥

Capacidad para hacer
frente a todas sus

deudasa largo plazo

o VW

para llevar inversiones rentables y a su vez afrontar el pago de las

@ Una empresa tiene equilibrio financiero, cuando es capaz de financiarse

deudas en su plazo. Es decir tiene liquidez y solvencia.

Para conseguir este equilibrio financiero es importante cumplir el principio de prudencia
financiera que dividimos en dos:

o

1. Los activos no corrientes, que son los que van a estar mucho tiempo en la
empresa, deben estar financiados por fondos permanentes, es decir, por el
patrimonio neto y el pasivo no corriente (deudas a largo plazo). Es légico, seria un error
comprar una gran maquina que nos van generar cobros durante 20 afios y pedir un
préstamo a 8 meses (pasivo corriente), ya que no habra pasado el tiempo suficiente para

generar el dinero necesario para devolver el préstamo.

P CORRIENTE DE COBROS &
? la maquina genera dinero poco a poco durante 5 afios &
A
Compramos = =
una méquina Si compramos ANC (maquinas) con deudas a CP, el dinero que
f genera la maquina no llega a tiempo para pagar la deuda.
Pedimos @ El dinero
..si tenemos que llega tarde
prestado... ' ' 'l devolverlo en un afo...

"

CORRIENTE DE PAGOS

2. Los activos corrientes, que son los elementos que se renuevan varias veces
en un ano (por ejemplo, vendemos existencias varias veces en un afo), deben estar
financiados por deudas a corto plazo (pasivo corriente), pero también por fondos
permanentes. Es necesario que el activo corriente sea mayor al pasivo corriente.

La razon de ese ultimo requisito se debe a la corriente de cobros y la de pagos:

Corriente de cobros. Las materias primas se transforman en productos (existencias),
se venden (y pasan a realizable) y mas tarde se cobran (y pasan a dinero disponible).

Corriente de pagos. La empresa para llevar su actividad tiene deudas a corto plazo
(pasivo corriente) que debe pagar con el dinero disponible en un plazo menor a un afo.

o - CORRIENTE DE COBROS l e

Compramos ... los productos 4 ..Yycuando se

] . disponible
existencias... se venden ... realizable cobran...
Si el AC es menor al PC, cuando llegan los cobros de las ventas no
tendremos suficiente para hacer los pagos de la deuda.
Pedimos o ...devolvemos
prestado ."l ...nos dan un plazo 4 4&iHA

para devolverlos... l
CORRIENTE DE PAGOS @
La idea es que la empresa coja el dinero disponible de la corriente de cobros y lo use
para hacer los pagos a medida que van surgiendo. El problema, es que el ritmo de

cobros y pagos no tiene por qué coincidir. Tal vez no vendamos las existencias a
tiempo y no podamos llegar a tiempo para hacer frente a la corriente de pagos.

Por ello, siguiendo el principio de prudencia financiera, siempre

@ guardaremos un fondo de seguridad por si tenemos algun retraso en la
corriente de cobros. Este colchon de seguridad es lo que llamamos fondo
de maniobra.

v

) 4
ek § @LA

FONDO DE MANIOBRA
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e E|l fondo de maniobra

Si los activos a corto plazo de la empresa fueran iguales a sus pasivos a corto plazo la
empresa tendria la liquidez justa (a través de sus cobros) para hacer frente a sus deudas
mas cercanas. Esto seria un riesgo ya que ante cualquier imprevisto no podriamos pagar
las deudas. Necesitamos un cierto colchén, es decir, fondos a largo plazo que financien
parte de estos activos a mas corto plazo.

EL FONDO DE MANIOBRA es aquella parte del activo corriente que esta financiada
con pasivos a largo plazo y patrimonio neto (fondos permanentes). Es un fondo de

seguridad que permite hacer frente a los posibles desajustes entre la corriente de
cobros y la de pagos.

@ El fondo de maniobra tiene doble sentido.

1. Es la parte del activo corriente que la empresa necesita para seguir el ritmo
de su actividad. Es decir, con sus activos mas a corto plazo (AC) puede pagar todas
las deudas a corto plazo (PC) y todavia tiene un margen de maniobra para posibles
inversiones o imprevistos.

=D -
J

2 Es la parte de los capitales permanentes (patrimonio neto y pasivo no
corriente) que se necesita para llevar a cabo la actividad en el corto plazo. Es
decir, la parte de los capitales permanentes que la empresa destina para financiar
una parte del activo corriente.

F —m PNC -1 ANCH
=+ - O

Capitales permanentes

. J

Hay empresas que pueden funcionar con un fondo de maniobra negativo. Por ejemplo, un
supermercado compra existencias y las paga a un plazo de 90 dias, pero en cambio, las
vende a un plazo mucho menor. Es decir, estas empresas cobran la venta de existencias
antes de que tengan que pagar a sus proveedores. Si la corriente de cobros se produce
mucho antes que la corriente de pagos, no sera necesario ese colchon de seguridad que
es el fondo de maniobra.

Youl[lif] Fondo de maniobra

e Fondo de maniobra positivo y negativo

-

A Fondo de maniobra positivo (FM >0 - AC > PC).

Cuando el fondo de maniobra es positivo, se cumple que el activo corriente es mayor que
el pasivo corriente. Gracias a ello, las empresas disponen de mas liquidez para poder
hacer frente a las deudas en corto plazo. Asi, la empresa podra pagar todas sus deudas
a corto plazo con su activo corriente y todavia le quedaran un margen para maniobrar ante
posibles imprevistos. Existe equilibrio financiero entre inversiones y financiacion y la
empresa puede desarrollar su actividad con normalidad incluso, aunque haya
retrasos en los cobros.

ACTIVO \

= PATRIMONIO
2 NO :
CORRIENTE
PASIVO NO
ACTIVO CORRIENTE
’CORRIENTE PASIVO _
y CORRIENTE

_J

B Fondo de maniobra negativo (FM <0 > AC < PC).

Cuando el fondo de maniobra es negativo el pasivo corriente sera mayor que el activo
corriente. Eso significa que parte de los activos mas a largo plazo estan financiados con
deudas a corto plazo. Como esos activos generan cobros a mas largo plazo, la empresa
puede tener problemas para pagar sus deudas a corto plazo. Cuando el fondo de
maniobra es negativo, la empresa no podra pagar sus deudas mas a corto plazo con su
activo corriente, por lo que podria no llegar a tiempo para hacer frente a sus pagos.
Existe un desequilibrio financiero.

( N 4
PATRIMONIO
NO
CORRIENTE PASIVO NO

- Ac<Pc | CORRIENTE gp s

;—F—M—io—

& AcTvo dohon
CORRIENTE

‘ CORRIENTE.-b
. J \,



https://youtu.be/dnfLrK-i_EY

e Las situaciones financieras ‘ ’ Desequilibrio financiero a corto plazo (posible suspension de pagos)

En ocasiones las empresas acumulan deudas por encima de lo deseable. La empresa
entra en una situacion financiera de desequilibrio a corto plazo cuando el activo
corriente estd financiado solo por el pasivo corriente. Los recursos generados por los
activos a corto plazo no son suficientes para hacer frente a las deudas a corto plazo y
el fondo de maniobra es negativo.

Una empresa estara en equilibrio financiero si tiene capacidad de atender a las
obligaciones de pago en los plazos previstos, sin que ello afecte al desarrollo de la
actividad de la empresa. En caso contrario, estara en desequi ilibrio financiero.

Las situaciones financieras que nos podemos encontrar son las siguientes:

Equilibrio financiero total o maxima estabilidad

Esta situacion se produce tanto activo no corriente como corriente estan financiados
completamente por Patrimonio Neto. Es decir, la empresa no tiene deudas (pasivo).

Esta situacion suele presentarse al constituirse la empresa. Como no hay deudas, la
estabilidad financiera es maxima, puesto que no existe ninguna obligacion que pagar.

( ) o h

PATRIMONIO
NETO

ACTIVO

‘‘‘‘‘‘‘‘
Higast

Equilibrio financiero normal (situacion financiera ideal)

Es una situacion mas habitual que la anterior donde la empresa tiene algunas deudas
(pasivo). En esta situacion, los fondos permanentes (patrimonio neto y pasivo no
corriente) financian no solo el activo no corriente, sino parte del corriente.

Es por tanto una situaciéon de equilibrio financiero con un fondo de maniobra

ACTIVO PATRIMONIO NETO
NO
CORRIENTE |—__
FM<0
£~ ACTIVO ~~ "] CORRIENTE
U corRiENTE |

4 Desequilibrio financiero a largo plazo (quiebra)

La empresa tiene problemas de liquidez y debe aumentar intentar aumentar el plazo
de pago con los proveedores, o no podra pagas sus deudas y debera pedir a un juez
la suspension de sus pagos.

~

El problema se vuelve aun mas grave cuando la empresa no tiene fondos propios (el
patrimonio es cero) y todos los activos se financian con deudas (pasivo). Se dice
que la empresa esta descapitalizada debido a que las pérdidas de afios anteriores han
ido acabando con los fondos propios de la empresa.

La empresa tiene un grave problema de solvencia por lo que es dificil que pueda
hacer frente a las obligaciones de pago sin vender activos o aportar mas capital. La
empresa esta en quiebra.

positivo, ya que los recursos generados por el activo a corto plazo son suficientes para
hacer frente a las deudas a corto plazo. ( N ( N
B >
ACTIVO (PATRIMONIO

NO CORRIENTE NETO

- ACTIVO
—

L
o P cmem® @0 | || B
= Activo  FM>0]  coRriente i

‘ . |
L CORRIENTE D m . \L J/
J CORRIENTE 6 Youllllif] situaciones financieras
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Resumen situaciones financieras y posibles medidas correctoras

A continuacién, un esquema resumen explicando las razones por las que surge cada situacion financiera, sus consecuencias y posibles medidas correctoras

“IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.’ “IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII'. “IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII..
*

. Pasivoigualacero ::  Posiblesfondos :1  Aceptar un cierto
: s insuficientes para - endeudamiento -
: A=PN>P=0  :: realizar sus inversiones o :
Equilibrio Fondo de maniobra La empresa no tiene Vigilar el fondo de
i q : positivo problema para pagar maniobra para que sea
inanciero norma sus deudas el adecuado
Desequilibrio Fondo de maniobra Problemas de liquidez y Renegociar deudas
financiero a corto negativo riesgo de suspension con los proveedores !\
lazo de pagos para aumentar el plazo ‘.~
P FM<0 de pago
i Patrimonio neto igual i ) _ g
: a cero ¥ Problemas de : = Aumentar el capital de
i (descapitalizacion) i solvenC|aly riesgo de : la empresa o
: = quiebra - : desaparecer X
! PN=0>A=P i it :
."'"""""""""""" ’.Illlllllllllllllllllllllllll" ..lIIIIIIIIIIIIIIIIIIII.III..-“ 195
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e Los ratios financieros

Ratios relacionados con la liquidez

Mide la liquidez. La capacidad de la empresa para hacer frente al pago de sus deudas
a corto plazo con los activos corrientes y que todavia quede un margen de seguridad.

Ratio de Liquidez - Optimo (1,5-2)

Existencias + Realizable + Disponible  AC
- PC

Ratio de Liquidez = ; -
Pasivo corriente

Ratio 1,5-2

Ratio > 2

Indica_escasez de liquidez ya que, si no vendemos algunas
existencias o hay problemas de cobro, la empresa podria tener

problemas para pagar sus deudas a corto plazo. El problema se
agrava si el ratio es menor a 1 ya que habria un serio riesgo de
suspension de pagos

Se encuentra en el ptimo y la empresa tiene una buena situacion
de liquidez. Podra hacer frente a sus deudas a corto plazo

Hay un exceso de liquidez. La empresa podria aprovechar este
exceso Y realizar algunas inversiones con las que obtener rentabilidad

Ratio de Tesoreria - Optimo (0,8-1,2)

O

Mide la capacidad de la empresa para poder hacer sus pagos inmediatos con el

disponible y realizable. Indica la liquidez mas inmediata.

Realizable + Disponible

Ratio de Tesoreria = - -
Pasivo corriente

Ratio 0,8-1,2

Ratio > 1,2

Indica escasez de liquidez inmediata. Puede haber dificultad para
los pagos mas inmediatos.

Se encuentra en el 6ptimo y la empresa tiene una buena situacion
de liquidez inmediata. Podra hacer frente a sus pagos mas cercanos

Hay un exceso de liquidez inmediata. La empresa podria
aprovechar el exceso y realizar algunas inversiones y obtener

@ Ratio de disponibilidad - Optimo (0,2-0,3)

Mide la capacidad de la empresa de pagar deudas a corto plazo con el disponible en

caja o banco. Es decir, mide la liquidez ya disponible.

Disponible

Ratio de disponibilidad = - -
pasivo corriente

Ratio 0,2-0,3

Ratio > 0,3

Escasez de liquidez ya disponible, lo que provocar problemas para
hacer frente a los pagos todavia mas inmediatos.

Se encuentra en el é6ptimo y la empresa tiene una buena situacion
de liquidez disponible. Podra hacer frente a sus pagos mas cercanos

Hay exceso de liquidez disponible. La empresa podria aprovechar
este exceso y realizar algunas inversiones y obtener rentabilidad

Youlllli[ Ratios financieros
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Pero aparte podemos ver 3 ratios mas.

Ratio de garantia o solvencia - Optimo (1,5-2)

Indica escasez de solvencia y riesgo de quiebra al no poder pagar
las deudas a largo plazo. El problema se agrava si el ratio es menor a

Ratio< 1,5 . .
. ) 1, ya que la empresa no puede pagar sus deudas ni_vendiendo todos
Mide la capacidad de la empresa para hacer frente al pago de todas sus deudas. los activos
Indica la solvencia a la empresa y riesgo de quiebra. —
. Se encuentra en el éptimo y la empresa tiene una buena situacion
Ratio 1,5-2 . .
Activo : de solvencia. Podra pagar todas sus deudas
Ratio de garantia o solvencia = Pasivo % JIMIJJJJ Qy
= i
N L Hay exceso de solvencia, |la empresa podria permitirse aumentar
Ratio>1,5 sus deudas y asi hacer inversiones con las que ganar mas
rentabilidad.
(\) Ratio de endeudamiento- Optimo (0,4-0,6) Ratio < 0.4 Poco endeudamiento. La empresa esta poco endeudada vy tal vez
14

Mide la proporcion que existe entre la financiacion ajena y sus recursos propios, de
forma que podremos saber si el montante de las deudas es el adecuado para la
cuantia de los fondos propios que posee. Es decir, mide el nivel de endeudamiento.

] ] Pasivo
Ratio de endeudamiento = - - - 4
Patrimonio Neto + Pasivo

\\) Ratio de calidad de la deuda- Optimo (0,2-0,5)

Nos muestra la relaciéon entre el pasivo corriente frente al pasivo total. Nos muestra
por tanto el porcentaje de nuestras deudas que son a pagar a corto plazo.

) ] Pasivo Corriente Lo
Ratio de calidad de la deuda = 15

Pasivo ~ ‘

Y[]u Tuhe Ratios financieros

Ratio 0,4-0,6

Ratio > 0,6

Ratio < 0,2

Ratio 0,2-0,5

Ratio > 0,5

podria aprovechar un mayor nivel de deudas para hacer inversiones

Se encuentra en el éptimo y la empresa tiene una buena situacion
de endeudamiento.

Mucho endeudamiento. La empresa esta excesivamente

endeudada lo que le puede suponer grandes costes

Muy buena calidad de la deuda. La empresa tiene pocas deudas a

corto plazo y si hay buena situacién de liquidez y solvencia, podria
endeudarse a largo plazo para hacer inversiones rentables.

Se encuentra en el é6ptimo y la empresa tiene una buena calidad
de la deuda.

Mala calidad de la deuda. La empresa tiene mucha deuda a pagar
en menos de un afio lo que podria dar problemas para pagarla.
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En la siguiente tabla vemos un resumen de los ratios financieros y cuando puede
ocurrir un exceso o escasez de liquidez o solvencia.

2]
O
b
=
o)
c
(©
c

Liquidez

Tesoreria

Disponibilidad

Garantia ~
& 4
o -
M
AN
__RaTio || FORMULA |(6PTIMO| /§\ arENCION®
i activo corriente Y 15-2 )

pasivo corriente

D

,realizable + disponible\

- (
2
- : . [ 0’8 ) 1’2
pasivo corriente
\ v /
P b b
disponible 02-03
pasivo corriente ’ ’
L - 4 < )
GARANTIA activo J 1,5 =2
pasivo
>
ENDEUDAMIENTO pasivo 0,4-0,6
pat neto + pasivo
CALIDAD DE pasivo c?rrlente 0,2-0,5
LA DEUDA pasivo

> OPTIMO J
Z

< ' [Excesodeliquide

> OPTIMO
Exceso de solvencia

< OPTIMO
Escasez de solvencia

Si detectamos un exceso o escasez de liquidez o solvencia estaremos en
desequilibrio financiero, y sera necesario llevar alguna de las siguientes medidas

correctoras.

MEDIDAS CORRECTORAS

Exceso de liquidez

La empresa tiene un
exceso de AC muy por
encima de sus deudas a
corto plazo

Escasez de liquidez

La empresa puede
tener problemas para
hacer frente a sus pagos
mas inmediatos con sus
activos corrientes

Seria conveniente invertir el exceso en otros
activos para obtener una rentabilidad
interesante.

