     

        tema 1

 la iniciativa emprendedora.-

1.- Trabajo por cuenta propia o ajena.-

    La primera pregunta que debemos hacernos es ¿qué preferimos trabajar por cuenta ajena en una empresa que no sea tuya o trabajar en tu propia empresa?. Las diferencias principales que encontramos son:

	Cuenta propia
	Cuenta ajena

	Ser nuestro propio jefe
	Depender de un jefe

	Asumir responsabilidades en la marcha del negocio
	Responsabilidad limitada a cumplir con su trabajo

	Asumes el riesgo económico
	Un salario fijo

	Llevarse la tarea a casa fuera del horario de trabajo
	Cumplir un horario de trabajo

	Es una fuente de satisfacción personal y profesional
	La satisfacción laboral viene determinada por el clima de la empresa


El empresario a la fuerza. Es aquel que decide montar una empresa porque las circunstancias le han llevado a ello( quedarse sin empleo, no hay trabajo,..).

       Para ser un emprendedor no es tan importante los motivos como la ilusión en el proyecto que nos hace luchar por alcanzarlo.

       La motivación interna es la ilusión en el proyecto que nos hace luchar y no desfallecer ante las dificultades.

2.- requisitos y teorías del empresario.-

a) Requisitos básicos del empresario.-

                     Hay tres requisitos básicos que debe cumplir mínimamente una persona para convertirse en empresario:

· Riesgo. Debe ser una persona que acepte el riesgo. Por otro lado el contexto familiar puede limitar o no la aceptación del riesgo que supone la creación de una empresa.

· Capital y tecnología. Debe disponer de un capital inicial de al menos un 50% de lo necesario para buscar fuentes de financiación ajena. Debe tener acceso a la tecnología para crear ese tipo de negocio.

· Habilidades:

                                    ▪ Conocer el negocio. Es preferible haber sido trabajador por cuenta ajena en una empresa del mismo sector.

                                    ▪ Disponer de conocimientos de administración y gestión, si bien se pueden delegar tareas repetitivas a una gestoría, la dirección de una empresa implica tomar decisiones continuamente sobre gestión y dirección.

                                    ▪ Habilidades personales y sociales. Ser capaz de crear un proyecto e ilusionar a los implicados en el mismo, así como mantener buenas relaciones sociales con clientes y proveedores para lo que se requiere un don de gentes.

b) Teorías del empresario.-

                      Nos centramos en 5 teorías básicas que pueden ayudar a comprender el significado de ser empresario:

· Teoría del empresario- riesgo.- ( Knight 1921). El empresario es el capitalista que pone el dinero y asume el riesgo económico.

· Teoría del empresario innovador ( Shumpeter 1944). Los verdaderos empresarios son los innovadores que son capaces de llevar al mercado un nuevo producto u ofrecerlo de forma distinta, vender el producto en otro mercado,..

· Teoría de la tecnoestructura ( Galbraith 1967). Los empresarios no son los capitalistas sino los directivos que toman las decisiones. En las pequeñas empresas coinciden con los propietarios.

· Teoría de la oportunidad ( Kirzner 1979). El empresario es aquel que sabe ver una oportunidad de negocio en el mercado.

· Teorías socioculturales. Las condiciones sociales y culturales son las que facilitan o no que aparezcan empresarios, destacamos dos teorías:

                                        ▪ Teoría de la incubadora. Muchos empresarios surgieron            porque trabajaron en otra empresa donde aprendieron y fueron concibiendo sus propias ideas para ponerlas en práctica.

                                        ▪ Teoría de la marginación social. Muchos empresarios surgen por enfrentarse al estado de marginación en que viven al perder el empleo y debido a la dificultad de encontrar trabajo.  

3.- el espíritu emprendedor.-    

       Es la capacidad innovadora de probar cosas nuevas o hacerlas de forma diferente.

       Según Shumpeter existen varias formas de ser innovador:

· Presentando un nuevo producto en el mercado.

· Abriéndose a un nuevo mercado o clientes donde no se había vendido antes.

·  Descubriendo nuevas fuentes de aprovisionamiento de materias primas.

· Aplicando una nueva manera de producir el producto u ofrecer el servicio.

· Organizando la empresa de una manera diferente.

              Una posible definición del empresario sería:

                       “ una persona que convierte una idea en proyecto concreto, sea una empresa u organización con fines sociales, generando algún tipo de innovación en el entorno y con ello beneficios económicos y sociales”.

             Tipos de emprendedores.-

· Emprendedor empresario.

· Emprendedor corporativo. Aquel que trabaja dentro de una organización y que dispone de autonomía para plantear nuevos proyectos y desarrollarlos como si fueran propios.

4.- características personales de los emprendedores.-

      Las 8 características personales de los emprendedores son:

· Creatividad y tendencia a la innovación.

·  Asumir el riesgo a fracasar.

· Persistencia, no se desanima al primer fracaso.

· Autoconfianza pero con autocrítica, se marca sus propios objetivos con realismo, tiene confianza en alcanzarlos y tiene la capacidad de autocrítica que le permite aprender de sus errores.

· Capacidad de organización.

· Capacidad de trabajo, no significa que debe fijarse un límite de trabajo pero si debe dar más de sí mismo.

· Habilidades sociales.

· Honradez. Para tener éxito a largo plazo es preciso tener sentido ético.

5.- la idea de negocio.-

            Todo proyecto emprendedor comienza en una idea de negocio, la visión que tiene el emprendedor de su proyecto empresarial, la cual se viene a resumir en tres aspectos:

· La actividad a la que se va a dedicar.

· El porqué de La venta de un producto.

· Que objetivos se pretende alcanzar con ese proyecto.

   Fuentes de ideas de negocio:

          Las ideas de negocio pueden venir de :

                 ● Características personales:

                               ▪ La experiencia profesional en otra empresa.

                               ▪ Las aficiones personales.

                 ● La observación del entorno económico

                               ▪ La observación de una carencia en el mercado.

                               ▪ El estudio de otros mercados.

                               ▪ La observación de tendencias.

                  ● La innovación de un producto

                               ▪ Ofrecer un nuevo producto.

                               ▪ Ofrecer un producto de forma distinta( cambiar alguna característica, darle un nuevo uso, vender el producto a otros clientes,…).

TEMA 2      LA EMPRESA

     La empresa es el conjunto de factores de producción (maquinaria, local, personal, materias primas,..) organizados y coordinados por la dirección para vender un producto o prestar un servicio y así obtener un beneficio y crear empleo.

       El empresario es la  persona que profesionalmente y en nombre propio ejerce una , actividad económica. Es aquel que con capacidad legal (mayor de edad, libre disposición de sus bienes,.. ) para ejercer el comercio, se dedica al mismo habitualmente.

1.-ELEMENTOS QUE COMPONEN LA EMPRESA.