- Vender algunos activos no corrientes vy
cobrarlos en efectivo para asi tener disponible.
- Renegociar un aumento en el plazo de las
deudas.

- Pedir un préstamo a largo plazo y pagar la
deuda a corto plazo.

PLEREREREREREREREREREREREREREREREREREREREREREREDR IS
*

No es un problema grave, pero se puede
aceptar un mayor endeudamiento para asi
realizar inversiones con el objetivo de
aumentar su rentabilidad.

eSEUEENEEEEEEEEm,
®sssnnnnnnnnnns®

*
*

AN NN NN EEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEERS

"I EEE NN NN NN NN NN NN NN NN NN NN EEENEEEEEEEEEEEEEEEEN,
* *

Hay riego de quiebra. La Unica solucién es
realizar una ampliaciéon de capital con nuevas
aportaciones de los socios.

guEEEEEEEEEEEEN,
YasssnssnnmEnnn?®

* *
Y sussssEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEsEEmEmmms?
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ACTIVIDAD RESUELTA 2. Analisis financiero (1) Ratio de Liquidez - Optimo (1,5-2)

Una empresa presenta un balance con la siguiente situacion:

Ratio de Liauidez = activo corriente _ 9.000 ~ 995
ACTIVO PATRIMONIO Y PASIVO atio de Liquidez = pasivo corriente = 2000 % =
Inmovilizado . Fondos propios
Existencias . Pasivo no El ratio de liquidez pone de manifiesto la capacidad de la empresa para hacer frente

al pago de sus deudas que vencen a corto plazo a través de sus activos corrientes.
Este dato nos indica que, por cada euro de deudas a corto plazo, la empresa tiene
2,25 de activo corriente

Realizable . iy corriente
Disponible . Pasivo corriente

El ratio de 2,25 esta por encima a 2, e indica que la empresa presenta
un exceso de liquidez. Esto significa que la empresa puede tener
algunos activos corrientes improductivos que podrian ser invertidos y
obtener una rentabilidad.

a) Realiza el analisis financiero estudiando el fondo de maniobra, la situacion Ratio > 2
financiera en la que se encuentra la empresa y el ratio de liquidez y solvencia.

Fondo de maniobra

El fondo de maniobra es un fondo de seguridad de la empresa que le va a permitir Ratio de garantia o solvencia - Optimo (1,5-2)
seguir realizando sus inversiones y llevar su actividad normal en el corto plazo. Con los
datos conocidos de la empresa calcularemos el fondo de maniobra (FM) mediante la

. . . activo  20.000
siguiente formula: Ratio de Solvencia o Garantia = = =2 l©@

pasivo ~ 10.000

A o m _— n Mientras que la liquidez nos habla de la capacidad para afrontar los pagos

FM= (5.000 + 2.500 + 1.500) — 4.000 = 5.000 a corto plazo, la garantia nos habla de la capacidad de la empresa de pagar sus deudas

en general. Una empresa puede tener problemas de pago en un momento puntual

La empresa tiene un fondo de maniobra positivo. Con sus activos corrientes podra (liquidez) pero ser extremadamente solvente debido simplemente a que tiene un gran
pagar sus deudas a corto plazo y todavia tendra un margen de seguridad. activo no corriente y escaso activo corriente en ese momento.

Situacion financiera l Si el ratio fuera menor que 1 la empresa no podria pagar sus deudas ni vendiendo

Al tener un fondo de maniobra positivo podemos decir que la empresa se encuentra en todo§ sus gctlvos, p.or lo que estaria en quiebra técnica. Por ello a este ratio se le llama
. ‘. . . . . de distancia a la quiebra.

una situacion de equilibrio financiero normal (es la segunda de las situaciones

que estudiamos). Los recursos generados por el activo corriente son suficientes para

hacer frente a las deudas a corto plazo y hay un margen de seguridad.

( ACTIVO W PATRIMONIO\

NO CORRIENTE NETO

Nuestro ratio nos indica que por cada euro de deudas, la empresa

Ratio 1,5-2 tiene 2 euros de activo en cada afio. Vemos que la empresa se
encuentra en una buena situacion de solvencia al estar dentro del
Optimo.

[
| | -==| PAsIVONO
= Activo  [FM>0]  coRriente
S
J ORRIENTE

MEDIDAS CORRECTORAS Q

Ante el exceso de liquidez podemos dar la recomendacidon de invertir el
exceso en otros activos para obtener una rentabilidad interesante

Youll'lil] Eiercicio resuelto ratios financieros 1 199
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ACTIVIDAD RESUELTA 3. Analisis financiero (2)

Una empresa presenta un balance con la siguiente situacion:

PATRIMONIO Y PASIVO

Fondos propios
Pasivo no

ACTIVO

Inmovilizado
Existencias
Realizable corriente

Pasivo corriente

Disponible

a) Realiza el analisis financiero estudiando el fondo de maniobra, la situacion
financiera en la que se encuentra la empresa y el ratio de liquidez y solvencia.

Fondo de maniobra

El fondo de maniobra es aquella parte del activo corriente que esta financiada con
pasivos a largo plazo y patrimonio neto.

& T =D -

FM = ACTIVO CORRIENTE - PASIVO CORRIENTE =40 + 50 + 10 — 120 = - 20

La empresa tiene un fondo de maniobra negativo por lo que se encuentra en riesgo de
suspension de pagos. Es decir, la empresa no tiene fondos suficientes para poder hacer
frente a sus pagos mas a corto plazo.

Ratio de Liquidez - Optimo (1,5-2)

o activo corriente 100
Liquidez = —— X =-—= 10,83
pasivo corriente 120 —

Yo,
Wi
g

El ratio de 0,83 esta muy por debajo de 1,5, e indica que la empresa
presenta escasez de liquidez. Esto significa que la empresa puede
tener problemas para pagar sus deudas a corto plazo (como ya nos
establecia el fondo de maniobra)

Ratio< 1,5

i Ratio de garantia o solvencia - Optimo (1,5-2) |

activo 420
pasivo 360

Solvencia o garantia = =1,16

Nuestro ratio nos indica que por cada euro de deudas, la empresa

tiene 1,16 euros de activo en cada afio y se acerca peligrosamente
a ese valor de 1 de riesgo de quiebra. Como la empresa esta por

Ratio< 1,5

Situacion financiera

Al tener un fondo de maniobra negativo podemos decir que la empresa se encuentra
en una situacion de desequilibrio financiero a corto plazo (es la tercera de las
situaciones que estudiamos). La empresa cuenta con problemas de liquidez para
pagar sus deudas a corto plazo.

PATRIMONIO NETO

PASIVO NO CORRIENTE '

ACTIVO
NO
| CORRIENTE

“
<
A
o

g2 ACTIVO CORRIENTE

| CORRIENTE )

debajo del 6ptimo, existe escasez de solvencia.
MEDIDAS CORRECTORAS &

Ante la escasez de liquidez, la empresa puede tener problemas para hacer frente
a sus pagos mas inmediatos con sus activos corrientes. Se recomienda:

- Vender algunos activos no corrientes y cobrarlos en efectivo para asi tener
disponible.

- Renegociar un aumento en el plazo de vencimiento de las deudas

- Pedir un préstamo a largo plazo para pagar la deuda a corto plazo

LNl CH EWCET o C-r e LN\ [ F-W La empresa tiene problemas para pagar todas sus
deudas con sus activos. Es un grave problema que puede llevar a la quiebra. Se

recomienda:

- Realizar una ampliacién de capital con nuevas aportaciones de los socios

-Dar entrada como socios a acreedores de la entidad transformando el importe de su

deuda en aportacién al capital social, con lo que el pasivo disminuye.

YOII Tube Ejercicio resuelto ratios financieros 2
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® Rentabilidad econdmica = rendimiento del activo.

EL ANALISIS ECONOMICO de la empresa se basa en el analisis de la cuenta de

beneficios y de generar rentabilidad.

+ INGRESOS DE EXPLOTACION @

Ventas anuales

- GASTOS DE EXPLOTACION @
Aprovisionamientos

Gastos de personal
Otros gastos de explotacion
Amortizacion del inmovilizado

A)) RESULTADO DE EXPLOTACION (8AIl) = €)= @)

.

+ INGRESOS FINANCIEROS (intereses recibidos)

- GASTOS FINANCIEROS (intereses pagados)

,.REsumno FINANCIERO gﬂ:ﬂ

| \ RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) = \A))'l'

- IMPUESTO DEL BENEFICIO F78"¥.ErETS 3 ‘BAI
= c)=0)

e

D ) RESULTADO DEL EJERCICIO

e

e Beneficio y rentabilidad no es lo mismo.

La cuenta de pérdidas y ganancias nos da el beneficio de la empresa, es decir la
diferencia entre los ingresos y los gastos de la empresa. Sin embargo, la rentabilidad
nos relaciona estos beneficios con la inversiéon que ha realizado una empresa.

Por ejemplo, si una empresa gana 10.000 euros y ha invertido 1.000 y otra gana 20.000
pero ha invertido 5.000, la primera sera mas rentable, ya que ha multiplicado su
inversion por 10, mientras que la segunda “solo” la ha multiplicado por 4.

En el analisis econémico estudiaremos la rentabilidad econdmica y la financiera.

| »
L | »

Diferencia entre los ingresos
y los gastos de la empresa
(se expresa en euros)

Beneficio ganado sobre la
cantidad invertida (se
expresa en porcentaje)

pérdidas y ganancias de la empresa y la capacidad que tiene la empresa para obtener

Y[]u Tlll]e Rentabilidad econémica y financiera

LA RENTABILIDAD ECONOMICA mide el rendimiento del activo. Es decir, muestra el
beneficio que obtenernos por cada euro invertido en la empresa. Por ello relaciona

el beneficio antes de intereses e impuestos con el activo.

El resultado nos indicaria cuantos euros obtiene la empresa de

resultado de explotaciéon (beneficio antes de intereses e impuestos) @
por cada euro invertido en la actividad. Es decir, es la tasa a la que

los activos son remunerados.

Esta formula la podemos desagregar en la siguiente.

|
ACTIVO
L T ) | T J

Que nos indica los beneficios por unidad vendida. Es decir, podriamos aumentar
la_rentabilidad econdémica si aumentamos los precios. (Esta tactica podria ser
interesante para productos de caros como perfumes). Otra opcion es mantener el
precio, pero disminuir los costes unitarios, algo que también aumenta el margen.

Es decir, podriamos aumentar la rentabilidad econdmica si conseguimos aumentar
nuestras ventas. con el mismo activo. Para ello hay que aprovechar mejor la
capacidad productiva. Esta tactica suele hacerse para productos de compra mas
habitual y con elevada competencia, ya que las empresas operan con margenes
muy reducidos que ya no pueden modificarse. Por ejemplo, un restaurante con
mucha competencia no podra modificar precios ni costes y por tanto mantendra el
margen. En esa situacion la unica posibilidad de mejorar la RE sera aumentando
su rotacion, es decir aprovechando mejor su activo para conseguir vender a mas
clientes con las mismas mesas. '

(
Por tanto, podemos aumentar la RE si aumenta el margen o la rotacion.

c
0
(3]
©
vt
o
(14



https://youtu.be/ngZfze6m-h4

e Rentabilidad financiera = rentabilidad para accionistas

LA RENTABILIDAD FINANCIERA nos indica los beneficios netos que estamos
obteniendo en relacidn a los capitales aportados por los socios. Por ello relaciona el

beneficio neto y el patrimonio neto.

RENTABILIDAD

<) @

El resultado nos indicaria cuantos euros obtiene la empresa de beneficio neto por
cada euro de patrimonio neto. Es decir, es la rentabilidad de los accionistas.

FINANCIERA

Esta formula la podemos desagregar en la siguiente.

RENTABILIDAD Il x
FINANCIERA B

x

Margen

Apalancamiento

1. El primer componente es el margen. Es diferente al de la RE ya que ahora
contamos con el beneficio neto y no el BAII.

I
C:

2. El segundo componente es la rotacion del activo respecto a las ventas.

3. El tercer componente es el apalancamiento. Este nos muestra la relacion entre
activo y fondos propios. Cuanto mayor sea el cociente mayor es la diferencia entre activo
y fondos propios y por tanto también sera mayor el pasivo (recuerda: A=PN+P)

Por tanto, podremos aumentar la rentabilidad financiera si:

Aumenta el Aumenta la Aumenta el
Margen Rotacion Apalancamiento
se_consigue SI ...... se consigue Ssi...... se consiiue Siuee
Suben los ETELN Aumentan las Aumentan las
precios costes por ud deudas

Youll'lil}] Rentabilidad econémica y financiera

ventas con el
mismo activo

Pero, ;Cémo podemos aumentar la rentabilidad si aumentamos las deudas? Para ello
tenemos que entender el efecto apalancamiento.

® El efecto apalancamiento: la relacion RE — CFA

EL APALANCAMIENTO FINANCIERO es la utilizaciéon de deudas para aumentar la

cantidad de recursos que podemos destinar a una inversiéon. Al invertir mas,

generamos un “efecto palanca” que puede aumentar la rentabilidad.

Se produce un efecto apalancamiento cuando la empresa al endeudarse puede aumentar
la rentabilidad financiera. ; Como puede ser esto? La respuesta viene determinada por el
coste de las deudas (el tipo de interés). Si pedimos dinero por ejemplo a un 5% de interés
y luego obtenemos un rendimiento con esos fondos superior al 5% entonces nuestra
rentabilidad financiera aumenta.

Para ello hay que considerar el coste medio de la financiacion ajena de la empresa o coste

del endeudamiento.
0
e
Teniendo en cuenta este ratio, podemos determinar el signo del apalancamiento,
comparandolo con la rentabilidad econémica:

COSTE DE LA

FINANCIACION AJENA [l
(CFA)

Si la rentabilidad que obtenemos con las inversiones (RE), es mayor que el
tipo de interés del dinero que pedimos prestado (CFA), entonces sale
rentable pedir prestado para invertir. Por tanto, la rentabilidad financiera
aumenta con las deudas.

oo

Efecto apalancamiento negativo RE<CFA

Si la rentabilidad que obtenemos con las inversiones (RE), es menor que el
tipo de interés del dinero que pedimos prestado (CFA), entonces NO sale
rentable pedir prestado para invertir. Por tanto, la rentabilidad financiera
disminuye con las deudas.

. ... efecto apalancamiento financiero
Si RE < CFA negativo (NO sale rentable pedir prestado)
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< La rentabilidad financiera nos dice el beneficio neto que hemos obtenido por cada 100
euros de fondos propios. Por tanto, puede ser una buena medida para saber la
remuneracion de los accionistas.

ACTIVIDAD RESUELTA 4. Ejercicio basico

Una empresa tiene un activo de 10.000 € y un pasivo de 6.000. El tipo de
interés a pagar por las deudas es del 5%. Los ingresos de explotacion
son 3.000 y los gastos de explotacién 2.000. El tipo impositivo a pagar
es del 25%. Calcula la rentabilidad econémica y financiera.

Primero necesitamos calcular los fondos propios, es decir, el patrimonio neto. Para ello
partimos de la ecuacion fundamental de la contabilidad.

PATRIMONIO I} easivo @
1oooo PATRIMONIO + B

RENTABILIDAD B. Neto
% 100
FINANCIERA

a) Calcular la rentabilidad econémica de la empresa.

En primer lugar, es interesante hacer una mini cuenta de pérdidas y ganancias en la que
veamos los principales conceptos que necesitamos

+ INGRESOS DE EXPLOTACION == 3.000 € @
- GASTOS DE EXPLOTACION == 2.000 €
A )) BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS @)~ @)= 1.000 € |

~ —
| +INGRESOS FINANCIEROS .
- GASTOS FINANCIEROS"® (5% * pasivo) mm  300€ 8
RESULTADO FINANCIERO ©+©0 =-300¢

Q | a BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) a)+(8) =m 700€

V- a

RENTABILIDAD
FINANCIERA

%100 = [EERFLZ

La empresa obtiene1 3,12 euros de beneficio neto por cada 100 euros
aportados por los accionistas

ACTIVIDAD RESUELTA 5. Varias opciones

P 0000000000000000000000000000000000000000000000000000

- IMPUESTO DEL BENEFICIO (25% * 700) = 175¢€ 9

( D ) BENEFICIONETO )-@ = 525¢ |

NOTA: Para calcular los gastos financieros tenemos que multiplicar el tipo de interés por
el pasivo (5% * 6.000 = 300).

La empresa UNIVERSIADA, S.A. dedicada a la fabricacion de componentes para
bicicletas y ciclomotores posee un activo total que asciende a 30 millones de
euros. Con esta inversion ha obtenido en el ultimo ejercicio un beneficio antes de

intereses e impuestos de 5,5 millones de euros (tasa impositiva 30%). Se pide:
Empezamos calculando la rentabilidad econémica, que nos dira el beneficio obtenido por

la empresa antes de intereses e impuestos por cada 100 euros que ha invertido. a) Calcular la rentabilidad economica de la empresa.

a) Empezamos calculando la rentabilidad econémica, que nos dira el beneficio obtenido
por la empresa antes de intereses e impuestos por cada 100 euros que ha invertido.
° Como ya tenemos los datos que necesitamos, no es necesario hacer ningun calculo mas:

BAII
0 (D
1.000€

— - % 100 = : BAIl La empresa obtiene
10.000€ : = -X1°° 18,33 € de beneficio
: antes de interés e
. . 3-500.000 X 100= impuestos por cada 100
La empresa obtiene 10 € de beneficio antes de interés e impuestos por cada 100 . - - euros gue ha invertido.
euros gue ha invertido. .
l......-...............-..............-...........-.................o-;..........-..............-...............-.............. 203
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RENTABILIDAD [l
FINANCIERA |mm

b) Calcular la rentabilidad financiera, en caso de que se financie exclusivamente con
capital propio.

La rentabilidad financiera nos dice el beneficio neto que hemos obtenido por cada 100
euros de fondos propios. Por tanto, puede ser una buena medida para saber la
remuneracion de los accionistas.

En este caso, la empresa no tiene pasivo, ya que todo el activo es financiado por fondos
propios.

ACTIVO

— Patrivonio IR g
NETO
e = EXE -+

Esto implica que no tendra que pagar intereses.

Para llegar al beneficio neto, s6lo tenemos que restar los impuestos del BAII.

(1)
()

@/) BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS @)~ @) == 5.500.000 €J

+ INGRESOS DE EXPLOTACION
- GASTOS DE EXPLOTACION

+ INGRESOS FINANCIEROS -

- GASTOS FINANCIEROS (% interés* pasivo) gm 0
©+0 = o

{ E) BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAl)  »)+ (8) =5.500.000€

< B , RESULTADO FINANCIERO

- IMPUESTO DEL BENEFICIO (30% * 5.500.000) == 1.650.000€ B

< D > BENEFICIO NETO @-e=3.850.000€

~ RENTABILIDAD == :
GE B FINANCIERA La empresa obtiene

12,83 euros de beneficio
neto por cada 100 euros
aportados por los
accionistas

B. Neto

3.850.000

% 100 = [EEXE

YoulR'li Ejercicio UNIVERSIDADA resuelto

% 100

c) Calcular la rentabilidad financiera, suponiendo que se financia con un 60% de
capital propio y un 40% con capital ajeno, teniendo este ultimo un coste del 14%.

Si la empresa se financia con un 60% de capital propio (patrimonio neto) y un 40% de
capital ajeno (pasivo), tendremos:

0 - G +
f— ACTIVO f—
[ PN | —60%"— 18.000.000
[ ] Pasivo ERLZET A0 B 12.000.000

Ahora del BAIl restaremos primero los intereses y luego los impuestos

{.)
)

@/) BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS (@ '@= 5.500.000
B

0.000.0000

+ INGRESOS DE EXPLOTACION
- GASTOS DE EXPLOTACION

| +INGRESOS FINANCIEROS = 0

- GASTOS FINANCIEROS"'? (14% * pasivo) mm 1.680.000€

RESULTADO FINANCIERO ©+© =-1.680.000¢

®

‘ a BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI)

- IMPUESTO DEL BENEFICIO (30% * 3.820.000) mm 1.146.000€ e

‘ D }BENEFICIONETO

NOTA: Ahora como tenemos pasivo, la empresa tendra que pagar unos intereses. Por
tanto, los gastos financieros seran el resultado de multiplicar el tipo de interés por el
pasivo (14% * 12.000.000 = 1.680.000)

»)+(s) = 3.820.000€

(<)~ @ =2.674.000€

Ahora podemos calcular la nueva rentabilidad financiera en la que, con los nuevos datos,
tanto beneficio neto como patrimonio neto han cambiado. @
B. Neto

q‘\ RENTABILIDAD [l
FINANCIERA | -
2.674.000

La empresa obtiene 14,85
euros de beneficio neto
por cada 100 euros

aportados por los
accionistas.

% 100

RENTABILIDAD p

¢ 100 = [ETEEZ

FINANCIERA
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ACTIVIDAD RESUELTA 6. Repaso

La empresa AVANZ, SLL presenta un activo total de 4.500.000 euros, los accionistas
han aportado 2.500.000 euros y el resto ha sido financiado mediante préstamos, por
los que se paga un interés del 10%. El tipo impositivo del impuesto sobre beneficios
es del 25%, y el resultado de explotacion o BAll es de 500.000 euros. Se pide: calcular
la rentabilidad econémica y financiera.

En primer lugar, es interesante hacer una mini cuenta de pérdidas y ganancias en la que
veamos los principales conceptos que necesitamos

+INGRESOS DE EXPLOTACION == 3.000 € @
- GASTOS DE EXPLOTACION == 2.000 €
BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS @ -@: 1.000€ I
+ INGRESOS FINANCIEROS —

N

0

|
- GASTOS FINANCIEROS™!2 (5% * pasivo) mm  300€

A,

( B ? RESULTADO FINANCIERO ©+:© =-300¢

( | a BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAl)  »)+(z) &= 700€
- IMPUESTO DEL BENEFICIO (25% * 700) = 175€ e

( D ) BENEFICIONETO ©)-@ = 525¢

NOTA: para calcular los gastos financieros tenemos que calcular el tipo de interés (i) por
las deudas de la empresa (pasivo). Para conocer el pasivo partimos de la ecuacion
fundamental de la contabilidad.

activo JE—J PATRIMONIO FTY  pasivo
NETO

4.500.000 lE— 2500000 A PAsivo
PASIVO J—J 2.000.000€

FINANCIEROS

GASTOS =- £ A 2.000.0006 — 200.000
FINANCIEROS

L
Empezamos calculando la rentabilidad econémica, que nos dira el beneficio obtenido por ¢
la empresa antes de intereses e impuestos por cada 100 euros que ha invertido.

500.000

La empresa obtiene 11,11 € de beneficio antes de interés e impuestos por cada
100 euros que ha invertido.

9 100 = 11,11%

La rentabilidad financiera nos dice el beneficio neto que hemos obtenido por cada 100
euros de fondos propios. Por tanto, puede ser una buena medida para saber la
remuneracion de los accionistas.

RENTABILIDAD
FINANCIERA

RENTABILIDAD
FINANCIERA

La empresa obtiene 9 euros de beneficio neto por cada 100 euros aportados por
los accionistas
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ACTIVIDAD RESUELTA 7. PyG y rentabilidad

SELECTIVIDAD GALICIA 2023. La empresa JOSNIA S.A. presenta la siguiente
informacion relativa a los ingresos y gastos del ultimo ejercicio econoémico (valores
expresados en euros):

Salarios del personal: 200.000 Intereses pagados por deudas: 3.400

Ingresos financieros: 150 Ventas totales: 530.000

Coste de las mercancias vendidas: 290.000 Amortizaciones: 3.400

Se pide:

a) Determine el resultado de explotacion.

b) Calcule el resultado del ejercicio después de impuestos si el tipo impositivo del
Impuesto sobre Sociedades es del 25 %.

c) Calcule la rentabilidad financiera, teniendo en cuenta que el valor de los recursos
propios de la empresa es de 100.000 euros.

SOLUCION

El apartado a y b lo podemos calcular haciendo la cuenta de PyG

3. INGRESOS DE EXPLOTACION 530.000
Ventas totales 530.000
4. GASTOS DE EXPLOTACION 493.400 Q
Coste de las mercancias vendidas 290.000
Salarios del personal 200.000
Amortizaciones 3.400
\A)) RESULTADO DE EXPLOTACION (BAII) (1-2) 36.600
| 3. INGRESOS FINANCIEROS 150
4. GASTOS FINANCIEROS
3.400
Intereses por deudas
3.400
e RESULTADO FINANCIERO (3-4) -3.250
@RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (A+B) 33.350
5. IMPUESTOS SOBRE BENEFICIOS | g 335 ¢ é
(25% *33.350)
RESULTADO DEL EJERCICIO (C-5) 25.012,50

c) Rentabilidad financiera:

La rentabilidad financiera nos dice el beneficio neto que hemos obtenido por cada 100
euros de fondos propios. Por tanto, puede ser una buena medida para saber la
remuneracion de los accionistas.

RENTABILIDAD

FINANCIERA

25.012,5

RENTABILIDAD % 100 =

FINANCIERA -
‘ & ersessnsns s

B : Laempresaobtiene 25,01 euros de beneficio neto por
- cada 100 euros aportados por los accionistas.

:::::::::::::: SN NS I NSNS EEESEEENSEEEESENEEEENEEEEEE?
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PRODUCTO FINAL. ANALIZAMOS LAS CUENTAS.

Una vez que hemos elaborado nuestro balance en la unidad anterior, vamos a analizar las
cuentas de nuestra empresa.

Para realizar esta tarea debemos completar 2 fichas,
que conforman el analisis de las cuentas que puedes
descargar aqui: “plantilla “analisis de las cuentas”

INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR LA FICHA 1

Reflejamos todos los ingresos y gastos de la empresa

En esta tarea tenemos que hacer uso de un poco de imaginacion. Vamos hacer
suposiciones de cuantos ingresos y cuantos gastos tendremos durante nuestro primer
afo de empresa. Tienes que tener en cuenta absolutamente todo por qué tenemos ese

ingreso o ese gasto.

LISTA DE INGRESOS Y GASTOS EXPLICACION DEL DATO

—

® s s o 0 o 0

GASTOS

o\

LISTA DE INGRESOS Y GASTOS EXPLICACION DEL DATO

. INGRESOS
Ejemplo: Este dato se obtiene por la l
* Ingreso por ventas = 120.000 venta de 1000 unidades a I!
euros 120 euros cada una. 1|8
GASTOS
Son los gastos por la luz,
internet, agua y teléfono
*  Suministros = 2.000 euros en 12 meses.

g\

INSTRUCCIONES PARA COMPLETAR LA FICHA 2

PASO 1. Con los datos obtenidos en el cuadro 1 elaboramos nuestra cuenta de
pérdidas y ganancias. Esto nos permitira saber nuestro resultado del ejercicio.

PASO 2. Calcularemos la rentabilidad econémica y rentabilidad financiera e
interpretaremos los datos. Para ello necesitaremos los datos de activo y patrimonio
neto que calculamos en la tarea de la unidad anterior.

+ INGRESOS DE EXPLOTACION

- GASTOS DE EXPLOTACION

L2)

I CORC)
RESULTADO
| FINANCIERO |
€ | \‘9):8

€©-©@

@) RESULTADO DE EXPLOTACION (BAIl) =
- | + INGRESOS FINANCIEROS

- GASTOS FINANCIEROS (% interés* pasivo)

q a RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) ==

- IMPUESTO DEL BENEFICIO (25% * BAI)

‘ D ’RESULTADO DEL EJERCICIO

CALCULAR LA RENTABILIDAD

FINANCIERA
« BAIl B. Neto

= || x
o oveto.

INTERPRETACION:
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Con 25 afios le dijeron a Edu que se hacia cargo de la empresa de su padre.
De la noche a la mafiana, se encargaba de toda la administracién. -Pero
papa ¢;qué demonios es administrar una empresa?-. La pregunta de Edu no
era baladi. Administrar una empresa requiere llevar a cabo una serie de
funciones de manera constante para conseguir unos objetivos. En todo este
tema conoceremos todo lo que tuvo que aprender Edu para poder ser el
eficiente administrador que es hoy en dia. Empecemos.

e Concepto y funciones de la administracion o direccién

LA ADMINISTRACION o DIRECCION DE LA EMPRESA son las funciones que realizan

los directivos de la empresa para coordinar todos los elementos materiales y
humanos de la misma dentro de un entorno para conseguir unos objetivos.

Asi, diferenciamos cuatro funciones administrativas o funciones directivas.

En esta funcién determinamos cuales son los objetivos que deseamos
conseguir y como los vamos a conseguir a través de diferentes
estrategias.

ORGANIZACION

Consiste en establecer la estructura organizativa de la empresa, distribuir
las tareas entre los miembros de la organizacién y sus responsabilidades
y determinar las relaciones de autoridad entre todos ellos.

En esta funcién se trata de orientar a los recursos humanos para que
consigan los objetivos de la empresa. Dentro de esta direccion las tres
sub-funciones mas importantes son la motivacion, el liderazgo y la

comunicacion.

Es la comparacion de los objetivos que hemos conseguido con los que
habiamos planificado. Por tanto, con esta funcidon podemos comprobar si
los resultados reales se alejan de lo que habiamos previsto y asi podemos
hacer las correcciones oportunas.

You Tuhe La administracion de la empresa

Obviamente, la planificacion es la primera de las funciones y va a
orientar las demas, ya que segun los objetivos que fijemos, actuaremos
de una manera u otra.

) =&
'A. /'
B

contror  [LUTTTEY ;1. THTI[ [ ORGANIZACION

" 4

’P\si'h 1 :i

o

® Los niveles directivos

Como hemos dicho, los directivos son sos encargados de llevar a cabo la administracion o
direccion de la empresa, pero podemos hablar de 3 niveles.

1. La alta direccion. Formada por el presidente y los altos cargos de la empresa que
normalmente toman las decisiones estratégicas (a largo plazo) de la empresa.

2. El nivel intermedio. Suelen ser los responsables de areas o de departamentos y se
encargaran de garantizar que se ejecuten los planes de la alta direccion.

3. Nivel de gestion. Son los encargados o responsables de asignar a los trabajadores las
diferentes tareas y que controlan y evaltuan el trabajo de estos en el dia a dia. Por tanto,
ponen en accion las érdenes del nivel intermedio y estan en contacto con los trabajadores

ACLARACION. Existe cierta confusion en los términos de administracion, direccion y
gestion. En los libros y en los examenes nos podemos encontrar dos situaciones:

a) Que como en este libro la funcién general llevada a cabo por los directivos se llame
“funcion de administraciéon” y esta se divida en 4 funciones: planificacion,
organizacion, direccion y control”

b) Que lo que aqui hemos llamado “administracién” se llame “funcién de direccién” y
se divida en 4 funciones: planificacién, organizacion, gestion y control” j
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Lo primero que le dijo su padre a Edu era que tenia que hacer una planificacion. Tenia que
decidir no sélo que pretendia conseguir (objetivos), sino como iba a hacerlo (estrategias).
— Pero papa, si no tengo ni idea de qué tenemos dentro de la empresa, ni de quiénes son
nuestros competidores o clientes - El padre miré a Edu con una sonrisa y le pregunté que
creia entonces que tenia que hacer primero. Después de pensar Edu lo tuvo claro:
cualquier planificaciébn empieza con un analisis de la situacion.

LA PLANIFICACION consiste en fijar unos objetivos a partir del punto de partida de la
empresa, establecer unas estrategias y politicas pata conseguirlos, teniendo en

cuenta los recursos que tenemos.

Para llevar una buena planificacion tenemos que seguir las siguientes 6 fases o etapas:

@ Analisis de la situacion ()74}, Como ya vimos en el plan de
marketing, toda planificacion empieza haciendo un analisis externo y otro interno.

- El analisis externo nos permitia estudiar los factores que rodeaban a la g
empresa y asi conocer las oportunidades y amenazas de la empresa. l

- El analisis interno consiste en analizar la propia empresa, para ver aquellos puntos
donde puedo tener ventajas con la competencia. El analisis nos debe dar las fortalezas y
debilidades de la empresa.

Este doble analisis nos permite ver la conocida matriz DAFO de la empresa con
| la que sabremos el punto de partida de la empresa (ddénde estoy).

UM ERET#) Una vez que sabemos el

Fijacion de objetivos
punto de partida debemos fijar los objetivos que queremos conseguir. Ya en el tema
1 distinguiamos los siguientes niveles de objetivos:

- La mision es el propdsito de la empresa, es decir, explica la razén de la & v
existencia de la misma. Responde a preguntas como ¢Quiénes somos? *A

¢ por qué existimos? e

- La visién es una guia general de donde la empresa desea estar en el @EU é};ﬁ

futuro. Responde a preguntas como ¢qué queremos ser?

- Los objetivos estratéqgicos a largo plazo. Son todas las metas que se
propone la empresa conseguir en un plazo de 1-5 afios, en funcién de su
mision, su vision y su situacién actual.

- Los objetivos operativos (o tacticos) a corto plazo. Son objetivos mas '3
corto plazo (menos de 1 afo) que se establecen normalmente por @
departamentos. Conseguirlos ayudara a conseguir los objetivos generales.

YOII Tuhe La funcién de planificacion

A N ELRENENEEEY Tenemos que decidir qué
estrategia usaremos para superar a nuestros competidores. Para ello la empresa
puede decidir dos grandes estrategias competitivas:

competidores para poder ofrecer un producto mas barato y asi aumentar su
demanda.

- Liderazgo en costes. Buscar producir a costes mas bajos que los ?/A
S

- Diferenciacién. Tratar de que su producto sea percibido como unico por los clientes y
asi aumentar su demanda.

Q

@ Implantar la estrategia ;qué acciones llevaremos a cabo?).J3EIER e[
implantar la estrategia tenemos que fijar unas politicas, procedimientos y reglas.

Una vez decidida esta estrategia, vimos que la empresa elegia su
segmentacion y su posicionamiento.

- Las politicas. Son principios basicos que le sirven a la empresa para tomar decisiones.
Es una guia que define la forma de pensar y de actuar de manera general de la empresa.