       A.- Elementos personales.-

              Es toda persona que interviene en la organización de la empresa prestando sus servicios en la misma (técnicos, mano de obra, administradores,..)

       B.- Elementos materiales e inmateriales.-

              Son aquellos bienes y derechos, propiedad de la empresa, que se emplean en la producción de bienes y servicios que componen la actividad de la empresa.

              Los elementos materiales son aquellos tangibles.

              Los elementos inmateriales son aquellos que no se pueden tocar (derecho a favor de la empresa, marca, patente, nombre comercial,..).
       C.- La actividad.-

               Es aquello a lo que se dedica la empresa. Cualquier empresa puede dedicarse a más de una actividad siempre que cumpla los requisitos legales.

       D.- La financiación.-

               Es el conjunto de recursos económicos que la empresa obtiene para invertir en su ciclo de producción (capital, prestamos, reservas,..).

       E.- La clientela.-

                Es el conjunto de personas que solicitan un producto o servicio.

       F.- Los proveedores.-

                 Son quienes suministran los bienes y servicios (materia prima, agua, seguros,..) que la empresa necesita para realizar su actividad.

       G.- La responsabilidad empresarial.

                  Es el conjunto de obligaciones y deudas que la empresa contrae respecto a los trabajadores, clientes, Seguridad Social, Hacienda, Bancos,…

                  Es la obligación de responder a las deudas y demás exigencias que adquiere la empresa en el desarrollo de su actividad empresarial.

                  Esta responsabilidad puede ser de dos tipos:

· Limitada, cuando se limita al patrimonio empresarial.

· Ilimitada, sin límite y la responsabilidad abarca además del patrimonio empresarial también al patrimonio personal de los socios o empresarios, si el patrimonio empresarial no es suficiente para saldar las deudas contraídas por la empresa.
2.- clasificación de las empresas.-     
      Las empresas se pueden clasificar atendiendo a varias características:

              A.- Según la responsabilidad pueden ser:

                            - Limitada

                            - Ilimitada

                            - Mixta: sociedad comandataria.

               B.- Según el sector económico:

                            - Sector primario, obtienen su producto directamente de la naturaleza: minería, pesca,..

                            - Sector secundario: construcción, industria.  

                            -Sector terciario o servicios.

                C.- Atendiendo a la propiedad:

                            - Pública.

                            - Privada.

                            - Mixta.

                D.- Según su tamaño:

                             - Pequeña empresa de 1 a 50 trabajadores.

                             - Mediana empresa de 50 a 250 trabajadores.

                             - Gran empresa más de 250 trabajadores.

                       Las pequeñas y medianas empresas se reúnen en las llamadas PYMES. 
3.- Localización y ubicación de las empresas.       
      La localización de la empresa debe proyectarse siempre en aquel lugar que resulte más adecuado en atención a las distintas circunstancias que imperen en la misma.

       En ocasiones los emprendedores no encuentran especiales dificultades aunque siempre no es así, sino que es la propia Administración la que viene a condicionar la futura localización ya que promueven y protegen zonas determinadas donde se asentarán las nuevas empresas. Estos ”viveros de empresas” cuentan con ayudas económicas y fiscales y tratan de atraer hacia ellos actividades productivas para paliar el problema del paro.

        Hay una serie de factores a tener en cuenta para la localización y ubicación de la empresa:

· La proximidad con nuestro mercado objetivo.

· Cercanía de proveedores y suministradores.

· La oferta de mano de obra especializada.

· La existencia de buenas vías de comunicación.

· El nivel de equipamiento de la zona de nuevas tecnologías.

· Coste del suelo y locales.

· Las condiciones físicas y legales.

· Densidad de población, edad, nivel cultural, competencia,…

4.-dimensión de la empresa.

     Al hablar de dimensión hablamos del tamaño de la empresa, debemos preguntarnos ¿Cual es el tamaño idóneo?.
           Para medir o calcular el tamaño de la empresa, podemos hacerlo en relación a 5 grandes apartados:

· El punto de vista técnico: tendremos en cuenta el montante del equipo productivo, el volumen de producción, el nº de operarios,..

· El punto de vista financiero: el capital disponible, la capacidad de endeudamiento,..

· El punto de vista comercial: el volumen de ventas y su porcentaje de participación en el mercado, la competencia,…

· El punto de vista de la Administración: mayor a mayor nº de trabajadores..

· El punto de vista fiscal: los impuestos y algunas normas fiscales.

5.- el entorno y la empresa.

      El entorno es todo aquello que está fuera de la empresa pero que influye en ella. Podemos dividir el entorno en dos grandes grupos:

· Macroentorno o entorno general. Es aquel común a todas las empresas. Las características de este entorno que pueden afectar a la empresa pueden ser: culturales, políticas, legales, demográficas, tecnológicas, educativas,..

· Microentorno o entorno especifico, afecta a las empresas individualmente. Dentro de este entorno encontraríamos: clientes, proveedores, trabajadores,..
6.-signos distintivos de la empresa.

    Las empresas en el momento de consolidarse en el mercado surge en el empresario la necesidad de distinguirse de los competidores y de diferenciar sus productos de los del resto del mercado, para que el público identifique la empresa y el producto de manera inmediata.

       Para ello aparecen una serie de signos que deben ser registrados en el Registro de la Propiedad Industrial para evitar el intrusismo o el uso indebido de sus productos, servicios o marcas por otros competidores.

            A.- Razón Social.-

       Es el nombre y apellidos de la empresa. Esta debe figurar en una Escritura Pública que se realiza ante notario y se inscribe en el Registro Mercantil. En el caso de los autónomos coincide con la persona física.

            B.- Nombre comercial.-

        Es el nombre que utiliza la empresa para realizar su actividad en el mercado y puede no coincidir con el nombre de la razón social.

            C.- Rótulo del establecimiento.

        Es el letrero con el que da a conocer al público.

            D.- El logotipo.

       Es la expresión gráfica del nombre de la empresa y puede estar compuesto por letras, números, abreviaturas, fondos, colores,..

           E.- La marca.

       Es un signo para señalar los productos de la empresa.
       Están reguladas por la ley de marcas 12/2001 y duran 10 años, se registran en la Oficina Española de Patentes y Marcas.

       Es un título que concede el derecho exclusivo a la utilización de un signo para la identificación de un producto o servicio en el mercado.

       Pueden ser: denominativas, gráficas o mixtas.

            F.- La patente.
       Es un título que reconoce el derecho a explotar en exclusiva la invención patentada, impidiendo que otros la utilicen, fabriquen o vendan sin consentimiento del titular. Es un derecho otorgado.

       Puede referirse a un procedimiento nuevo, un aparato o producto nuevo o a una mejora de los mismos.

       La duración de la patente es de 20 años y hay que pagar tasas anuales a partir de su concesión.

       Deben tener la particularidad de que sean novedosos y veraces.

     7.- situaciones críticas de la empresa.
Suelen ser normalmente situaciones de insolvencia y pueden ser de dos tipos:

         A-Suspensión de pagos.