- Los procedimientos. Son los pasos que tenemos que seguir para realizar una accion
determinada. Es una guia de como actuar en situacion muy concreta
egag
___J,“_."\ '\"\

5 Nos
indica las necesidades de dinero (gastos) para poder llevar a cabo el plan marcado.
También suelen incluir la previsién de ingresos a través de las unidades vendidas.

el AR e el e ey Sile U= [s¥dF En la dltima fase comparamos los

resultados reales con lo planificado. Se hace de manera periédica para poder llevar
a cabo correcciones. Tan importante es esta Ultima fase que se considera una
funcién diferente a la planificacién, y por ello la veremos con mas calma en el ultimo
apartado.

- Las reglas. Indican lo que se debe de hacer siempre en una determinada
situacion. No admite interpretaciones.

Disefio de
estrategias

Analisis
situacion

Establecer
presupuesto

Control de lo
planificado

Implantar
estrategias
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IS

GResgonsabilidades ]

Toma todas las decisiones

Una vez que hemos realizado la planificacion, llega el momento de organizar todos los
recursos humanos y materiales con los que cuenta la empresa.

2 . . Departamentos importantes
LA ORGANIZACION consiste en establecer la estructura organizativa de la empresa, ' } :
distribuir las tareas entre los miembros de la organizacion y sus responsabilidades y oS o
determinar las relaciones de autoridad entre todos ellos. 8 O)° Dep. Comercial: DeD: Contabllldad:‘ Dep. Produccién: -
- Ana Daniel Maite -
. L, . 0 Lleva las Supervisa
e La organizacién formal e informal Heva todo &3/ cuentas de la 9 toda la

A empresa produccién

Uno de los elementos clave de una empresa es como se relacionan las personas entre si. marketiog

Es muy importante establecer la manera en la que se llevan estas relaciones, ya que la

productividad de los trabajadores depende en gran medida de ello. Sin embargo, la . .
Maria Pedro - Angela Antonio

empresa no establece completamente todas las relaciones de una empresa, ya que en
Se encarga de la

ocasiones surgen relaciones de manera espontanea. Kaca Analiza los maquinaria Envasa los
. . . L. . ; datos de los esada
Tenemos que diferenciar entre organizacion formal e informal. estudios de sstudics 4 productos
mercado

de la empresa es la que viene establecida por la
direccion y tiene que ser aceptada por todos. La organizacion formal viene establecida en
la estructura organizativa y refleja los puestos de trabajo con los siguientes elementos:

O — 7
Jerarquia

1. Las responsabilidades de los puestos de trabajo y tareas a realizar por las personas

2. La departamentalizacion o departamentos en los que se organizan los trabajadores.

3. La jerarquia, es decir, la autoridad que tienen unas personas sobre otras.

de la empresa son relaciones personales y
sociales que surgen de manera espontanea porque las personas se relacionan mas alla |

de lo que establece la direccion. Surgen amistades, intereses comunes y lideres naturales ) i . .
a Iosqque los compafieros respeta?n y siguen. Todo esto provoca élue miembros de Dep. Comercial: v Dep. Congbﬂdad. Dep. Prm_iucmén:’
Ana L O8 > “Daniel \ ‘ Maite 4

diferentes departamentos se comuniquen entre si. Por ejemplo, Maite juega al tenis con

Angela; Pedro y Daniel salen a desayunar juntos y se comunican fueran del trabajo. 7 @ !
/ = 7’
La organizacion informal es por tanto muy poderosa. Podemos destacar dos razones: / >’ II -
informales que por los / R\Q/J / / 7

formales (a veces incluso corren rumores o noticias falsas). Por ejemplo, puede que Daniel Il / A / / Antoni
le cuente informacién a Pedro sobre la contabilidad de la empresa. Maria | Pedro @ [/ hgela v s Atonio

que son respetados y seguidos por sus compafieros. Un lider \ I /7
informal puede influir en la opinidn de otros con independencia de quién tenga la autoridad i e { E s
fijada por la empresa (puede que, al ser amigas, Angela influya en las decisiones de Maite, Dessyunan .. Niagun m"
aunque Maite es la jefa del departamento). juntos altanls

@ Los directivos de la empresa deben tener en cuenta esta organizacion informal,
porgue ni puede ser eliminada ni puede ser obviada en su importancia.

Youllill oOrganizacion formal e informal 21 1
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® Los organigramas

La organizacion formal puede ser representada graficamente a través de organigramas
como acabamos de ver en las imagenes anteriores.

EL ORGANIGRAMA es la representacion grafica de la estructura organizativa de la
empresa (es decir la organizacion formal). Nos permite ver a simple vista las

responsabilidades, los departamentos y la jerarquia de la empresa.

® Dos tipos de relaciones

En toda organizacién existen dos tipos de relaciones representadas en el organigrama.

Implica una cadena de
mando o jerarquia, es decir, una persona
manda y la otra obedece. Esta relacién se

representa con una linea continua.

0 Relaciones de staff o asesoramiento. El staff
no tiene jerarquia dentro de la empresa, pero
asesora cuando surge un problema concreto.
Por ejemplo, un equipo de abogados que
asesora en asuntos legales o un grupo de
contables que lo hace en asuntos fiscales. Se
representan con una linea discontinua vy

normalmente horizontal.
® | os tipos de organigramas

Relacion lineal o
-
< Jefe | Relacién de staff

Cr—

Asesores
BN legales

Staff

. Subordinado

Podemos clasificar los organigramas atendiendo a diferentes criterios.

a) Segun su finalidad.

- Organigramas informativos. Dan informacion global de la estructura de la empresa y
solo aparecen los grandes departamentos.

- Organigramas analiticos. Dan informacién completa de todos los departamentos y

unidades, asi como sus relaciones.

‘

) Seglin su extension

- Organigramas generales. Reflejan todos los departamentos de la empresa.

- Organigramas detallados. Dan informacién de un departamento en concreto.

Se representan los departamentos y sus relaciones.

Representan las personas con su cargo correspondiente.

Representan las funciones de cada persona y departamento.

YouQ['lTd 1 os organigramas.

d) Seguin su forma.

- Organigrama vertical. Destaca la jerarquia de mando que va de arriba (jefes) a abajo

(subordinados). Las posiciones mas elevadas tienen autoridad sobre las mas abajo.

S

Director de
Lipeodgedon)

| |
Director de
pimarketg

8 @ ©

Dlrector de

Relaciones de autoridad
de arriba hasta abajo.

- Organigramas horizontales. Buscan destacar la importancia de las funciones mas que

la jerarquia, que en este caso va de izquierda (jefes) a derecha (subordinados)

@

S . e
- ' montaje
?:Hm:: jefe ventas ——|

5% [

o

Relaciones de autoridad

de izquierda a derecha.

- Organigrama radial. Buscan destacar los niveles mas altos de la direccion que estan en

el centro. La jerarquia va por tanto de dentro (jefes) hacia a fuera (subordinados).

o7
o

Pintura

. / ) -
unm,'_mm
Eswdlo; @ lefe {1" ’ Ventas a

5%,/ ““"""‘\ $ o

‘A

—

7 Publicidad

Relaciones de autoridad
del centro hacia fuera.
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e Division del trabajo y departamentalizacién de la empresa

LA DIVISION DEL TRABAJO es la division de todas las tareas que se deben realizar en
una empresa. Esta division lleva a la especializacion de los trabajadores, ya que cada
uno centra en las tareas que mejor sabe hacer. La ventaja de esta division del
trabajo es que aumenta a productividad. Como consecuencia de esta divisidon de
tareas, es habitual que surjan varios departamentos dentro de la empresa.

LA DEPARTAMENTALIZACION de la empresa es la division de las actividades y los
trabajadores en unidades que reciben el nombre de departamentos. Esta division en
departamentos puede hacerse de las siguientes maneras:

Director de

produccion

7

y

@

- FUNCIONES

|

Director de
marketing

Wo

Director de

finanzas

Director
RRHH

8o

% Es la division mas utilizada. Los
trabajadores se agrupan siguiendo las areas funcionales basicas de la empresa:
produccion, finanzas, marketing y recursos humanos.

\v) aumenta la especializacion de los trabajadores y con ello la productividad.

0 Talefela\=Ta1=TaI =R pueden surgir problemas de comunicacion entre departamentos.

Los trabajadores se
agrupan segun la zona a la que va dirigido el producto. Por ejemplo, Coca-Cola

puede hacer el departamento Coca-Cola Espafa, Coca-Cola Francia, etc.
permite atender mejor a los clientes de cada zona.

Talefela\/=TIEN0IEH se duplican muchas funciones, lo que aumenta los costes. Por
ejemplo, necesitaremos un jefe de publicidad para cada zona.

(o

Director
Espana

Director
Francia

19 1P B0

Director
general

Director
Italia

Director
Portugal

o] @] (oY [I[e4{eT-H Los trabajadores se dividen

Division de dep
segun los diferentes productos que se fabrican. Es habitual para empresas que
fabrican productos diferentes. Por ejemplo, Apple podria crear el departamento
iPhone, el iPad, el iPod y el iWatch.

¢ cada departamento tiene gran autonomia y si hay problemas en uno de ellos,
“" no afecta a los otros (un problema en el departamento de iWatch no afecta al iPhone).

Q [alefela\=NIENIEN de nuevo, se suelen duplicar muchas funciones.

© OCEH "~
general
|

Director
iPhone

Director
iPad

Director
iPod

Director
iWatch

50 =

Director
general

PROCESOS

sl e ol fele=X{e 15 Se crean departamentos segun las
diferentes etapas del proceso productivo. Por ejemplo, la fabricacion de un
automovil se divide en cuatro procesos: prensado, chapisteria, pintura y montaje.

U aumenta la divisién del trabajo y con ello la productividad

L o) [NVETEY puede crear monotonia en los trabajadores

jefe

prensado

jefe
chapisteria

jefe
pintura

jefe
montaje

8 G

YOlI La departamentalizacion
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® Los modelos de estructura organizativa

La estructura organizativa muestra

los puestos de trabajo y refleja las

responsabilidades de los trabajadores, los departamentos y la jerarquia. Segin cémo
se ordenen estos elementos diferenciamos 5 modelos de estructura organizativa.

W Gele [ R IR N I 1{e U [ee)| Se basa en el principio de unidad de mando, es
decir, cada trabajador recibe érdenes de un solo jefe que se situa por encima de él.

es un modelo simple en donde las responsabilidades y jerarquia estan claras.
La toma de decisiones es rapida ya que depende de una sola persona.
comunicacion lenta y falta de especializacion. Aunque las decisiones
son rapidas, la comunicacion es lenta, ya que las decisiones tienen que comunicarse
por todos los niveles. Ademas, como los directivos tienen que tomar todas las
decisiones hay poca especializacion, ya que no pueden ser expertos en todas las areas

LINEAL

|

S | 1 I 14
Director de irector de| |Director de Director
produccion| | marketing finanzas RRHH

s ¥ ¥ ¥

' B WL NIt (T I Se basa en la existencia de especialistas en las que cada
uno se centra en una de las areas de la empresa. De esta manera ya no existe

‘e

J)

el principio de unidad de mando, sino que los trabajadores pueden recibir érdenes!
de cada uno de los diversos especialistas.

al haber especialistas que se dedican a una sola funcion, los trabajadores
estan mejor asesorados de cada materia en concreto.
puesto que los trabajadores reciben érdenes de varios jefes, en
ocasiones pueden ser contradictorias y generar conflictos.

FUNCIONAL

(©) |
@ irector de irector de| |Director de Director
produccion| | marketing finanzas RRHH

YouR'llil] Modelo estructura organizativa

Es una combinacion de
los dos modelos anteriores. Se sigue el principio de unidad de mando y cada
trabajador recibe 6rdenes de un solo jefe y, ademas, se crea un departamento
de asesoramiento (staff) que permite asesorar en temas concretos, pero no tiene
autoridad dentro de la jerarquia. Por ejemplo, un grupo de abogados externos
que asesora de temas juridicos.

las responsabilidades y jerarquia estan claras y ademas existen
~ especialistas que asesoran a los diferentes departamentos.
las decisiones son lentas, ya que hay que consultar a los
asesores, y ademas suponen un coste extra.

LINEA Y STAFF @ Directolr
genera

STAFF
[ S I ]
irectorde | [Director de Director de Director
produccion marketing finanzas RRHH

. ¥ & ¥
- | (o |

Combina departamentos por funciones con
departamentos por productos. Los trabajadores tienen dos jefes: el jefe del
departamento funcional y el jefe de producto. Por ejemplo, un trabajador de una
fabrica de Smartphone recibira 6rdenes del jefe de produccion (funcional) y del
jefe de iPhone (producto).

es una estructura flexible adaptable a los diferentes proyectos.

W

[alefolaEIENMIERS a veces surgen problemas de coordinacion entre ambos jefes y
pueden surgir conflictos.

4

1 £9 1 1
Director @ Director | ul Director

Produccion : Marketing RRHH

Director iPad

Las decisiones son compartidas por un grupo de
personas, de manera que desaparece la jerarquia. No suele ser habitual
que se utilicen toda la empresa sino mas bien para solucionar un problema

U concreto.

es motivador para los trabajadores y cuenta con su opinion
Talefela\Z=IaIT0ICERY |2 toma decisiones es muy lenta.
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A veces podemos pensar que nuestra planificaciéon y organizacion esta del todo clara;
Establecemos las tareas, responsabilidades y jerarquia, pero aun asi surgen algunos
problemas. Puede que los trabajadores no terminen de entender lo que uno quiere o que
trabajen con desgana. Y es que la realidad es que organizar a los trabajadores es una
cosa, pero dirigirlos es otra. ;Y qué aspectos son claves en esta direcciéon? Tranquilo que
te lo explicamos.

Los elementos claves de una buena direccidon de recursos humanos son tres: el liderazgo,
la comunicacion y la motivacion.

LA DIRECCION DE RECURSOS HUMANOS se centra en la gestion de los trabajadores

de la empresa para que estos realicen todas las tareas necesarias para conseguir los
objetivos fijados por la empresa.

es el proceso de influir sobre las personas para que éstas intenten con
buena disposicion y entusiasmo seguir las indicaciones que le marque el lider.

- La motivacion es la predisposicion de un trabajador para hacer el trabajo de la mejor
manera posible y que con ello se consigan los objetivos de la empresa.

- La comunicacion de la empresa es la manera en la que los jefes y subordinados se
transmiten informacion entre ellos. Por supuesto, lo ideal es que esta sea bidireccional, es
decir que vaya tanto de los jefes a los subordinados como al revés.

o

Estos tres elementos estan intimamente relacionados. Un buen lider
conseguira que los subordinados le sigan con entusiasmo siempre y cuando
sea capaz de motivarlos. Para ello, es imprescindible que la comunicacion fluya
entre todos ellos.

Liderazgo

Funcion de

Comunicacion

direccion de
RRHH

Motivacion ‘

Youllllif] Funcion de direccidn vy liderazgo

e El liderazgo

EL LIDERAZGO es el proceso de influir sobre las personas para que éstas intenten con

buena disposicidn y entusiasmo contribuir a los objetivos de la empresa.

Segun el estilo de direccion del lider podemos hablar de tres tipos de liderazgo:

Es un estilo de direccion en el que el lider tiene
todo el poder y nadie desafia sus decisiones. La comunicacion es unicamente del jefe a
los subordinados, que no tienen ninguna participacién. El manda y ellos obedecen sin
rechistar. Su poder se basa en su capacidad de dar castigos o recompensas.

2. Liderazgo democratico o participativo. Es un estilo de direccion donde el lider busca
que la mayoria de trabajadores se impliquen en tomar decisiones. El poder del lider se
basa en su capacidad de delegar la autoridad, aunque la decision final sea suya.

3. Liderazgo liberal. Es un estilo de direccion donde el lider da unas orientaciones
generales y luego deja a los subordinados tomar todas las decisiones. El poder del lider
se basa en la confianza de los conocimientos del trabajador para tomar decisiones.

¢ La teoria X e Y de McGregor

¢ Cual de estos lideres es el mejor para una empresa? Como casi siempre: depende.
McGregor llegé a la conclusién de que el estilo de liderazgo de un jefe dependia
de como veia a sus empleados. A partir de ahi diferencié dos posturas que llamé Teoria

XyteoriaY.
 meonav @]  teoniax B
- Los trabajadores consideran el trabajo

- Los trabajadores consideran que el
trabajo puede dar satisfaccidn. como algo malo a evitar.

- No tienen ambicion y no quieren
responsabilidades

- Son ambiciosos y desean tener
responsabilidades.

- No tienen imaginacion ni creatividad
ni le gustan los cambios.

- Son imaginativos y creativos si se les
da la oportunidad.

- Tienen interés en desarrollarse. - Solo tienen interés en el dinero.

Y

Si el lider piensa que sus trabajadores se comportan como la teoria X, utilizara un
estilo de direccion autoritario, y nos les dara responsabilidades (ya que no lo desean).

Si el lider piensa que sus trabajadores se comportan como la teoria Y, tendra un estilo
de direccién participativo, les dara responsabilidades y tratard de que desarrollen su
creatividad y su imaginacion. 215
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e La motivacion

LA MOTIVACION es la predisposicion de un trabajador para hacer el trabajo de la
mejor manera posible y que con ello se consigan los objetivos de la empresa.

Pero, ¢un trabajador va a querer siempre conseguir lo mejor para la empresa? La
respuesta es que solo lo hara si esto le permite satisfacer sus propias necesidades. Por
tanto, para motivar a un trabajador tenemos que conocer sus necesidades y
ayudarle a que con el trabajo pueda llegar a satisfacerlas.

De manera general, hay 2 tipos de factores que influyen en la motivacion:

a) Factores monetarios. Estan relacionados con la compensacion econdémica que los
empleados reciben por su trabajo como el salario, los bonus por rendimiento etc. Estos
factores permiten satisfacer necesidades basicas y materiales.

b) Factores NO monetarios. Estan relacionados con aspectos que permiten satisfacer
necesidades psicoldgicas, emocionales y sociales del trabajo. Por ejemplo:

- El reconocimiento. Es decir, sentirse valorado dentro de la empresa

- El crecimiento personal y profesional. Como la posibilidad de formarse y ascender

- El buen clima de trabajo. Como tener un jefe flexible, buenas relaciones con los
companeros, un buen lugar de trabajo y tener cierta autonomia.

- La participacion. Es decir, tener la capacidad de tomas decisiones en la empresa

® @ | 3 piramide de necesidades de Maslow

La piramide Maslow es una jerarquia
de 5 niveles de necesidades. La idea
basica es que las necesidades mas
altas ocupan nuestra atenciéon sélo
cuando se han satisfecho las
necesidades inferiores de la piramide.
Es decir, hasta que no cubro una /&
necesidad de un nivel inferior, no sentiré
las necesidades del siguiente nivel.

sarrollo potencial
asolucién de problemas.

Respeto, confianza, autoestima
autorreconocimiento.

Amistad, afecto, intimidad sexual

Seguridad fisica, de salud, de
empleo, familiar, de propiedad

descanso, reproduccion

Nivel 1. Necesidades basicas. Son necesidades fisioldgicas basicas para mantener la
supervivencia. Comer, dormir, protegerse del frio etc.
Son las necesidades de sentirse

seguro y protegido. Segun Maslow, se sienten una vez cubiertas las fisioldgicas.

Una vez que el ser humano se siente seguro buscara
relacionarse con los demas, agruparse en familias, amistades, una pareja.
Una vez que el individuo pertenece
a un grupo querra tener un cierto reconocimiento dentro del mismo.

DAY B\ Y- (e ETo W CRE (VI (T CEN [P T Ts M Consiste en llegar a ser lo maximo posible,

“la maxima expresion del yo”

Youllllil] La pirémide de Maslow

Nivel 4. Necesidades de estima o reconocimiento

Segun Maslow debemos ver qué necesidad del trabajador no esta
cubierta y ofrecerle aquello que le permita satisfacerla. Si un trabajador
temporal no tiene cubierta la necesidad de seguridad le podemos ofrecer un
contrato indefinido. Si no se siente reconocido podemos darle una mayor
responsabilidad.

o

® o | os dos factores de Herzberq

Herzberg desarrollé una teoria en la que indicaba que habia dos factores que
influian en la satisfaccion de los trabajadores.

Son factores que no provocan directamente satisfaccion, pero
que si no se tienen si que pueden provocar insatisfaccion. Nos referimos al salario, la
seguridad en el trabajo o el buen clima laboral. Por tanto, no sirven para motivar, pero son
unos minimos que la empresa debe cumplir o habra desmotivacion.

Son aquellos que si que provocan '.’
satisfaccion a los trabajadores y que por tanto motivan a los
trabajadores a hacer las cosas mejor. Nos referimos a la responsabilidad,
el reconocimiento, las posibilidades de ascender y el crecimiento personal.

La idea de Herzberg es que las empresas deben cubrir un minimo de los
factores de higiene para no tener insatisfaccién, pero una vez llegado a esos
minimos, para motivar a los trabajadores se necesitan los factores motivadores.

e La comunicacion

Alimentacion, respiracion,

La comunicacién interna de la empresa es la manera en la que los jefes
y subordinados se transmiten informacién entre ellos. Podemos
diferenciar dos tipos de comunicacion: la vertical y la horizontal.

Va de abajo a arriba, es decir de los subordinados a los jefes. Son por
tanto sugerencias, ideas o quejas de los trabajadores para poder mejorar la empresa.

Va de arriba a abajo, es decir de jefes a subordinados. Suelen ser
ordenes de los jefes sobre las tareas que deben realizar los subordinados.

a) Vertical. Se producen entre jefes y subordinados y a su vez puede ser:

Se produce entre personas dentro de un mismo nivel. Por ejemplo,
comunicacion del jefe de produccion al jefe de marketing.
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Para que la comunicacion sea eficaz se deben poner en marcha los canales
adecuados para que todo el mundo sepa cémo y cuando se deben transmitir los
mensajes. Por ello muchas empresas han desarrollado una intranet donde se
produce dicha comunicacion.

YouQ['ld Los factores de Herzberg

La comunicacion

YougI[::



https://youtu.be/bMcHzdtPRJI
https://youtu.be/jaZhtmUPbxE
https://youtu.be/D7V4MghcrFU

Edu habia llevado a cabo todas las funciones a la perfeccién. Habia planificado todos los
objetivos que queria conseguir y elaborado las estrategias para hacerlo. Luego habia
organizado los trabajadores asignandoles tareas, repartiéndolos en departamentos y
estableciendo la jerarquia. Por ultimo, se habia convertido en un lider participativo que

e Los instrumentos de control

L

motivaba a sus trabajadores con una comunicacién continua. Ahora quedaba una ultima

funcién clave: la de controlar que todo salia como él deseaba.

LA FUNCION DE CONTROL se basa en verificar que todo sale como se ha planificado,

tanto en los objetivos planteados como en las estrategias planteadas.

Como vemos planificacion y control estan muy relacionadas. La idea de controlar es
tratar de detectar a tiempo si nos desviamos de los objetivos previstos para asi tomar

medidas a tiempo.

o Las fases de la funcion de control

Para poder llevar a cabo la funcién de control tenemos que pasar por unas fases.

Fijacion de estandares. Tenemos que fijar unos resultados
previstos que puedan ser medibles. Por ejemplo, vender 3.000
unidades en un afo.

2

. Hay que obtener todos los
datos a tiempo y no cuando ya el objetivo sea imposible de
conseguir. Por ejemplo, controlar las unidades vendidas cada
mes. Para ello tenemos unos instrumentos de control que veremos
a continuacion.

Comparacion de resultados y estandares. Se calcula las
diferencias entre los datos reales y lo que habiamos planificado
(desviaciones) y se intenta analizar cuales son los motivos que
han llevado a ello. Por ejemplo, sillega junio y solo hemos vendido
500 unidades hay que averiguar por qué

4 Se buscaran tomar las
medidas oportunas para que se puedan conseguir los objetivos
planificados. Por ejemplo, podria ser necesario hacer algunas
ofertas.

Youll'lil] Funcisn de control

esta

2 G

ndares

En la fase dos hemos visto que era necesario medir los resultados reales para poder saber
si conseguir los objetivos. Estos instrumentos son principalmente tres:

Auditoria

Control del

Estadistica

la funcion
de control

LLa auditoria. Analiza todos los datos que hemos extraido a través de las
cuentas anuales (balance, cuenta de pérdidas y ganancias etc.). Dentro de la
auditoria distinguimos dos tipos:

- La auditoria interna. La lleva la propia empresa dentro de su funcion de

presupuesto

control.

- La auditoria externa. La realizan empresas externas especializadas.

Control del presupuesto. Consiste en analizar todos los gastos e
ingresos de la empresa conforme suceden. Asi podemos ver si estamos
cumpliendo las previsiones que habiamos planificado. Si por ejemplo en
marzo tenemos muchos mas gastos de los planificados, sabremos que
tenemos que recortar los siguientes meses.

Estadistica. Se trata de analizar todos los datos histéricos de la
empresa y del sector en general. Asi, por ejemplo, una empresa puede
detectar que el mes de febrero es un mes con pocas ventas en su sector.
Ante esto, puede estudiar si es un buen momento para hacer ofertas que
le permitan vender mas.

1. Fijar
estandares

\ J

Auditoria

|~

~

[

2. Medicién de
resultados

\ J

Presupuesto

g

Estadisticas

'3, Comparacién\
de resultados y
estandares

&

INSTRUMENTOS

4. Correccion de
desviaciones

DE CONTROL
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https://youtu.be/EMEbZzqrYvw

® ; Qué es el plan de gestién recursos humanos?

El paso previo de un plan de recursos humanos es definir la estructura organizativa
de la empresa donde se decidia los puestos de trabajo, los departamentos y la jerarquia.

El siguiente es paso es elegir las personas que van trabajar en la empresa (la plantilla),
tanto los jefes como los subordinados. Estas personas son los recursos humanos. Pero
para tomar buenas decisiones primero tenemos que hacer una planificacion. En este caso,
necesitamos un plan de recursos humanos.

EL PLAN DE GESTION DE RECURSOS HUMANOS son aquellas actividades y politicas
que la empresa debe realizar para conseguir que los recursos humanos sean una

ventaja competitiva que contribuya al logro de los objetivos de la empresa.

La creacion de un departamento de recursos humanos seria un primer paso ideal para
poder ejecutar este plan de recursos humanos.

® ;De qué se compone el plan de recursos humanos?

El plan de recursos humanos se divide a su vez en una serie de actividades y politicas.

1

El primer paso es establecer cuantas personas necesitamos (la plantilla). Se deben
describir todos los puestos de trabajo necesarios en la empresa y las funciones que
tendra ese puesto de trabajo. Ademas, se debe indicar los requisitos que debe tener la
persona que ocupe el puesto de trabajo. Por ejemplo, podemos decir que en nuestra
empresa necesitamos un contable y que su funcién es llevar la contabilidad de la

empresa. Como requisito podemos decir que debe tener la carrera de administracion y

direccion de empresas.
@ Politica de externalizacion de funciones (SUBCONTRATACION).

Una vez analizadas las necesidades de personal podemos llegar a la
conclusién de que no es rentable contratar a trabajadores para determinadas
funciones. Asi, la empresa puede contratar a una empresa externa para que

realice alguna de dichas funciones.

La externalizaciéon de funciones o subcontrataciéon de servicios consiste en contratar
a empresas externas especializadas para que lleven aquellas funciones que la empresa
no ve rentable realizar por si misma. Este fendmeno se conoce también como outsourcing.
Algunos ejemplos de funciones externalizadas o subcontratadas, son la gestion de
néminas, el marketing, la contabilidad, la formacién de los trabajadores o la limpieza.

Las principales ventajas son que obtenemos una mayor flexibilidad para aumentar o
eliminar estas funciones y que se ahorran costes por parte de la empresa. El principal
inconveniente es que la empresa depende un servicio externo.

Politica de reclutamiento y selecciéon de personal. Para aquellos
puestos que si decidimos cubrir hay que establecer los medios por los que
podemos atraer a candidatos interesantes (reclutamiento) y qué pruebas de
seleccion realizaremos para decidir entre todos esos candidatos (seleccion).
Podemos decidir que pondremos un anuncio en nuestra pagina web y que
luego haremos entrevistas.

Politica de contratacion. Una vez seleccionado los trabajadores
tendremos que hacerles un contrato. Habra que decidir qué tipo de contrato

haremos a cada uno de los trabajadores. Podemos decidir que los .v '
trabajadores jovenes empezaran con un contrato en practicas y a los dos
afos se les hara un contrato indefinido.

5 Son todas las acciones que lleva la empresa para
formar a los trabajadores (nuevos o antiguos) para que puedan desarrollar
las habilidades que se requieren para desempefiar su puesto de trabajo.
Por ejemplo, la empresa puede destinar 40 horas al afio para formacién
sobre las ultimas actualizaciones.

Politica salarial y de promociéon. La empresa debe establecer los
salarios para cada categoria de empleados. De la misma manera, debe
dejar de manera clara qué requisitos deben cumplir los empleados para

poder promocionar (ascender) dentro de la empresa. Por ejemplo, puede )
establecer que el sueldo de los operarios son 1.500 euros mensuales, y
responsables de seccion suben a 2.300.

Politica de prevencion de riesgos laborales. Es necesario elaborar
un documento que recoja la normativa, procedimientos y responsabilidades
que permitan eliminar o disminuir los riesgos que puedan ocurrir en el lugar
de trabajo y proteger a los trabajadores. Por ejemplo, la obligacion de llevar -
casco en algunas zonas.

8 Como la empresa se va a relacionar
con los representantes de los trabajadores. Se puede indicar que el tltimo m
jueves de cada mes hay una reunion informativa con dichos representantes. =

En definitiva, se trata de un plan en que la empresa tiene que tener muy claro cémo actuara
con los recursos humanos en todo momento. Un plan que permita sacar lo mejor de los
trabajadores y que sea una ventaja con la competencia.

A continuacioén, vamos a explicar con mas detalle algunas de estas actividades y politicas.
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https://youtu.be/V31SHpHY_1g

e El reclutamiento del personal

EL RECLUTAMIENTO DEL PERSONAL son todos los medios que la empresa usa para

atraer a candidatos que deseen trabajar en su empresa.

Una vez que la empresa ya sabe el nimero de trabajadores que necesita (a través
prevision de necesidades de personal), pasara al siguiente paso que es reclutar
trabajadores. Para este reclutamiento necesita llevar a cabo dos acciones:

1. Divulgar que se quiere cubrir un puesto de trabajo, explicando las caracteristicas
del mismo y los requisitos para acceder a él.

2. Recibir las solicitudes de empleo de los aspirantes.

De esta manera, el reclutamiento puede ser interno o externo:

[RECI.UTAMIENTO INTERNO] RECLUTAMIENTO EXTERNO

TN NN NN NN AN NSNS EEREEY

Los candidatos son trabajadores *

[ ¢QUE ES? ] :

Se buscan candidatos fuera de la

de dentro de la empresa. empresa.

* Es una manera rdpida y barata
de encontrar candidatos.

,»’ * El trabajador ya conoce la

= empresa y ya estd adaptado.

« Es muy motivador para nuestros
empleados, que ven que se les
tiene en cuenta cuando surge
una vacante

VENTAJAS

o/

* Podemos conocer a mas
candidatos que sean mas
idéneos para el puesto.

R T T Je"iNsssssEssREsERRRRRRRRRRRn,

v o

.

* Este procedimiento es mas
caro.
* Podemos desmotivar a los
trabajadores por buscar
empleados fuera.

. -
“ssssEsssEEsEEsEEEEEEEEEEEEEEt

* Nos limitamos las posibilidades
de acceder a mas candidatos.

* Pueden surgir conflictos entre
los propios trabajadores que

INCONVENIENTES
rivalizan por el mismo puesto.

® Instrumentos de reclutamiento externo

eFREEERERRE NN,
®sssnnsssnnnnsn®
eSEREEEERERE N,
®asssnnnnnnnns®

Los instrumentos de reclutamiento externo a los que la empresa puede recurrir son:

Muchas empresas que buscan candidatos se publicitan a través :
de prensa e internet. En este sentido, las redes sociales cada vez estan
cobrando mas importancia. Linkedin es una red social profesional, esta
orientada a relaciones comerciales y profesionales. Otras redes como
Instagram, Facebook o Twitter también pueden ser muy utiles.

AE

o BRIl e o) [ Yo (o [y M SR o] (1o} Estas agencias son empresas que ayudan a
L] . . s .
= otras empresas a encontrar aquellos trabajadores que se ajusten a las caracteristicas.

o BEIEEEMGC M T[] Son registros que tienen algunas universidades, sindicatos o
L . . . . .
= colegios profesionales, a los que acuden los trabajadores para solicitar empleo.

o= 1 o [Te NN N el ni = 20 Algunas personas que buscan empleo a veces acuden
directamente a la empresa a entregar su curriculum vitae (CV). Estas entregas, ya sean

por la web o en personas son otra fuente de candidatos que tiene la empresa.

En muchas ocasiones la forma estrella para la empresa
de conseguir candidatos es por recomendaciones. Muchos jefes cuando
buscan un empleado preguntan a los propios trabajadores, a familiares o
amigos. Ya lo decia mi padre, hay que tener amigos hasta en el infierno.

e La seleccién de personal

) |
)

i
g

Una vez que hemos reclutado a una cantidad determinada de candidatos para un puesto
de trabajo llega el momento de seleccion a la persona que lo ocupara.

LA SELECCION DEL PERSONAL Es el proceso que la empresa lleva para elegir al

candidato mas idéneo para un puesto de trabajo.

Si recordamos, el profesiograma nos permitia hacer una primera criba, en la que se
eliminaba aquellas personas que no cumplian los requisitos necesarios. De entre las
personas que si cumplen los requisitos, la empresa puede usar una serie de instrumentos

para la seleccion del personal:
& )

A

s BEREREYEEN Es el instrumento mas utilizado. Esta puede ser
individual o en grupo y. Se busca conocer la personalidad del candidato
Laa N
numeéricas, verbales y

y comprobar si se adecua a lo que busca la empresa.

S IS ST Elea o153 Se usan para comprobar las habili
de solucion de problemas de los candidatos.

s B O ELTH = EMe (4165 Buscan averiguar si los candidatos tienen los :
L . . . . [ ]
= conocimientos necesarios para llevar a cabo el trabajo. Por ejemplo, una prueba de :
= mecanografia para un puesto administrativo que requiera velocidad. .