        Es una situación transitoria en la que la empresa no puede atender al pago de una deuda por falta de liquidez aunque su activo es mayor que su pasivo.

        Debe intervenir el juez para salvar a la empresa.

        Los pasos a seguir son:

               -  La empresa acude al juez para declarar esta situación. Debe probarlo.

               -  El juez nombrará a un interventor que controlará todas las operaciones y actuaciones de la empresa.

               - El juez llama a los acreedores para firmar un convenio (quita y/o espera).

            B- Quiebra.

        Es una situación de insolvencia definitiva ya que el pasivo es mayor que el activo. Está tramitada por el juez todo el activo para conocer lo que hay y saber cuanto se debe y posteriormente se relacionan todas las deudas por orden de preferencia para saldarlas.

                                 TEMA 3 
FORMAS JURÍDICAS QUE PUEDE ADQUIRIR LA EMPRESA.
    Para poner en marcha un proyecto empresarial una de las primeras decisiones que se han de adoptar es la de la forma jurídica de la empresa.

        En principio hay libertad para elegir la forma que mejor se adapte a la actividad de la empresa pero hay ciertas actividades para las que hay una forma jurídica concreta    (agencias de viajes: SA o SL, Banca o seguros: SA).

         Hay una serie de aspectos a tener en cuenta a la hora de elegir la forma jurídica de la empresa, estos son: 

· La responsabilidad.

· El número de socios mínimo exigido por ley.

· El capital social mínimo.

· Los aspectos fiscales.

· Otros requisitos legales.

1.- el empresario individual.  
       Es la persona física con capacidad legal, que realiza en su propio nombre o por representantes de forma habitual una actividad comercial, industrial o profesional respondiendo de sus obligaciones de manera ilimitada.
       Pueden ser empresarios los menores de edad o discapacitados a través de sus representantes legales.
       La ley permite que se pueda transmitir por herencia un negocio.

       Los autónomos tributan por los rendimientos obtenidos al IRPF del 0 al 48%.

2.-LAS SOCIEDADES.

       Se puede definir sociedad como el contrato por el que dos o más personas se obligan a poner en común dinero para realizar una actividad económica con el fin de partir entre sí las ganancias obtenidas.

        Las sociedades tienen una serie de características:

· Tienen personalidad jurídica 

· Tienen ánimo de lucro, su finalidad es obtener beneficios.

· Tienen autonomía patrimonial, a la sociedad se le dota de su patrimonio propio que le pertenece y puede disponer como se quiera para cubrir sus expectativas de crecimiento y expansión.

· Pluralidad de personas.

· Toda sociedad es una organización. 
       Clase de sociedades:

                     ◦ Sociedad personalista: colectivas o comanditarias simples.

                     ◦ Sociedades capitalistas: anónima, limitada o comanditaria por acciones.

                     ◦ Sociedades especiales: SA Laboral o SL Laboral.

                     ◦ Sociedad cooperativa.

3.- la sociedad anónima.

       Es una sociedad mercantil tipo capitalista. Está regulada por la Ley de Sociedades Anónimas RDL 1564/1989 del 22 de diciembre.
        Es una sociedad mercantil constituida por uno o más socios cuyo capital social está integrado por las aportaciones de los socios.

        Estas aportaciones han de ser como mínimo de 60000 € y están divididas en acciones, debiendo desembolsar al menos un 25% al inicio.

        Es una sociedad de responsabilidad limitada.

        Pueden formarse de dos formas:

· En un solo acto, donde acuerdan la creación y fijan su capital social.
· Sucesivamente cuando las acciones que forman el capital se sacan a suscripción pública.

        Tributan al impuesto de sociedades sobre el rendimiento un 30-35%.

         Los órganos de gobierno de la sociedad son:

· La junta general formada por todos los accionistas y es de existencia obligatoria.

· Los administradores que gestionan dirigen y representan a la sociedad.

· Los auditores de cuentas nombrados por la junta general.

        Toda sociedad anónima puede transformarse en otro tipo de sociedad voluntariamente o impuesta porque el capital se ha reducido por debajo de los 60000€.

4.- la sociedad limitada.

        Es una sociedad mercantil capitalista constituida por uno o varios socios (máximo de 5) cuyo capital social mínimo es de 3000€ y un máximo de 120000€ integrado por las aportaciones de los socios y que está dividido en participaciones acumulables e indivisibles que no pueden incorporarse a títulos de valores ni denominarse acciones.

        Al formarse la sociedad el capital social debe de estar totalmente desembolsado.

        Es una sociedad de responsabilidad limitada.

        Las aportaciones de os socios pueden ser en dinero o bienes.

        Se constituye en un solo acto.

        Los órganos de gobierno son los mismos que la SA.

        Tributan al Impuesto de Sociedades (IS).

5.- sociedad cooperativa de trabajo asociado.

        Son aquellas que asocian como mínimo a 5 personas físicas para desarrollar una actividad cuyo objeto es proporcionar puestos de trabajo a los socios para producir bienes o servicios en común para vender a terceros.
        En estas sociedades aparecen tres tipos de miembros:

· Socios aportan capital o servicios.

· Asociados aportan capital

· Trabajadores, únicamente prestan servicios.

El capital social es variable sin mínimos ni máximo con la condición de que ningún socio puede tener más de 25% del capital y los asociados en total más del 33%.

         La adhesión y baja de los trabajadores es libre.

         Tiene responsabilidad limitada.

         Debe ser inscrita en el Registro de cooperativas.

        No tienen ánimo de lucro.

        Tributan al IS al tipo reducido al 20%.

        Tienen ayudas y subvenciones públicas.

6.- gestión de constitución de una empresa.

       La empresa forma parte del sistema económico y tiene unas normas de funcionamiento que tienen que ser cumplidas (rendir cuentas al estado de los beneficios para cuantificar los impuestos). Hacienda establecerá las condiciones a cumplir.
       Asimismo la Tesorería General de la seguridad Social establecerá los sistemas de cotización a la Seguridad Social para recaudar fondos para cubrir bajas por enfermedad, accidentes laborales, jubilación, paro…

       Para las empresas supone una dificultad añadida la realización de tantos trámites para su constitución y funcionamiento ante los distintos organismos oficiales, para ello algunas CCAA han puesto en funcionamiento una ventanilla única donde hacer todos los trámites administrativos necesarios para la creación de empresas.

  a) Trámites para el inicio de la actividad como empresario individual.

       - Declaración censal y solicitud del NIF….. Hacienda.

       - Licencia de apertura y licencia de obras…. Urbanismo.

       - Alta en el IAE……..Hacienda.

       -  Alta en el régimen especial de trabajadores autónomos…Administración de la Tesorería general de la Seguridad Social.