Se junta a un grupo de candidatos y se les pida
que discutan sobre algun tema en concreto y lleguen a un acuerdo. Con
ello se trata de evaluar sobre todo las habilidades sociales de los
candidatos.

dades
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https://youtu.be/NobA-EbGsjM

e La politica de contratacién

Una vez que la empresa selecciona al trabajador que ocupara el puesto de trabajo, tendra
que hacerle un contrato. Este contrato suele ser siempre por escrito, pero también podria
ser verbal siempre y cuando contrato sea indefinido o eventual de menos de 4 semanas.

EL CONTRATO DE TRABAIJO es un acuerdo entre el empresario y el trabajador por el

gue este presta unos servicios de manera voluntaria, por cuenta ajena del
empresario y bajo su direccion a cambio de un salario. El contrato debe incluir las
condiciones esenciales como: datos de la empresa y el trabajador, duracion, lugar de
trabajo, salario, jornada de trabajo, vacaciones y convenio colectivo aplicable.

La empresa debe elegir el tipo de contrato que le hace al trabajador. Con la reforma laboral
de 2022, tenemos cuatro grandes grupos de contratos.

@ Contratos indefinidos.

Son contratos que no tienen fecha prevista de finalizacién (es el conocido como “contrato
fijo”). ¢ Quiere decir eso que no se puede despedir a los trabajadores? Si que puede, lo
unico que habra que pagarles una indemnizacién mayor (33 dias por cada afio que han
trabajado en la empresa). Ademas, el contrato puede ser a jornada completa o parcial.

@ Contratos fijos-discontinuos

Son contratos que se realizan en aquellos trabajos que se llevan a cabo en una temporada
de ano (estaciones de esqui en inviernos, hoteles en verano etc.). Tampoco tiene prevista
fecha de finalizacion. Ademas, el contrato puede ser a jornada completa o parcial.

@ Contratos temporales.

Son contratos con una fecha de finalizaciéon. Con la nueva reforma laboral se intenta
reducir los contratos temporales, por lo que este tipo de contrato debe estar justificado.
Puede surgir por dos motivos que dan lugar a dos tipos de contrato temporal.

JOl a1l Se hace para sustituir a trabajadores de la empresa que
van a faltar un tiempo por estar de baja o excedencia. El contrato acabara cuando el
trabajador sustituido vuelva. No hay indemnizacién una vez acabado el contrato.

o) e S E I ERER I (el [ [e]1]] Se realiza cuando una empresa tiene
un exceso de pedidos o de produccién en una época del afio y necesita trabajadores
durante ese tiempo. El contrato acaba cuando la produccién vuelva a la normalidad
(maximo de 6 meses). Por ejemplo. una tienda de ropa que necesita mas personal en
navidad o en las rebajas. Al acabar el contrato hay derecho de indemnizacion de 12 dias
de salario por afio trabajado.

YoullllJ Tipos de contrato.

@ Contratos formativos.

Son contratos especiales disefiados para trabajadores que no tienen formacion
y/o experiencia. Tenemos dos tipos:

Lol e e ER (o) dn e (e IR IE I ET R ET G Son para trabajadores entre 16 y 30 afios y
tienen como objetivo que una persona pueda recibir una formacién para un sector en el
que no esta cualificado. Es decir, la persona trabajadora recibe una formacién a la vez
que tiene un contrato laboral y recibe un salario.

La empresa debe dedicar un tiempo a formar al trabajador, que cobra en proporcién al
tiempo trabajado. La duraciéon minima sera de 3 meses y la maxima de 2 afos.

| Son para trabajadores que tienen un
t|tulo universitario o un ciclo formativo (grado medio o superior), pero no tienen experiencia
laboral. La duracion minima serd 3 meses la maxima de 1 afo.

Es importante no confundir este contrato con las “practicas” que hacen los estudiantes en
la universidad o en ciclos formativos. que todavia forman parte de sus estudios. En ese
caso no hay contrato de trabajo.

Contratos
indefinidos
Contratos fijos )
| discontinuos Por sustitucion
CONTRATOS §
Por
CONTRACT | | Contratos circunstancias de
temporales la produccién
.Lf\i-
¢ Formacién y en
Contratos alternancia
formativos
Para adquirir

practica profesional
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https://youtu.be/vcdmecI8PwE

Una vez que contratamos a un trabajador, necesita integrarse dentro de la empresa. Lo
normal es hacerle una formacion inicial, pero la formacién continua es imprescindible.

LA POLITICA DE FORMACION son todas las actividades formativas que la empresa
disefia para sus trabajadores para que puedan desarrollar las habilidades necesarias
para realizar de manera eficiente su trabajo.

Estas actividades formativas pueden ser organizadas por la propia empresa (formacion
interna) o a través de empresas externas contratadas (formacion externa).

La formacion no es un gasto, sino una inversion en capital humano que
permite que los trabajadores se adapten a los cambios y aumentar su
productividad.

Para poder hacer una adecuada formacién es muy importante saber cuales son las
habilidades que demanda el mercado de trabajo actual. Podemos diferenciar:

Son habilidades técnicas o conocimientos especificos que generalmente se
aprenden con estudios, cursos de formacion o experiencia laboral (idiomas, uso de
un programa informatico, manejo de una maquinaria, conocimientos de contabilidad etc.)
Estas habilidades son faciles de medir ya que se basan en conocimientos concretos.

Algunas areas que han ganado cada vez mas importancia son: el analisis de datos, la
adaptacion a las nuevas tecnologias, y en muchos trabajos, el dominio de idiomas.

Son habilidades personales y sociales relacionadas con la forma en que las
personas se relacionan, se comunican y manejan su entorno. Estas habilidades son
mas dificiles de medir. Dentro de ellas distinguimos:

- Habilidades personales. Son competencias habilidades relacionadas con la autogestion
y la relacion que una persona tiene consigo misma. Estas habilidades se centran en como
una persona maneja sus emociones, pensamientos, comportamientos y decisiones en
situaciones individuales Dentro de ellas, podemos destacar: la autoconfianza, el
pensamiento critico y analitico, la creatividad, la perseverancia, la gestién del tiempo, la
actitud positiva, el autocontrol, la proactividad y capacidad de resolver problemas.

- Habilidades sociales. Son habilidades relacionadas con la interaccién con otras
personas. Podemos destacar: la empatia, la capacidad de trabajar en equipo, la capacidad
de comunicacion, la asertividad, la negociacion y persuasion y el liderazgo.

®© OO ©

UN EQUIPO AGIL es aquel formado por un grupo de personas que tienen una
serie de habilidades para desarrollar una idea o un proyecto.

Los equipos agiles tienen las siguientes caracteristicas:

- Tienen un objetivo comun, que se consigue trabajando en equipo de manera altamente
colaborativa.

- El equipo se auto-organiza para llegar al objetivo marcada.

- Los equipos son multidisciplinares, formados por personas con diferentes habilidades.
- Utilizan procesos agiles para entregar el proyecto lo mas rapidamente posible.

Para saber como funcionan los equipos agiles, distinguimos los siguientes 5 elementos:

1 En lugar de trabajar en un unico proyecto en un periodo de
tiempo largo, los equipos agiles dividen el trabajo en partes mas cortas y manejables.
Cada parte se conoce como una iteracion o Sprint y suele durar entre una y cuatro
semanas. Al final de cada Sprint, se espera que el equipo entregue un incremento del
proyecto. Por ejemplo, con cada tarea que realizamos al acabar cada tema, nosotros
estamos creando una parte diferente de nuestro proyecto de empresa, que viene a
incrementar lo que ya teniamos.

Backlog. Un backlog es una lista de tareas pendientes de realizar. En el contexto
agil, el backlog se refiere a una lista de nuevas funciones o caracteristicas que se
espera que el equipo entregue al final de sprint. Por ejemplo, para poder rellenar la
ficha del final de cada tema, tenemos que realizar una serie de tareas.

Reuniones de seguimiento. El equipo se reiine de manera periddica para compartir
el progreso de su trabajo, identificar obstaculos y discutir sobre cémo superarlos.

Al acabar cada tarea se revisa todo el trabajo para comprobar
el incremento del proyecto y para ver si hay que hacer cambios sobre el trabajo
anterior ya realizado. Es lo que hacemos cuando al acabar una tarea revisamos los
cambios que debemos hacer en nuestro lienzo de modelo de negocio.

El objetivo de un equipo agil es entregar de manera continua valor
al cliente. Asi, con cada sprint, se le entregan al cliente las nuevas caracteristicas del
proyecto. Es lo que ocurre cuando le entregamos al profesor los avances realizados.

En definitiva, los equipos agiles trabajan a partir de pequefios ciclos, donde colaboran de
manera constante y le entregan de manera continua los avances al cliente.

Por tanto, los equipos agiles proporcionan los siguientes beneficios a la empresa:

- Més productividad. La autoorganizacion y colaboracién aumenta el rendimiento.
- Flexibilidad y adaptabilidad. Ya que los equipos agiles se adaptan a los
cambios en los requisitos del cliente.

- Mayor satisfaccion del cliente. La colaboracién con el cliente y la entregan
continua de valor hace que los clientes estén mas satisfechos.
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Una vez que la empresa contrata a los trabajadores y los forma, habra que decidir su
politica salarial, es decir que salario les paga y qué puede hacer que este aumente.

LA POLITICA SALARIAL consiste en fijar los salarios para cada categoria de

trabajadores. Se deben tener en cuenta aspectos como la cualificacién, la
experiencia, los salarios del resto del mercado de trabajo y la normativa legal.

Esta politica tiene una vital importancia debido a que:

>
Sss

e mucho Es un coste
‘ importante dentro de
ajar o no er la empresa.

Sea cual sea la politica es imprescindible que sea coherente. Los trabajadores deben ver
que hay una relacion entre el trabajo que realizan, su responsabilidad y el salario.

e |La estructura del salario

EL SALARIO son las percepciones econémicas en dinero o en especie que los

trabajadores reciben por prestar sus servicios a la empresa.

Dentro del salario podemos diferenciar los siguientes conceptos.

en un tiempo determinado o por una produccidn concreta.

Los complementos salariales. Son cantidades que se suman al salario base
. por circunstancias personales del trabajador, las caracteristicas propias del puesto

de trabajo o por resultados de la empresa. Asi, por ejemplo, hay complementos por

antigtiedad, por conocimientos especiales, por noches, por peligrosidad etc.

@ El salario base es la cantidad fija y garantizada que percibe el trabajador fijada

Dentro de estos complementos también estan los incentivos, que son cantidad
que se reciben cuando el trabajador consigue unos objetivos. Una buena politica de
incentivos puede ser un gran elemento motivador que aumente la productividad.

Son pagos que el trabajador recibe cuando realiza horas por

)
encima de su jornada laboral.

Youllllif El salario y sus componentes

Pagas extraordinarias. En Esparia, los trabajadores tienen
derecho a recibir dos pagas extraordinarias (normalmente en
Navidad y verano). Por tanto, en diciembre y junio se recibe esta
cantidad adicional.

e La ndmina.

Salario_en especie. Son aportaciones no dinerarias, es decir, el trabajador
recibe bienes o servicios a cambio del trabajo. Por ejemplo, se le paga un servicio
de guarderia para sus hijos. Por ley, el valor en especie nunca puede ser mas del
30% del salario

LA NOMINA es el documento justificante del pago del salario del trabajador. En él
deben venir reflejados todos los conceptos que representan ingresos y todas las

deducciones que se restan.

Dentro de la nédmina deben venir los datos identificativos de la empresa, del trabajador y
especificar el periodo al que corresponde. Los conceptos que deben aparecer son:

Devenqos. Son las cantidades que percibe el trabajador durante el periodo de
que refleja la nédmina. Dentro de los devengos se incluyen dos apartados

1. Las percepciones salariales, incluyen los elementos que acabamos de ver:
salario base, complementos salariales, horas extra, pagas extraordinarias y salario
en especie.

2. Las percepciones no_salariales. Son las cantidades percibidas por el
trabajador, para compensar los gastos ocasionados al trabajador para realizar su
trabajo durante ese periodo (como dietas), asi como indemnizaciones.

Deducciones. Son las cantidades que se restan a los devengos. Las
deducciones mas importantes de la némina son:

- La cuota a la Sequridad Social. En total se deduce alrededor de un 6,5% de los
devengos para pagar a la seguridad social. gracias a estas aportaciones el
trabajador tendra derecho a el pago del desempleo, bajas de enfermedad etc.
(ademas, la empresa pagara otro 30% adicional, pero esta cantidad no sale del
trabajador)

- El pago del IRPF. Todos los trabajadores estan obligados a pagar un porcentaje
de su salario que va creciendo a medida que se cobra mas.

El liquido a percibir. Es la diferencia entre los devengos y las deducciones.

8 Sera el salario neto del trabajador, es decir, lo que se acaba ingresando en su
cuenta corriente.

@ [ | Deducciones

Liquido a

percibir
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https://youtu.be/lgtB0j96QY8

Dentro de la definicion de contrato dijimos que el empresario tenia el poder de direccion
sobre el trabajador, pero obviamente este poder tiene un limite, ya que los trabajadores
tienen una serie de derechos laborales (afortunadamente).

LA POLITICA DE RELACIONES LABORALES consiste en indicar la manera en la que la

empresa se va a relacionar con los representantes de los trabajadores.

En toda empresa los trabajadores tienen dos tipos de representacion:

Representantes trabajadores ~

Representacion unitaria

Son los delegados de personal o comité de empresa que
representan a todos los trabajadores de la empresa con
independencia de si estan afiliados a algun sindicato.

Representacion sindical

Representan a los trabajadores de la empresa
afiliados a al sindicato en cuestion.

Pero, ;qué es un sindicato?

UN SINDICATO es una asociacién de trabajadores que tiene como objetivo la defensa
y mejora de las condiciones de trabajo de los trabajadores. Todos los trabajadores
tienen el derecho de afiliarse a cualquier sindicato.

® | a neqgociacion colectiva y el convenio colectivo

UN CONVENIO COLECTIVO es un acuerdo escrito entre los representantes de los
trabajadores y de los empresarios para fijar las condiciones de trabajo.

Los convenios colectivos hacen referencia a un espacio geografico y a un sector de
actividad determinado durante un tiempo concreto. Por ejemplo, los abogados en Malaga
tienen un convenio colectivo que fija unas condiciones, que seran diferentes a los
informaticos en Albacete.

¢, Pero como se llega a este documento? Para ello es necesario la negociacion colectiva.

LA NEGOCIACION COLECTIVA es el proceso en el que los representantes de los

trabajadores y de los empresarios llegan al acuerdo sobre un convenio colectivo.

Youllllil] Politica de relaciones laborales

Por tanto, es importante diferenciar la negociacién colectiva (buscar llegar a un acuerdo)
del convenio colectivo (el documento en el que se reflejan los acuerdos de la negociacion)

e Las politicas de igualdad y de inclusion en las empresas

En los ultimos afios las empresas han dado cada vez mas importancia a las politicas de
igualdad e inclusién. Vamos qué con y cuales son sus bnjetivos.

Las politicas de iqualdad e inclusién son aquellas medidas que toman las
empresas con el objetivo de alcanzar una igualdad de trato y de oportunidades entre
hombres y mujeres, asi como con personas que tengan alguna discapacidad, que
procedan de otras culturas, que tengan diferentes preferencias sexuales etc.

Estas politicas contribuyen a una mayor diversidad, lo que puede ayudar a
retener talentos y aumentar la competitividad de la empresa.

0

Esta politica debe guiar todas las actuaciones en materia de Recursos Humanos de las
empresas, ya sea en la contratacién y seleccién, la politica salarial, la politica de
promociones, la formacion etc.

Algunas de estas medidas son:

Establecer métodos de seleccién que permita elegir a los mejores
profesionales segun sus conocimientos y habilidades y no segun rasgos
personales. ° .

Fomentar la igualdad de oportunidades a la hora de valorar los ﬁ‘
méritos de las personas para ascender en el puesto de trabajo.

No establecer diferenciar de salario por razones discriminatorias y
pagar el mismo salario a las personas que realizan un trabajo del mismo valor.

Permitir una mayor flexibilidad horaria en el trabajo.
De esta manera, los trabajadores pueden adaptar su jornada a sus
circunstancias diversas.

Asegurar la formacién de cada trabajador en los conocimientos
y habilidades que requieren su puesto de trabajo.

\9‘
-"Q

Sensibilizar a todos los trabajadores para que respeten la
importancia de valorar las diferencias culturales, de género, de raza etc.

Retos de estas politicas: en ocasiones, uno de los principales retos a la hora de
implementar estas medidas es la resistencia al cambio de empleados y jefes. Otro
problema es la falta de conciencia sobre la importancia de la igualdad y la inclusién.

En definitiva, estas politicas deben tratar de que todos los trabajadores tengan las
mismas oportunidades y sean tratados con igual respeto.
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https://youtu.be/_fiArd_R8iQ

-~ - PRODUCTO FINAL. ORGANIZAMOS LOS
RECURSOS HUMANOS. INSTRUCCIONES PARA RELLENAR LA FICHA.

Llega el momento de establecer toda la organizacién de la empresa. S . .
PASO 1. Analisis de puestos de trabajo y necesidades de personal.

Por ejemplo, si tenemos una hamburgueseria: \ D

Para realizar esta tarea debemos rellenaremos la
siguiente ficha que puedes descargar aqui: “plantilla
de organizacion de los recursos humanos”.

Explicaremos todas las actividades que hay que realizar para e
poder producir el producto y cual sera el puesto de trabajo que ==
debe realizar dichas actividades. -

Nombre del puesto 2 Funciones 2 Requisitos

0 ANALISIS DE PUESTOS DE TRABAJO Y NECESIDADES DE PERSONAL Cocineros 2 Cocinar las hamburguesas y lavar la vajilla = 2 afios de experiencia
Camareros 2 Atender, servir y cobrar a los clientes 2 Dominio del inglés

Encargado - Hacer pedidos, dirigir al personal 2 Formacién en Administracion

Community manager - Gestionar redes sociales 2 Conocimientos en marketing

Limpiador =2 Limpieza del local y bafios 2 1 afio de experiencia

Contable = Gestion de las cuentas de la empresa = 3 afios experiencia

FUNCIONES

(asi seguimos con toda la lista)
PASO 2. Externalizacion de funciones (socios clave).

Debemos indicar si vas a externalizar algunas de las actividades dichas @
A

anteriormente. Por ejemplo, podriamos contratar una empresa para N
hacer la limpieza y otra para llevar las cuentas de la empresa.
® ®

PASO 3. Modelo de estructura organizativa y organigrama.

Las actividades que no han sido externalizadas las tendran que

@ ORGANIGRAMA [ ‘]% : hacer trabajadores de la empresa o los mismos socios ]
288 (nosotros). Tenemos que dibujar el organigrama de la empresa.
Como hemos visto muchos tipos, debemos elegir el modelo que !
mas se ajuste a nuestra empresa y adaptarlo segun nuestros n 0

puestos de trabajo. Aqui NO ponemos los trabajadores
externos. Por ejemplo, en el organigrama de la hamburgueseria

deberia venir el encargado, cocineros, camareros etc. pero no a Q n Q
vendrian los limpiadores ni contables, ya que esas actividades

las llevan personas de fuera de la empresa.
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1. EL PLAN DE NEGOCIO

El 20% de los proyectos de emprendimiento desaparecen durante el primer afo. La
ausencia de un plan de negocio es una de las principales causas.

e El plan de negocio: concepto y utilidad

PLAN DENEGOCIO

EL PLAN DE NEGOCIO o plan de empresa es el documento escrito que describe
una oportunidad de negocio que se pretende poner en marcha. Ademas, recoge
todos sus aspectos importantes, desde la idea de negocio hasta el plan de acciones
que se llevara a cabo y los recursos que se necesitaran para pasar de la idea inicial
a un proyecto empresarial concreto.

Establecer objetivos y estrategias.

Elaborar un plan de negocio es muy util, ya que permite:

@Establecer objetivos y estrategias. El plan de negocio implica una

necesidad de establecer los objetivos de la empresa y las estrategias
que se llevaran a cabo. Esto es clave para dirigir una empresa hacia el
éxito y tener claro cémo conseguir los objetivos a largo plazo.

acer un analisis detallado podemos determinar
2 Alh lisis detallad d d i )
si el negocio tiene posibilidades de llegar al éxito (si es viable). Esta viabilidad debe R I
cumplirse desde 3 perspectivas: Viabilidad Viabilidad Vlabl’lld_ad
. . : . P . economico
El negocio es viable desde el punto vista técnico cuando es técnica comercial . .
financiera

posible desarrollar la produccion de manera eficiente. Con el plan de negocio
realizaremos un plan de operaciones donde se especifica como se lleva a cabo toda
la produccioén, y donde se puede comprobar esta viabilidad.

El negocio es viable desde el punto vista comercial siempre
que haya suficientes clientes que deseen comprar el producto o servicio. El plan de
negocio permite analizar esta viabilidad a través de un analisis del mercado para
conocer los clientes, la competencia o el sector en el que va a funcionar la empresa.

El negocio es viable desde el punto vista
econdémico-financiero siempre que sea capaz de generar beneficios y no presente
problemas de liquidez o solvencia. Con el plan de negocio descubriremos esta
viabilidad a través del plan financiero.

@ Obtener financiacion. El plan de negocio es presentado a posibles
inversores o0 bancos para obtener financiacion. Un plan bien
elaborado y detallado muestra a los posibles inversores o
prestamistas que el negocio esta bien pensando y aumenta las
posibilidades de obtener el dinero necesario para ponerlo en marcha.

Obtener financiacion.

Guia en la toma de decisiones. El plan de negocio supone hacer una planificacion de
todos los aspectos previstos antes de iniciar la actividad y en los primeros meses de
del negocio, asi como las estrategias que llevaremos a cabo. Esta planificacién sirve
de guia para tomar decisones que ayuden a conseguir los objetivos de la empresa. 226



A la hora de redactar un plan de negocio no es solo importante el contenido sino también
la forma de presentacion. Hay que tener en cuenta el vocabulario, la estructura, el
contenido, la presentacién formal etc.

¢, Coémo debe ser la redaccién de un plan de negocio?

Errores en la redaccion del plan de negocio.

La redaccion de un plan de negocio debe ser clara, concisa y profesional. Algunos de los

aspectos formales que debemos tener en cuenta son:
0

El vocabulario debe ser claro y preciso y se debe adecuar al
publico al que se dirige. Ademas, hay que tener en cuenta que el documento
puede ser leido por varios colectivos (inversores, bancos etc.), por lo que si
hay aspectos demasiado técnicos, deberemos adecuar el lenguaje para que
pueda ser entendido por todos ellos.

Hay que revisar cuidadosamente la ortografia y
gramatica de todo el documento, ya que los posibles errores pueden llevar a
que el proyecto parezca poco profesional.

Aa
=

La estructura del plan de negocio debe ser coherente y facil de seguir. Es
recomendable utilizar titulos y subtitulos para organizar la informacion y resaltar los puntos
clave. Debe haber un indice con todos los puntos importantes.

o=
Se deben evitar frases demasiado largas o |[]
complejas, ya que estas dificultan la lectura. O

//ﬁ La informacion debe ser clara, concisa y comprobable. Es

. decir, se debe evitar una cantidad excesiva de informacion, ya que esta
@|NFOP> podria no ser procesada por los lectores. Ademas, la informacion debe ser
w util para los lectores del plan de negocio, y se se debe poder comprobar que
los datos son ciertos.

Los elementos visuales como graficos o
esquemas ayudan a entender la informacién. Si los incluimos, deben ser
relevantes, claros y profesionales.

P

En general, es recomendable que el plan de negocio sea
revisado por varias personas antes de presentarlo, para
asegurarse de que no se hayan pasado por alto errores o
aspectos importantes.

Algunos errores habituales a la hora de redactar un plan de negocio son los siguientes:

Cuando no se realiza una investigacion suficiente, el resultado
es que los datos presentados no son precisos, lo que lleva a la desconfianza del lector.

En muchas ocasiones se muestran una serie de datos
en algunos apartados del plan de negocio que luego son contradichos por otros apartados
posteriores.

Es importante que el plan de negocio tenga
objetivos y metas claras y alcanzables. Si los objetivos no son claros o son poco realistas,
puede ser dificil para los inversores y otros interesados entender la direccion del negocio.

Algunos planes de negocio fijan
objetivos para los proximos 10 afos. Sin embargo, en un mundo tan cambiante es mejor
establecer objetivos para los primeros afios, ya que con toda seguridad habra que hacer
ajustes a lo que habiamos planificado y a los planes de accion.

Todo el mundo tiene confianza en su plan de negocio y cree
que va a ser un éxito, pero hay que evitar optimismos excesivos. No siempre va a ser
posible crear un negocio que que sea el nimero de su sector en pocos afios. Hay que ser
ambicioso, pero también realista.

Algunos planes de negocio quieren parecer
“demasiado profesionales”, lo que les lleva a utilizar un lenguaje demasiado técnico que
puede no ser entendido por el lector. El lenguaje debe ser formal, pero entendible.

Contradiccionenla

informacion

Falta de claridad en los

objetivos y metas

Falta de investigacion
optimistas

Lenguaje confuso o

- .

demasiado técnico

Establecer objetivos a
demasiado largo plazo
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Una vez vistos los aspectos formales, vamos a ver la estructura que debe tener un plan
de negocio y el contenido del mismo.

De manera general, el plan de negocio debe recoger el siguiente contenido:
- Los objetivos del proyecto y las estrategias que se llevaran a cabo para conseguirlos.
- La descripcién del negocio
- Un estudio de la viabilidad del negocio.

En cuanto a la estructura, el plan de negocio debe tener los siguientes tres elementos que
explicaremos a continuacion:

A) La portada
B) indice o tabla de contenidos

C) Desarrollo del plan de negocio

e A) La portada

La primera pagina del plan de negocio debe ser para la portada. Parece algo basico, pero
a muchas personas se les olvida este importante elemento.

LA PORTADA DEL PLAN DE NEGOCIO es la primera pagina del documento, por
lo que va a suponer un importante primer impacto visual. Debe incluir el nombre de
la empresa, el logotipo, el nombre de los fundadores y los datos de contacto. Si se
cree conveniente, en la portada también podria aparecer una imagen o dibujo del
producto que ofrece el negocio.

Ademas, la portada debe reflejar la identidad visual de la empresa, por lo que si se tiene
algun color distintivo, este debe estar presente en la portada. Por otro lado, el plan de
negocio puede sufrir modificaciones, también es interesante indicar la fecha de creacién
de dicho plan y los datos de contacto para que estén a la vista de posibles inversores.

Es importante que el nombre de la empresa y el logotipo tengan una apariencia atractiva
y profesional, ya que es la primera impresion que los lectores tendran del documento. En
resumen, la portada del plan de negocio debe incluir:

e Nombre de la empresa

e Logotipo

e Nombre de los fundadores

e Imagen del producto (opcional)
e Fecha de creacion del plan

e Datos de contacto

| j ‘Guia del Empresario
Plan de negocios de

Codtoar. Coimetcs

Mayo 2022
2

A

Cosméticos ru.c - wita goma

Nombre de la empresa: Cotton cosmetics MX

Fecha de elaboracion: mayo 2022

Fecha de
creacion

Direccion de la empresa: Av. Siempre alegre, #99.
Ciudad/alcaldia y cédigo postal: Cuauhtemoc, CDMX, 34, 567.
Teléfonos: 555-1234- 5677

Direccion web: www.cottoncosmetics.mx

E-mail de compaiiia: atenciénecottoncosmeticsmx.com

| Socios Pablo Lopez y Antonio Cortés
— Nombre de los
fundadores

e B) El indice o tabla de contenidos

Después de la portada, la segunda pagina (la primera del documento en si) es el indice o
tabla de contenidos.

EL iNDICE debe incluir todos los capitulos y secciones importantes del plan de
negocio, enumerados en el orden en que aparecen en el documento. Los titulos de
los capitulos y las secciones deben ser descriptivos y claros, y deben reflejar el
contenido de cada seccion. Junto a cada capitulo y seccién debe aparecer el numero
de pagina en la que podemos encontrar dicho apartado.

El indice debe dejar claro todas las partes de nuestro plan de negocio y servir de
guia para para ir directamente a la parte que mas nos interese en cada momento.
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e C) El desarrollo del plan de negocio

Una vez que tenemos la portada y el indice debemos desarrollar todo el contenido del plan
de negocio, el cual sera dividido en diferentes apartados. Aunque exiten muchas modelos
a la hora de elaborarar el plan de negocio, hay una serie de apartados que son
imprescindibles y debemos abordar.

Asi, los principales apartados que debe tener un plan de negocio son los siguientes:

EL PLAN DE NEGOCIO

Es un resumen de todos los aspectos mas importantes
del plan de negocio. Su objetivo es presentar el proyecto
de manera atractiva y captar la atencion.

Se presenta la idea de negocio, se describe producto y lo
que aporta diferente y se describe la empresa

2. Presentacion del
proyecto

Se presentan los socios del proyecto con una descripcion
de su formacién experiencia.

3. Promotores

7. Plan econémico-

Se analiza el mercado para conocer el entorno, el sector
de la empresa, los clientes potenciales y la competencia.

4. Analisis de
mercado

Se realiza la segmentacion de mercados y el publicp
objetivo y se establecen las estrategias de marketing mix.

Se establecen todos los detalles de cémo va a operar la
empresa en el dia a dia, los costes de producir y
ubicacion.

Se indican las inversiones de la empresa y las fuentes de

financiero financiacion y se hace una prevision de ingresos y gastos.

8. Plan de
organizacion y de
recursos humanos

Se muestra la organizacion interna, los puestos de trabajo
necesarios y la gestion de los recursos humanos.

Explicamos la forma juridica elegida por la empresa y sus
razones

10. Temporalizacion = Se recoge el calendario de puesta en marcha del negocio

Se indican las ideas clave que queremos que se quede el
lector y razones por las que invertir en el proyecto

11. Conclusiones

Las primeras paginas del plan de negocio son dedicadas al resumen
ejecutivo. UN RESUMEN de todos los aspectos mas importantes del
plan de negocio, y que después se ampliaran en el documento. El
objetivo del resumen ejecutivo es presentar el proyecto de manera
atractiva y captar la atencién para que que el lector siga leyendo.

e

En esta seccion se debe describir la idea de negocio y los problemas ]

que resuelve. También hay que indicar los producto que ofrece la EJECUTIVO
empresa, los clientes a los que se dirige y como se diferencia de la competencia. Es
fundamental que esta seccion sea breve (dos paginas como maximo) y que presente la
empresa de manera atractiva para que los inversores o posibles socios puedan estar
interesados en conocer mas detalles.

Aunque viene al inicio del documento, lo elaboremos el ultimo, una vez que tengamos bien
claros todos los demas apartados.

2. Presentacion del proyecto

En este apartado debemos presentar todo lo relacionado con la idea
de negocio, el producto y la empresa. Una posible division de este
apartado seria en las siguientes 4 secciones.

a) Descripcion de la idea. Debemos explicar en qué
consiste la idea de negocio, de donde surgié dicha idea
y si se ha intentado llevar a cabo con anterioridad.

PRESENTACION
DEL PROYECTO

b) Descripcion del producto. Se trata de explicar
todas las caracteristicas del producto, las necesidades que va satisfacer y
los problemas que va a resolver. También explicamos en qué consiste el
modelo de negocio (cémo vamos a ganar dinero) y a qué clientes va dirigido.

c) Valor anadido. Explicamos qué aporta de diferente nuestro producto y
qué ventajas tenemos respecto a la competencia.

d) Descripcion de la empresa. Indicamos el nombre de la empresa, asi como su mision,
su vision y sus principales objetivos a corto y largo plazo.

3. Promotores

En este apartado debemos presentar a los socios o
miembros del proyecto. Para cada uno de ellos podemos
afadir una descripcion de su formacion y experiencia
que pueda ser util para el desarrollo de la idea de
negocio. También podemos incorporar los proyectos
personales que tengan estos miembros, siempre y

PROMOTORES
cuando puedan ser interesantes para el desarrollo de la empresa.
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4. Analisis de mercado

En esta apartado del plan de negocio se analiza el mercado de la e
empresa para conocer el sector en el que opera la empresa, los
clientes potenciales, la competencia etc.. El andlisis de mercado se
puede dividir en cuatro partes:

a) Analisis del entorno general. Debemos conocer los principales
factores politicos, econdmicos, socioculturales y tecnologicos que
pueden influir en la empresa. El analisis de estos factores es lo que
conocemos como analisis PEST.

ANALISIS DE
MERCADO

b) Analisis del sector (entorno especifico). Se deben conocer diferentes
caracteristicas generales determinantes del sector de actividad de la empresa (no es
igual el sector de la ropa, que el sector de la hosteleria, el sector tenoldgico etc). Algunas
de estas caracteristicas son:

- El tamano del sector. Indicamos cuantas personas compran un producto similar al que
vendemos y cuanto dinero representan esas ventas (total de facturacion del sector).

- El ritmo de crecimiento sector. Es importante conocer si es un sector con previsiones
de crecimiento altas o es un sector en declive o muy saturado.

- La estacionalidad del sector. Se debe analizar si tiene el sector tiene estacionalidad, es
decir si la actividad se centra en alguna época del afio.

- El grado de rivalidad sector. Indicamos si dentro del sector hay una gran rivalidad y
competencia entre empresas. Para este analisis podemos usar las fuerzas competitivas
de Porter.

c) Analisis de competencia. Tenemos que investigar la
competencia, es decir empresas que ofrezcan servicios similares.
De cada una de ellas investigaremos que productos o servicios
ofrecen, su calidad, precios, atencién al cliente, fortalezas y
debilidades, y cual puede ser nuestra ventaja competitiva con cada
una de ellas.

d) Analisis del cliente potencial. En esta parte, se debe analizar el comportamiento de
los clientes potenciales a los que se va dirigir la empresa. Debemos analizar cuales son
las caracteristicas personales de los consumidores que nos van a comprar (edad, sexo,
nivel de estudio, renta), sus necesidades (por qué motivos compran) y sus habitos de
compra (cuando compran, cuantas unidades compran, cuanto...

e) Analisis DAFO. Analizamos nuestras debilidades,
amenazas, fortalezas, y oportunidades. Todo ello lo
podemos expresar con el analisis DAFO. / k

AMENAZAS J AMENAZAS

DEBILIDADES FORTALEZA

Después del estudio de mercado pasamos al plan de marketing, donde

indicamos a qué clientes nos dirigimos y las acciones que llevaremos. ,@"11
(~\
A
En esta fase indicamos los clientes a los que nos

dirigimos y cdmo queremos que nos perciban. Distinguimos 3 pasos:

- Segmentacion de clientes. Indicamos si el mercado se divide en difere...cc .pco o
clientes (jovenes y adultos, hombres y mujeres, empresa y particular etc.)