       - Inscripción de la empresa en la S.S………………………..   “      “
       - Afiliación y alta de trabajadores en la S.S. ……………….       “        “

       - Comunicación de apertura del centro de trabajo………… Ministerio de Trabajo.

       - Solicitud y sellado del libro de visita………………………  Inspección de Trabajo.

   b) Trámites para la constitución de una sociedad mercantil:
        -Certificación negativa del nombre…………..Registro Mercantil.

        - Escritura pública…………………………… Notario.

        - Impuesto sobre transmisiones patrimoniales…..Admon Hacienda.

        - Declaración censal, solicitud del NIF y opción IVA……Admon Hacienda.

        - Alta en el IAE………………………………….Admon Hacienda.

        - Legalización de libros…………………………. Registro Mercantil.

        - Licencia de apertura……………………………. Urbanismo.

        - Alta en el régimen especial de trabajadores autónomos……..TGSS.

        - Inscripción de la empresa en la S.S. y apertura cuenta de cotización….TGSS.

        - Afiliación y alta de trabajadores en la S.S………   TGSS.
        - Comunicación de apertura del centro de trabajo……Ministerio de Trabajo.

        - Legalización del libro de visita………………………Inspección de Trabajo.

7.- LA FRANQUICIA.

       Es un sistema de colaboración entre dos partes y se define como el contrato por el cual una empresa denominada franquiciador cede a otra franquiciado el derecho a la explotación de un sistema de comercialización de determinados productos y/o servicios a cambio de contraprestación económica.

        Normalmente el franquiciador es una empresa de éxito y prestigio que cuenta con un producto consolidado en el mercado, una marca conocida y de prestigio y de un sistema de organización, gestión y de negocio.

        A cambio el franquiciado debe hacer entrega de unas contraprestaciones económicas: un canon de entrada, un canon de ventas u operativo que debe pagar periódicamente y un canon de publicidad.

        Esta franquicia tiene una serie de características:

· El franquiciador no concede franquicia a cualquier empresa.

· El franquiciado puede elegir la forma jurídica.

· El franquiciado pierde parte de su independencia.

· Franquiciador y franquiciado son independientes.

· El franquiciador tiene derecho a inspeccionar y revisar la contabilidad y los locales y establecimientos del franquiciado.

Derechos del franquiciador:

· Cobrar puntualmente lo pactado.

· A recibir información sobre el volumen de ventas e inspeccionar contabilidad, locales y el cumplimiento de las instrucciones o normas de explotación.  

· A extinguir el contrato en caso de incumplimiento.

Derechos del franquiciado:

· A recibir el producto o servicio, la marca y la forma de gestionar el negocio.

· A que se le garantice la explotación exclusiva del negocio en una zona geográfica determinada.

· A recibir el apoyo suficiente sobre merchandising, promoción, publicidad, tecnología, formación del personal… y a beneficiarse de los mismos.

Ventajas e inconvenientes del franquiciador.

	                        ventajas
	            Inconvenientes

	● expansión de su actividad sin inversión económica

● obtener de proveedores rappels más altos

● no asume contratación de personal
	● pierde exclusividad sobre el negocio

● puede desprestigiar su imagen si se equivoca con franquiciado.

● ve restringidas posibilidad de distribución de productos diferentes a los de la franquicia


Ventajas e inconvenientes del franquiciado:
	                        ventajas
	               inconvenientes

	● accede al mercado con menos riesgo

● puede poner en marcha una empresa sin experiencia previa.

● exclusividad de venta y distribución de los productos en una zona.

● resulta beneficiado de las campañas de publicidad.
	● obligación de pagos.

● no es el propietario del producto ni de la marca.

● autonomía empresarial restringida.

● si la franquicia va a la quiebra, él también.

● está sujeto a inspecciones periódicas.


TEMA 4.- FUENTES DE FINANCIACIÓN DE LA EMPRESA.

    Es el conjunto de recursos económicos que la empresa obtiene para su constitución.

     La empresa forma su patrimonio por dos grandes masas:

· El activo que recoge el capital en funcionamiento ( edificios, maquinarias, dinero en cuenta,..).

· El pasivo que recoge las fuentes de financiación de esa inversión.

     Estas fuentes de financiación pueden ser propias o ajenas.

1.- fuentes de financiación propias.-

    Son el capital y las reservas que aparecen en el pasivo.

     El capital está formado por las aportaciones de los socios o del autónomo en el momento de constituirse la empresa.

     Las reservas se forman como retención de beneficios y pueden ser de varios tipos:

· Legales: Es una reserva que la Ley de Sociedades Anónimas obliga a constituir. Obliga a destinar el 10% del beneficio del ejercicio anterior hasta que la reserva alcance el 20% del capital social.

· Voluntarias: para retener beneficios y capitalizar la empresa.

· Estatutarias: si así lo dicen los Estatutos de la empresa.

      Las fuentes de financiación propias forman el pasivo no exigible ( no puede ser exigida por nadie de fuera de la empresa). Por lo tanto es la forma de financiación más estable por lo que debe usarse para financiar activos fijos.

       Los remanentes son los beneficios no distribuidos.

2.- fuentes de financiación ajenas.-

     Como las fuentes de financiación propias no son suficientes se tiene  que acudir a la ajena o sea debe endeudarse buscando fondos del exterior. Esta financiación tiene un coste financiero.

      Es el conjunto de recursos económicos con los que  se financia la empresa en calidad de deuda que hay que devolver a su vencimiento.

      Estas fuentes de financiación pueden ser de varios tipos:

a) Crédito comercial.- 

   Es la financiación que nos conceden los proveedores permitiéndonos que paguemos nuestras compras en fecha posterior a la fecha de compra. Compramos mercancías a crédito a los proveedores, vendemos nuestras mercancías a los clientes y con el importe pagamos nuestras deudas por dicha compra.

       Es una financiación sin coste aunque por ello podemos perder descuentos por pronto pago.

b) Descuento comercial.-

Consiste en obtener de una entidad financiera los importes de los títulos de crédito antes de que lleguen los vencimientos de los mismos a cambio de una serie de intereses y comisiones por el tiempo que hemos adelantado su cobro.

c) Préstamos.-

 Consiste en una operación por la cual una entidad financiera entrega dinero a la empresa, obligándose esta mediante un contrato a devolver el capital recibido así como los intereses pactados, además se deben pagar gastos de estudio( 1% del capital prestado), gastos de formalización, gastos de corretaje( debe ser formalizado el contrato por un corredor de comercio colegiado,..).

      Existe una comisión de cancelación por devolver el dinero antes de tiempo ( del 0 al 3%).

       Estos préstamos pueden ser a largo o corto plazo (1 año).

       Las entidades financieras para conceder estos préstamos exigen una serie de garantías. Según estas garantías los préstamos pueden ser:

· Préstamos con garantía personal.

· Préstamos con garantía real garantizando o avalando el préstamo con un bien concreto.

d) Factoring.- 

   Consiste en la cesión de la cartera de cobro a clientes a una empresa especializada llamada sociedad factor convirtiendo las ventas a corto plazo en ventas al contado asumiendo esta el riesgo de insolvencia de dichas deudas.

e) Leasing.-

     Consiste en el contrato de arrendamiento de un bien con una opción de compra al finalizar el contrato.

       Tiene beneficios fiscales, son deducibles los intereses siempre que no se supere el triple del coeficiente de amortización fiscal.

       Interesante cuando se trata de bienes que se deprecian rápidamente en el transcurso del tiempo.

       Como inconveniente es su coste más elevado que el préstamo y que no existe la posibilidad de cambiar el bien.         

        Debe formalizarse en entidades de crédito.

        Duración mínima de dos años para bienes muebles y 10 para bienes inmuebles.

f) Crédito en póliza (Crédito bancario).-

      Es un contrato con una entidad financiera mediante el que esta permite a la empresa realizar pagos de la cuenta corriente manteniendo descubiertos en la misma cuando sea necesario hasta un límite establecido.

       Se deben abonar intereses y comisiones pactadas y debe formalizarse ante un corredor de comercio colegiado.

g) Renting.-

Es un arrendamiento sobre el bien que se quiere obtener con mantenimiento y reposición del mismo al finalizar el contrato. No existe la opción de compra del bien.

        Indicado para activos de tecnología avanzada y de rápida obsolencía.        La ventaja es que se dispone siempre de un bien en perfectas condiciones de uso sin preocuparnos del mantenimiento.   

     Sus cuotas son deducibles fiscalmente en las liquidaciones del IS y del IRPF.

        Sus inconvenientes son su elevado coste y que es necesario depositar una fianza.

3.- Líneas ICO ( Instituto de Crédito Oficial).- 

     No se conceden antes de comenzar ni abrir una empresa.

     Es una reducción del tipo de intereses solicitados por una entidad bancaria, así como periodos de carencia.

     Primero el emprendedor debe acudir al banco y solicitar un préstamo y el banco valorará el riesgo y si lo concede se podrá tramitar a través del ICO.

      El importe máximo concedido es de 10 millones de euros.

      Normalmente se solicita para cubrir inversiones o liquidez empresarial.

     El interés es fijo o variable EURIBOR a 6 meses más diferencial. Amortización de 1 a 10 años y con dos años de carencia donde sólo se pagan intereses.

     En la financiación de 1 a 3 años.

     Las entidades bancarias no pueden cobrar comisiones y estas tramitarán las garantías (avales, seguros,  ). 

AGE       TEMA 5: la organización de la empresa
Toda empresa tiene unos objetivos de los cuáles el más importante es obtener beneficios y para poder conseguirlos la empresa necesita ordenar y coordinar todos esos elementos y establecer un sistema eficaz de interrelaciones que se conoce como organización.

     La estructura organizativa es el conjunto de departamentos, personas, niveles de responsabilidad, funciones, interrelaciones, canales y comunicaciones que forman el funcionamiento de la empresa.

     El organigrama es la representación gráfica de la estructura organizativa de la empresa.

                              CONSEJO DE ADMINISTRACION

                                   CONSEJO DELEGADO

                                    DIRECTOR/GERENTE

DPTO COMERCIAL           DPTO PRODUCCION          DPTO ADMINISTRACION

COMPRAS  VENTAS           SECC. A   SECC. B        PERSONAL  CONTABILIDAD  

                                                                                     TESORERIA   FINANCIACION

     Todo este organigrama debe realizarse con arreglo a los principios de eficacia y economía.

GESTION Y ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA EMPRESARIAL
 Son el conjunto de actividades o funciones internas de la empresa que son indispensables para su funcionamiento.

     En las PYMES esta gestión la delega en asesorías aunque siempre se tiene que llevar una mínima estructura administrativa para la recepción de albaranes, facturas y otros documentos.

     La gestión administrativa se puede realizar mediante la división por departamentos aunque en las PYMES se unen todos en un solo departamento.

Los documentos administrativos 

    Las empresas realizan multitud de operaciones que deben quedar reflejadas documentalmente, de no ser así no se podría llevar a cabo el control de la misma. Destacan sobre todas las relacionadas con los procesos de compra y venta.

             Proceso de compra.-

                   Fases:    - Estudios comparativos de las ofertas.

· Solicitud de la mercancía: NOTA DE PEDIDO

· Recepción de la mercancía: ALBARAN.

· Almacenamiento de la mercancía.

· Recepción de la Factura.

· Pago de la factura: CHEQUE,…

· Contabilización del pago: RECIBO.

              Proceso de venta.- 

                  -   Recepción del pedido por parte del cliente: PEDIDO.

                  -   Envío de la mercancía: ALBARAN

                  -   Elaboración de la factura: CHEQUE.

                  - Contabilización del cobro.

    No existen normas en cuanto al diseño de estos documentos con lo que cada empresa hará los suyos propios  o adaptará los que existen en el mercado.

1.- el pedido.-

     Cuando la empresa detecta en su almacén la falta de existencias proceden a reponerlas. Esto lo hará mediante la emisión de un pedido al proveedor.

       Este pedido puede formalizarse de varias formas:

· Por teléfono.

· Por fax, correo electrónico.

· Mediante la nota de pedido utilizando un impreso diseñado por la propia empresa. Se llama pedido en firme.

· Mediante la propuesta de pedido a través de un impreso facilitado por la empresa vendedora. Es el sistema utilizado por las empresas que tienen como sistema de venta la visita de un comercial.

2.- el albaran.- 
Una vez formulado el pedido la empresa vendedora procederá al envío de la mercancía. Junto con la mercancía viajará un documento que justifica, por un lado la salida de la mercancía de su almacén y por otro, la recepción de la mercancía por parte de la empresa compradora.

     Este documento es el albarán o nota de entrega y será emitido por la empresa vendedora.

      Del albarán se elaborarán varias copias:

· Copia para el vendedor.

· Copia para el transportista.

· Copia para el comprador.

· Copia firmada por el comprador que será devuelta al vendedor tras comprobar que la mercancía recibida se ajusta a la solicitada en el pedido.

   Los albaranes pueden ser de dos tipos:

· Albaranes valorados en los que figuran los precios unitarios y totales de cada uno de los productos. Estos albaranes son usados por empresas que tienen como norma facturar a los clientes por periodos de tiempo. De esta forma el comprador puede conocer los precios de los productos sin necesidad de esperar a la factura que justifique la compra.

· Albaranes sin valorar son aquellos que solo recogen la descripción de los artículos y sus cantidades. En estos albaranes se suele acompañar con la factura.

   La emisión de un tipo u otro depende de la política de facturación de la empresa vendedora.

3.- la factura.-  

     Es el documento que acredita legalmente una compraventa de bienes o servicios, así como el justificante de cara a Hacienda.

     Todos los empresarios y profesionales tienen la obligación de expedir una factura y entregarla al cliente.