- Publico objetivo (target). Una vez explicados los segmentos, explicamos cual o cuales
de los segmentos del mercado van a ser nuestro objetivo.

- Posicionamiento. A continuacién, indicamos cémo queremos que esos clientes perciban
nuestro producto (de prestigio, de buena calidad-precio etc) PRODUCTO

En esta apartado se definen las & i}

acciones de marketing que se utilizara para llegar a los clientes
potenciales. Obviamente todas estas estrategias se basaran en lo ® \ 9
analizado ene el estudio de mercado. La dividimos en 4 partes: e

- Politica de producto. Se debe explicar toda la gama de productos que tiene la empresa
y las caracteristicas de cada uno, la marca que hemos elegido y el logotipo (asi como su
signicado), el tipo de envase escogido (si lo hay) y otros servicios complementarios como
instalacién, mantenimiento, garantia etc.

Se indica el precio de los productos de la empresa y la razén de
dicho precio. También podemos hacer una comparacién con los precios de la competencia
y explicar por qué nos compraran a nosotros. También indicamos si hay algun descuento.

Se explica cuales son los canales de sitribucién que
utilizaremos (tienda fisica, tienda online etc.) Ademas, indicaremos si utilizaremos canales
directos del fabricante al consumidor o a través de intermediarios.

- Politica de comunicacion. Indicamos los los diferentes instrumentos que utilizaremos
para dar a conocer nuestra empresa (publicidad, redes sociales, venta personal etc.)

En esta fase del plan de negocio, se establecen los detalles de como la

. . . . L Y
empresa operara en el dia a dia. Esto incluye:

- Descripcién del como se lleva a cabo la produccion. Se indican cuales I I
son todas las tareas necesarias para llevar la produccion, los recursos
que necesitamos (humanos y materiales), la tecnologia utilizada etc.

- Cuanto cuesta producir los productos. Diferenciamos entre costes fijos y costes
variables y haremos una lista de todos los costes.

- Ubicacion. Se indica donde esta localizado nuestro local (si lo tenemos) y por
qué motivos ha sido elegido.
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En esta fase del plan de negocio se establecen los detalles financieros
de la empresa. Esto incluye:

Se incluyen todas las inversiones que se
deben realizar para iniciar la actividad. También debemos incluir los
gastos de funcionamiento que se generaran los primeros meses
(suministros, gastos de personal, materias primas etc.)

Se deben establecer cuales son las
fuentes de las que obtendremos el dinero suficiente para realizar esas inversiones
(préstamos de bancos, aportaciones de capital de los fundadores etc.)

Se deben incluir proyecciones futuras de la
empresa, incluyendo los ingresos y los gastos previstos para los primeros afios. Es
importante que las previsiones sean realistas y que se basen en datos concretos.

También se pueden incluir la prevision de < ]
cobros y pagos durante los primeros trimestres de la empresa. De esa =
manera podemos prever si habra algun desajuste que nos impida hacer

frente a nuestros pago. l

Con los datos anteriores podemos hacer un
analisis de la liquidez, la solvencia y la rentabilidad de la empresa. Para ello podemos
hacer uso de instrumentos como los ratios financieros, el fondo de maniobra o el punto
muerto.

Es aconsejable usar graficos y tablas para presentar las cifras para failitar la lectura.

En este apartado debemos incluir toda la organizacion interna de la
empresa y la gestion de los recursos humanos. Algunos aspectos que
podemos incluir.

Se describen todos los puestos de
trabajo necesarios en la empresa y las funciones que tendra ese puesto
de trabajo. Ademas se debe indicar la formacién, conocimientos o
experiencia que debe tener la persona que ocupe el puesto de trabajo.

Tenemos que indicar el organigrama dela empresa,

donde se vea claramente la jerarquia y los departamentos (si los hay).

Explicaremos los instrumentos que vamos a utilizar para

reclutar al personal.

Indicamos como vamos a llevar el proceso de seleccidn

(entrevista, test etc.)

Explicamos si vamos a llevar algun tipo de formacién a los
trabajadores.

Se indican el salario bruto que se ganara en cada puesto de trabajo.

Por ultimo, indicaremos aquellas funciones que han sido
subcontratadas a otras empresas.

9. Tramites y forma juridica de la empresa

En este apartado explicamos la forma juridica de la empresa que se ha
escogido y sus razones, asi como los diferentes tramites de constitucion
necesarios para la puesta en marcha.

Por ultimo, el plan de negocio debe recoger el calendario de todo el
proceso de creacion y puesta en marcha del negocio. También se puede
indicar el calendario de cuando esperamos conseguir los diferentes
objetivos.

11. Conclusiones

En las conclusiones indicamos cuales son ideas clave con las que
queremos que se quede el lector y las razones por las que se deberia
invertir en nuestro proyecto.

CONCLUSIONES

12. Anexos

112

Finalmente, podemos incluir una seccién de anexos con todos los
documentos importantes que se han utilizado para crear el plan de
negocio. Esto puede incluir datos del estudios de mercado u otros
documentos o datos que podemos preferir situar al final del documento.

ANEXO0S
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4. EL RESUMEN EJECUTIVO DEL PLAN DE NEGOCIO E:stc:::\nto al contenido del resumen ejecutivo, se deben seguir con una serie de
: W

Una vez que hemos explicado como elaborar un plan de negocio, nos vamos a centrar en Comenzar con una introduccion atractiva que describa la idea
el primer apartado del mismo, el resumen ejecutivo, y vamos a dar algunos detalles para
saber mejor cédmo lo podemos redactar.

de negocio y su propuesta de valor, es decir qué necesidades
satisfacemos, qué problemas resolvemos y aquello que nos hace
destacar por encima de la competencia.

Resumir brevemente los aspectos clave del negocio, incluyendo su
modelo de negocio, productos o servicios y las caracteristicas principales de su

clientes potenciales. PRODUCTO |

@ Indicar las principalentes acciones de marketing mix d ‘?

EL RESUMEN EJECUTIVO es un resumen de los aspectos mas importantes del
plan de empresa, cuyo objetivo es presentar el proyecto de manera atractiva para
que el lector siga leyendo.

Algunos requisitos para elaborar un buen resumen ejecutivo son:
que seran llevadas a cabo

Se debe centrar en los
Debe ser claro y aspectos mas

conciso, con un relevantes el plan de
maximo de 2 paginas. negocio.

Aunque ira al inicio
del documento, lo “ .I o

Destacar las principales fortalezas del negocio y su
ventaja competitiva con respecto a la competencia.
Se puede realizar un analisis DAFO.

Describir la inversion necesaria para empezar y donde obtendremos la
financiacion.

debemos elaborar una Materias _, . Capital W Maquinarias y
vez que tenemos tocal primas Pigina web oo Mobiliario oo ientas
nuestro plan de @ Indicar las previsiones de ventas, beneficios y rentabilidad que esperaran

negocio completo (al conseguirse.
fin y al cabo es un @ Resalta por qué el negocio es una buena inversion. o

resumen).
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Una vez que tenemos elaborado el plan de negocio, no es menos importante la
comunicacion o exposicion del mismo, ya que normalmente vamos a necesitar a personas
que inviertan su dinero (inversores) para poder desarrollar nuestro negocio.

LA COMUNICACION O EXPOSICION del plan de negocio es muy importante ya
que puede ser decisiva para conseguir inversores, financiacion o clientes para la
empresa. Dicho de otra manera, hay que saber vender el plan de negocio.

Algunos aspectos que debemos tener en cuenta en la comunicacion o exposicién del plan
de negocio son los siguientes.

1 La presentacion debe ser clara y breve, evitando utilizar palabras muy
técnicas que puedan confundir a los oyentes.

2 Se debe seguir una estructura légica que permita a los oyentes seguir
toda la presentacién sin esfuerzo; con una introduccién, un desarrollo y una
conclusion.

3 Si utilizamos diapositivas, se deben incluir graficos @

e imagenes y otros elementos visuales que ayuden a reforzar los M n

.« s , . - . . a  am
argumentos y hacer la presentacion mas atractiva. Si incluimos ﬁ'.ﬁ!}.
texto, este debe ser minimo y con una fuente de letra tamafio 30.

B

Nota: las diapositivas pueden ser un apoyo para captar la atencién, pero nunca para
desviarla. Si pones una diapositiva llena de texto, el publico se pondra a leer y no te
escuchara. Obviamente, tampoco podemos estar leyendo toda la presentacion, lo
que da una imagen de tener poco dominado el tema. Un consejo es que ninguna de
tus diapositivas tenga mas de 30 palabras y lo demas sean imagenes o graficos.

4 Debemos centrarnos en los elementos
mas importantes del plan de negocio (la propuetsa de valor, los clientes potenciales,
las acciones de marketing etc.)

5 Hablar en publico puede provocar nervios, por ese motivo
es importante preparar muy buen la exposicién y ensayar todas las veces
necesarias. No olvidemos que si alguien te va a prestar dinero no solo esta
comprando una idea negocio, sino también la persona que hay detras de ella.

6 La presentacion debe mostrar la pasion que se siente por el
negocio y la confianza de todos los fundadores.

Para exponer el plan de negocio podemos utilizar diversas herramientas que permitan
despertar el interés y cautivar a los demas. Una herramienta muy utilizada es el elevator
pitch.

No todo el mundo tiene tiempo de leer el plan de negocio de 25-30 paginas (a veces mas),
por lo que debe ser capaces de sintetizar. Una herramienta que podemos utilizar para
comunicar nuestro plan de negocio es el elevator pitch.

UN ELEVATOR PITCH (“discurso de ascensor”) es un breve discurso que se
utiliza para presentar y vender una idea, producto o negocio a un posible inversor,
generalmente en el tiempo que se tarda en subir en un ascensor (de ahi su

nombre).
- :

Un buen "elevator pitch" debe ser claro, conciso y
memorable, y debe incluir los aspectos mas importantes de
la idea, producto o negocio. La idea es despertar el interés
inicial y la curiosidad de la audiencia en un breve periodo

I

de tiempo, para que decida que merece la pena dedicar 6‘. _
mas tiempo a conocer nuestra idea.
Generalmente, un "elevator pitch" debe durar entre 30
segundos y 2 minutos y debe incluir los siguientes
elementos:
1 presentacion de uno mismo y de la b
idea o producto que se esta vendiendo.
2 descripcion del problema o necesidad que se esta tratando de
resolver. Si lo hacemos presentando datos impactantes, mucho mejor.
3 presentacion de la solucién y su propuesta de valor (que es los que
nosotros aportamos).
4 explicacion de como la solucion es diferente y mejor que las
soluciones existentes en el mercado.
5 descripcion de los objetivos del negocio, incluyendo las posibilidades

de crecimiento. <

6 cierre que destaque las grandes posibilidades del
negocio y haga una llamada a la accién para que el oyente pueda 4
seguir recibiendo informacién sobre nuestra idea.

En general, un buen "elevator pitch" es una herramienta valiosa para
presentar una idea o producto de manera clara, efectiva y memorable en un
breve periodo de tiempo. Con el elevator pitch no buscamos que inviertan
dinero en nuestra empresa en ese mismo momento, sino despertar el interés
para que sigan conociendo nuestra idea mas a fondo. Puede servir para
concertar una cita con ese inversor, donde le podemos explicar la idea con
mas detalle, y entonces, ta vez decida invertir en nuestra empresa.
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PRODUCVTO FINAL. COMUNICAMOS NUESTRO
NEGOCIO

Una vez que tenemos nuestro negocio, llega el momento de comunicarlo al mundo. Para
ello vamos realizar dos tareas.

Empezaremos recogiendo todos los datos que tenemos de nuestro negocio que hemos
ido elaborado a lo largo de todo el curso. Aqui es muy util recurrir a nuestro lienzo de
modelo de negocio y a todos los documentos que tenemos en nuestra carpeta de equipo.

TAREA 1. Elaboracion de un resumen ejecutivo.

Una vez que tenemos toda la informacién delante de nosotros,
vamos elaborar un resumen ejecutivo. Para ello vamos a
ellaborar una serie de diapositivas que tendremos que
entregar a nuestro profesor.

Estas diapositivas deben cumplir los siguientes requisitos:

- Una diapositiva debe ser la portada, donde ponderemos el nombre de nuestra

empresa, el logotipo y el nombre de los fundadores. Podemos incluir alguna %

imagen significativa de nuestra idea de negocio si lo deseamos

- Debemos utilizar un maximo de 10 diapositivas (la portada no cuenta). v
Ninguna diapositiva puede tener mas de 30 palabras y el tamafio de la letra debe ser 30.
Por tanto, debemos dar importancia a imagenes y graficos.En las diapositivas (maximo 10)
se debe incluir lo siguiente:

Comenzar con una introduccion atractiva que describa la idea de negocio y su
propuesta de valor, es decir qué necesidades satisfacemos, qué problemas
resolvemos y aquello que nos hace destacar por encima de la competencia.

Resumir brevemente los aspectos clave del negocio, incluyendo su modelo de
negocio, productos o servicios y las caracteristicas principales de su clientes
potenciales.

Indicar las principalentes acciones de marketing mix que seran llevadas a cabo

Destacar las principales fortalezas del negocio y su Al

ventaja competitiva con respecto a la competencia. Se
puede realizar un analisis DAFO. — f A
Describir la inversion necesaria para empezar y donde l N

obtendremos la financiacion.

Indicar las previsiones de ventas, beneficios y rentabilidad que esperaran
conseguir.

Resalta por qué el negocio es una buena inversion.

OEOEW OO

en clase el guidn de lo que serian las 10 diapositivas.
| w I ‘ , . “« .z . . ”
¢ DOWNLOAD Descargar plantilla “guién resumen ejecutivo”.

5

7

Aqui te dejo esta plantilla por si quieres empezar a hacer

Pero recuerda jhay que hacer 10 diapositivas!

Introduccion
atractiva

Aspectos claves
del negocio

f‘* 8 ®

raketing Mix *

@ Inversion
g necesariay
financiacion
Previsiones de
ventas,

beneficiosy
% rentabilidad

¢Por qué esuna
buenainversion?
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TAREA 2. Elevator pitch.

Acabaremos el curso haciendo un elevator pitch. Para ese -
discurso vamos a seguir los siguientes requisitos:

si fueramos en el ascensor hablando con nuestros invesores).

[
- No se utilizan diapositivas ni ningun tipo de apoyo visual (es como "i/'
Tampoco podemos llevar nada escrito en ningun papel. ’ “

- Todos los miembros del equipo deben hablar alrededor de un minuto. Eso quiere decir
que si somos 4, el discurso duraria 4 minutos. Es algo mas de lo que debe durar un
elevator pitch, pero lo hacemos para que todos habléis un tiempo aceptable.

- Los cambios de un miembro del equipo al otro deben hacerse de manera fluida, Una
acaba y a continuacion el siguiente contintia sin que haya pausas incomodas.

- No es necesario que cada alumno haga su minuto completo de manera continuada.
Uno podria hacer 30 segundos, luego otro 45 segundos y el primero volver y hacer otros
30 segundos que le faltan mas adelante. Eso si, al acabar todos deben haber hablado
aproximadamente un minuto.

- Debemos seguir la siguiente estructura a lo largo del discurso:
presentacion de la idea o producto que se esta vendiendo.

descripcion del problema o necesidad que se esta tratando de resolver.
Si lo hacemos presentando datos impactantes, mucho mejor.

presentacion de la solucion y su propuesta de valor (que es los que
nosotros aportamos).

explicacion de como la solucién es diferente y mejor que las
soluciones existentes en el mercado.

descripcion de los objetivos del negocio, incluyendo las posibilidades
de crecimiento.

cierre que destaque las grandes posibilidades del negocio y haga una
llamada a la accién para que el oyente pueda seguir recibiendo informacién sobre
nuestra idea.

Nota: este discurso es independiente del resumen ejecutivo. Mientras que en el resumen
gjecutivo incluimos los aspectos mas importantes del plan de negocio escrito, en el
elevator pitch queremos presentar nuestra idea principal de manera muy rapida. Es
decir, este elevator pitch NO es un discurso sobre el resumen ejectivo.

. S

Aqui te dejo esta plantilla por si quieres empezar a hacer
en clase el guion del elevator pitch. Descargar plantilla
‘quidn elevator pitch” Pero recuerda jhay que hacer una
presentacion en clase o grabar un video!

29999999999
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	TEMA 4 galicia
	1. el entorno de la empresa.
	• 1. Entorno general o macroentorno.
	• 2. Entorno específico o microentorno.
	• Las fuerzas competitivas de Porter.

	2. El análisis dafo.
	3. LAS ESTRATEGIAS COMPETITIVAS.
	4. La localización y dimensión de la empresa.
	• La Localización
	• La Dimensión

	5. EL CRECIMIENTO EN LA EMPRESA.
	• El crecimiento interno
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	8. LA PROTECCIÓN DEl modelo de negocio
	•  La protección de la propiedad intelectual
	• La protección de la información confidencial


	TEMA 6 galicia
	1. el mercado.
	• Los elementos del mercado.
	• Los tipos de mercado.
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	• Los tipos de inversión
	• Los elementos de una inversión y su representación temporal

	7. valoración y selección de criterios de inversión
	8. el pay-back o plazo de recuperación
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