     Si una operación está exenta de IVA ( ejemplo curso de formación) no está obligada a expedir factura así como en algunos regimenes especiales del IVA como el recargo de equivalencia, régimen simplificado del IVA o el régimen especial de agricultura.

      Tipos de facturas.-   

a) Según su contenido:

· Factura ordinaria

· Factura rectificativa por devoluciones, descuentos posteriores, etc. No pueden pasar más de 5 años para expedirla.

· Factura recapitulativa. Permite incluir en una factura varias operaciones a un mismo cliente pero en distintas fechas dentro del mismo mes natural. Hay de plazo hasta el día 16 del mes siguiente si se dirige a otra empresa.

b) Según su valor legal:

· Factura pro forma. Documenta una oferta comercial de unos productos a un precio, de manera que el cliente disponga de información para su decisión.       

· Duplicado de factura. Se realiza cuando hay varios documentos o perdida de factura.

c) Según los requisitos:

· Factura completa. Contiene todos los datos. Los artículos se presentan sin IVA y luego se les aplica. 

· Factura simplificada. No contiene todos los datos y desde 2013 sustituye al ticket a nivel contable, que ya no se acepta como documento acreditativo. Esta factura puede emitirse:

                                       ▪ A elección del emisor cuando el importe no excede de 400 €.                                              IVA incluido.

                                       ▪ Cuando el importe no exceda de 3000 € en las operaciones de ventas al por menor, servicios de restaurante y hostelería, transportes de personas, venta o servicio a domicilio, utilización de instalaciones deportivas, servicios de peluquería y estética, servicios en discotecas, ambulancias,..

                                       Deben reunir los siguientes requisitos:

· número de serie de factura.

· Fecha de expedición.

· NIF y nombre de quien emite la factura.

· Tipo de IVA.

· Importe total.

· NIF, domicilio del cliente cuando sea empresario y este lo pida.

4.- el recibo.-

    Es un documento donde el vendedor reconoce haber recibido una cantidad de dinero del comprador. Es el justificante de pago. Hoy en día en la misma factura se indica pagado.

5.- el cheque.-

    Es un documento que contiene una orden de pago de una determinada cantidad a                 favor de una persona llamada tomador.

           Tipos de cheques:

· Al potador.

· Nominativo. Se emite con el nombre de una persona para que lo cobre ella. Puede ser a la orden o no a la orden ( para cobrarlo otra persona).

· Barrado o cruzado. Es aquel cheque que viene cruzado por dos líneas diagonales en paralelo, se añade el nombre de un banco. Se podrá cobrar en efectivo.

                     ▪ Cruzado general si no se añade el nombre de un banco.

                     ▪ Cruzado especial cuando entre las dos barras está el nombre de un banco.

                     ▪ Para abonar en cuenta.

                     ▪ Conformado. El banco manifiesta que los datos que aparecen en el cheque son conformes y existen fondos suficientes.

6.- gestion fiscal: LOS impuestos de la empresa.-

        El IRPF.-

    Se aplica sobre la renta de las personas físicas. Dentro de estas hay que sumar otras rentas:    

· Ingresos del trabajador.

· Intereses de los depósitos en el banco.

· Ganancias patrimoniales: ventas, alquileres,..

· Rendimientos económicos

      Métodos del cálculo de los rendimientos económicos.-

· Estimación directa normal.-

                                     ▪ Si se superan los 600.000 €.

                                     ▪ Deberá llevar contabilidad legal.

· Estimación directa simplificada.-

                                     ▪ Cifras de negocios menor de 600.000 €.

                                     ▪ Para calcular el rendimiento tiene particularidades se computa como gastos de difícil justificación un 5% del rendimiento neto positivo.

                                     ▪ No deberá llevar contabilidad legal.

· Estimación objetiva (módulos).-

                                     ▪ Rendimientos menores de 450.000 €.

                                     ▪ Volumen de compras menor de 300.000 €/año.

                                     ▪ No haber renunciado al régimen simplificado del IVA.   

                                     ▪ No ser empresario que facture más a otras empresas que a               particulares.

                                     ▪ El rendimiento viene señalado por una cantidad objetiva dada por Hacienda. 
TEMA 6           EL MERCADO
1.-EL MERCADO:                

     El objetivo de las empresas es vender sus productos y para ello deben hacerse un hueco en el mercado.

       El mercado según la Economía es el lugar físico o virtual donde se realizan intercambios económicos entre compradores y vendedores. Según el Marketing, son los consumidores reales que ya compran el producto y los consumidores potenciales que pueden llegar a comprarlo.

      Tamaño del mercado: es la cantidad total vendida de ese producto en un área geográfica conocida y durante  un periodo concreto.

      Cuota del mercado: es la cantidad de ventas de un producto por parte de una empresa respecto el total de ventas de ese producto por todas las empresas del sector.

a) Agentes que pueden intervenir en el mercado:

· Fabricantes de bienes y empresas de servicios.
· Intermediarios o canales de distribución.

· Prescriptores que son aquellos que por su experiencia o posición de poder influyen de forma decisiva en la compra del producto.

· Consumidores: es el demandante del producto que con sus gustos y preferencias influyen en las tendencias del mercado.

b) Equilibrio del mercado:

Un mercado está en equilibrio cuando la oferta es igual a la demanda es decir, cuando la cantidad de productos que están dispuestos a comprar los compradores coincide con la cantidad que están dispuestos a vender los vendedores a un precio determinado(precio de equilibrio).

   2.- TIPOS DE MERCADOS
      - Monopolio. Sólo existe una empresa que vende el producto. Esta empresa establecerá las condiciones de precio y cantidad  que crea oportunas. 
         Los monopolios están prohibidos por ley aunque hay empresas que se acercan a ello como los ITV.

      -Oligopolio  Hay pocas empresas que ofrecen el producto. Suelen darse en sectores que requieren importantes inversiones. Aparecen 2 tipos de oligopolio:

             -Oligopolio con pacto: se pactan condiciones de precio y condiciones en lugar de competir lo cual encarece el producto(gasolineras).

             - Oligopolio sin pacto: se da la guerra de precios y ofertas entre las empresas que lo forman(telefonía móvil).

        - Competencia perfecta. Muchas empresas que ofrecen el mismo producto, como la agricultura que el precio viene dado por el mercado, no varian mucho los precios de una empresa a otra.

          Es un modelo teórico más que real puesto que los consumidores valoran más aspectos además del precio como la atención al cliente , la cercanía de la tienda, además los consumidores no tienen toda la información sobre los precios de todas la tiendas.
        -Competencia monopolística. Es la competencia donde existen muchas empresas que ofrecen el producto sin embargo las empresas buscan distinguir su producto sobre las demas (calidad, marca,..). Al ser percibido su producto como único la empresa tiene margen de maniobra para subir los precios.

3.- LA SEGMENTACION DEL MERCADO.-
     No podemos llegar a todos los clientes y ofrecer todos los productos por lo que debemos centrarnos en determinados clientes y productos por lo que debemos segmentar el mercado o sea dividirlo en grupos homogéneos donde los clientes compartan una serie de características(por ejemplo en el sector de coches las familias con hijos monovolúmenes, jóvenes renta alta deportivos , empresarios furgonetas,etc…)
     Para segmentar el mercado seguiremos una serie de estrategias.

· Estrategia diferenciada, donde seguiremos una estrategia diferente para cada segmento del mercado.

· Estrategia concentrada, nos centraremos en un solo segmento de                       mercado.

· Estrategia indiferenciada, una misma estrategia para todos los segmentos.
     4.- ESTUDIO DEL MERCADO.

      Muchos negocios fracasan porque no realizaron un estudio de mercado que les ofreciera información sobre clientes y competencia así como proveedores.

      Hay diferentes formas de realizar un estudio de mercado:

· Haz un recorrido personal por la zona donde vas a situar tu negocio e identifica negocios similares su ubicación, horario, cantidad de gente que atiende, precios,…

· Realizar encuestas breves de opinión.

· Utilizar un cliente encubierto(cliente misterioso) en los locales de la competencia o haz llamadas telefónicas a tus competidores.

· Analizar sus recursos publicitario o webs.

a) Análisis de nuestro cliente objetivo.

                 Cuanto mejor conozcamos a nuestros clientes mayores serán las posibilidades de ofrecerle el producto que necesita.

                 Deberemos conocer los factores den su compra que le hace decidirse por un producto u otro. Necesitamos saber:

· Sus datos básicos: sexo, edad, estado civil, nacionalidad,...

· Sus datos económicos: nivel de renta, precio que está dispuesto a pagar,…

· Gustos y preferencias.

· Hábitos de compra: ¿dónde comprar?¿cuando compra?¿cuanto compra?.

· ¿Por qué lo compra?: por precio, moda, seguridad, experiencia, por imitar a otros, por cambiar,..
b) Productos sustitutivos.

Son aquellos que siendo distintos vienen a satisfacer las mismas necesidades como por ejemplo margarina y mantequilla, tablets y ordenadores,..

        Si existen productos sustitutivos al nuestro la competencia será mayor y esto afectará a los artículos con precios mayores pues los clientes podrán comprar el producto sustitutivo si el nuestro le parece caro. Por eso es importante que nos diferenciemos de alguna forma( mejor imagen, mejor calidad/precio, mejor servicio,..).

c) Análisis de la competencia.-

         Hay que reaccionar rápidamente ante la competencia por lo que necesitamos saber datos de ella como:

· Su número y localización.

· Que vender

· Cuanto venden

· Los precios

· La promoción

· La distribución

· La atención al cliente.

     Actualmente se usa el Benchmarking que es una práctica empresarial que consiste en evaluar nuestros servicios de forma continua comparándolos con los de la competencia para encontrar oportunidades o realizar cambios para mejorar.
d) Los proveedores.

     La elección de los proveedores en los comercios minoristas es fundamental. Para ello se recomienda que se siga la regla “pide al menos 3 presupuestos”.

      Los factores a considerar son el precio, la calidad ( la necesaria), los descuentos, la posibilidad de pago aplazado, los tiempos de entrega, las garantías,… 

TEMA 7          EL MARKETING

      Las empresas lo que quieren es vender para obtener beneficios y para ello deben:

· Conocer a sus clientes y sus necesidades

· Conocer a sus competidores y las estrategias que usan.

· Elegir un producto atractivo y rentable.

· Decidir lo que van a vender y a que precio.

· Decidir como lo van a comunicar a sus clientes.

      La empresa para sobrevivir debe adaptarse rápidamente a las tendencias del mercado y ahí el marketing juega un papel importante.

      “ El marketing consiste en un conjunto de actividades que tratan de satisfacer las demandas del mercado con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa que son principalmente la obtención de beneficios, el crecimiento de la empresa o bien fines sociales”.

1.- EL PLAN DE MARKETING: ESTRATEGICO Y OPERATIVO

      El plan de marketing es un documento donde escribiremos los objetivos de la empresa, así como las acciones de marketing que vamos a realizar y en qué plazos.

      Primero debemos preguntarnos a donde queremos llegar, para ello haremos un estudio de mercado y diseñaremos una estrategia. Esto se llama marketing estratégico.
      En segundo lugar la forma práctica, las acciones concretas sobre el producto, el precio, la promoción y la distribución. Esto se llama marketing operativo.

2.- EL MARKETING ESTRATEGICO.-

     Es importante elegir la estrategia de posicionamiento.

     Consiste en decidir con que características se desea que los consumidores perciban el producto para que lo vean  diferente a los productos de la competencia y sea mejor percibido.

      Existen dos estrategias de posicionamiento:

· Posicionamiento en calidad. Es una estrategia de diferenciación del producto para que sea percibido por los consumidores como distinto por su calidad, su marca, su imagen,…

· Posicionamiento en precio. Es una estrategia basada en el liderazgo en costes, la empresa intenta producir más barato que la competencia( Mediamark “yo no soy tonto”, Mercadona “siempre precios bajos”, Ikea,..).

     Pero existen puntos intermedios en cuanto a calidad/precio:

· Ofrecer menos valor por mucho menos dinero ( low cost).
· Ofrecer lo mismo por menos dinero ( tiendas on line).

· Ofrecer lo mismo por el mismo precio (cafeterias).

· Ofrecer lo mismo por más dinero

· Ofrecer más valor por el mismo dinero (Lexus).

· Ofrecer más valor por más dinero (Mercedes).

3.- HERRAMIENTAS DEL MARKETING OPERATIVO:

      El marketing dispone de una serie de herramientas que vienen a llamase el marketing-mix. Se denominan las 4-P del marketing:

· Producto.

· Precio que es el valor de compra y en marketing un valor de comunicación.

· Promoción, es una forma de comunicación para estimular la demanda.

· Distribución(Place) es un conjunto de  tareas que conducen el producto al cliente.

      Actualmente los expertos en marketing afirman que deberían transformarse en las  3-V:

· Valor del cliente, lo primero es el cliente.

· Valor competitivo. Diferenciarse de la competencia.

· Valor del servicio. La mayoría de las empresas son empresas de servicios por lo que deben ofrecer servicios postventa.
    4:- EL PRODUCTO.-

     Además de ser bueno el producto debe ser percibido como bueno por los consumidores.

      El producto es todo aquello que se puede ofrecer en el mercado( bienes, servicios, ideas) y que según el marketing el consumidor desea adquirir para satisfacer una necesidad.

   4.1. Niveles de producto.-

    Los clientes se fijarán en los tres tipos de niveles de producto a la hora de decidirse por su compra:

A) Producto básico.

         Es la necesidad que cubre en el consumidor. Es importante analizar cual es la necesidad de fondo que se esta cumpliendo con la compra del producto( agua para beber).

B) Producto formal.

         Son las características tangibles que podemos observar en el producto. Estas pueden ser la cantidad, la calidad, el diseño, su envase, las características técnicas, la caducidad, los servicios adicionales,…

C) Producto ampliado.

          Son las ventajas adicionales que se añaden al producto formal y que sirven para distinguirlos de otros de la competencia como el servicio postventa, la garantía, las facilidades de financiación, el envío a domicilio o la instalación.

  4.2. Tipos de productos.-

     Los productos se clasifican según varios criterios:
a) Según su tangibilidad pueden ser:

· Bienes son los que se pueden tocar

· Servicios

· b)   Según su finalidad de uso:

· Bienes de consumo

· Bienes industriales para producir otros bienes.

   c)     Según su relación con la demanda de otros productos:

· Bienes complementarios. Se utilizan conjuntamente y no compiten entre ellos como gasolina y coche.

· Bienes sustitutivos. Compiten en el mercado pues cubren la misma                 necesidad.

· Bienes independientes. La variación del precio de uno no influye en el otro como naranja y ordenador.

4.3. El ciclo de vida de los productos.-

     Los productos como las personas nacen, crecen y mueren  por lo que las estrategias de marketing van a depender de que estemos en una fase o en otra,

a) Introducción.- Los consumidores no conocen el producto por lo que las ventas van a crecer lentamente y los beneficios no existen o son mínimos. El gasto en publicidad ha de ser grande para dar a conocer  el producto. Es un producto “incógnita”.

b) Crecimiento.- Las ventas y los beneficios aumentan. El producto empieza a expandirse a otros mercados. La empresa debe realizar publicidad persuasiva así como distinguir su producto de los productos de la competencia que empezará a imitarlo. Es el producto “estrella”.  
c) Madurez.- El producto ha llegado al tope de ventas, se sigue vendiendo pero no va a crecer más. La competencia es muy fuerte por lo que la empresa intenta quitarle productos a la competencia. Es un producto “vaca”.

d) Declive.-  Las ventas y los beneficios disminuyen, la empresa debe decidir si debe aparecer otro producto nuevo que lo sustituya  o realizar alguna innovación. Es un producto “perro”.

4.4. Estrategias sobre productos.-

a) De diferenciación.-

    Es importante diferenciar nuestro producto de la competencia. Podemos cambiar el envase o embalaje, el diseño, informar que es reciclable u ofreciendo mayor calidad.

b) De marca.-

     La marca genera confianza y disminuye la incertidumbre ante la compra además permite fidelizar clientes. Aparecen diferentes tipos de marca:

· Marca única. Todos los productos se venden con la misma marca. Samsung, Danone
· Marca múltiple. Cada marca para cada uno de sus productos. P&G vende Fairy, ariel, ambipur, gillette, don limpio,...

· Segundas marcas. Se crea una marca para vender otro producto. Dacia en Renault, Bourjois con Channel.
· Marcas blancas. Son marcas de cadenas de distribución como Hacendado, Bosque verde, Casa Tarradellas para Mecadona,..

c) De alargamiento de vida del producto.

     Cuando un producto llega a la fase de declive, se puede modificar el ya existente lo que supone menos riesgos o se puede alargar introduciendo innovaciones de calidad, diseño, promoviendo nuevas formas de consumo(monodosis), vendiéndolo en otro segmento del mercado, actualizándolo,…

5.- EL PRECIO.

    Es el importe que paga el consumidor pero en Marketing además es la imagen del producto, es un arma de comunicación, sirve para compararse con la competencia,..

a) Factores que determinan la fijación del precio:

· Los costes. Calcular los costes y añadir lo que queremos ganar.

· Los consumidores. Tomar como referencia lo que el consumidor considera que vale.

· La competencia. Ver el precio que tiene la competencia.

b) Estrategias de precios.

· Precio gancho. Poner un precio muy bajo para que el cliente entre en el establecimiento.

· Precio de penetración. Cuando la empresa entra nueva en el mercado pone precios más baratos que la competencia.

· Precios psicológicos. Cifras que dan sensación de menor precio como las acabadas en,95 o ,99 o los números impares.

· Precios descremados o desnatados. Sacar un producto a un precio muy alto para luego disminuir el precio.

· Precios de prestigio. Asociar precio alto a calidad alta.

· Precios descuento: por rebajas, por comprar mucha cantidad o por pronto pago.

· Discriminación de precios según el colectivo.

· Precio cautivo. Un precio fijo más un precio variable según la cantidad consumida. El precio fijo es barato y la parte variable sale cara, por ejemplo cafeteras monodosis.

    6.-LA PROMOCIÓN.

   6.1. Presentación de la empresa y del producto.-

               Para sobrevivir en el mercado un  producto no basta con ser bueno sino que  tenemos que ser percibidos como buenos, para ello debemos cuidar los siguientes aspectos básicos:
· Despertar el interés.

· Explicar que hace nuestra empresa.

· Que necesidades cubre en los clientes.

· Explicar que nos diferencia de la competencia.

· La primera impresión es la que cuenta.

· Elegir la forma más adecuada de promocionarnos.

  6.2. La promoción del producto.-

           Es una forma de comunicación que trata de estimular la demanda:

· Comunicando la existencia del producto.

· Motivando para su compra.

· Recordando que existe el producto.

           Las actividades de promoción son:

                    -  La publicidad a través de los medios de comunicación de masas como la TV, la radio, la prensa, los banners de Internet, el mailing o a través de redes sociales.

                La elección de un medio u otro depende del cliente al que   llegar y del dinero disponible.

               La publicidad debe ser original, simple, comprensible, fácil de recordar, creíble y no engañosa.

-Merchandising. Son actividades que buscan destacar el producto en el punto de venta. Las actividades de merchandising son: los rótulos, escaparates, la disposición del producto en el comercio, la ambientación y los artículos publicitarios.

                      - La promoción de ventas. Son actividades de corta duración que buscan estimular las ventas de forma inmediata como muestras gratuitas, regalos,2x1,…

                      - La fidelización que son actividades que pretenden conservar al cliente para que no se vaya a la competencia. La mejor forma de fidelizar es no defraudar al cliente.

                      -Las relaciones públicas para crear una imagen positiva de la empresa ante el exterior. Algunas actividades son el patrocinio de actividades culturales o deportivas o las donaciones a ONGs.

                      - La venta directa realizada por el personal de la empresa.

  7.- LA DISTRIBUCIÓN. 

      Son un conjunto de tareas que conducen el producto al cliente.

     Existen diferentes canales de distribución en función de los intermediarios:

· Canal directo. Donde no existen intermediarios, el producto llega directamente al consumidor. Al no haber intermediarios el producto no se encarece pero llega a menos clientes.

· Canal indirecto. Hay intermediarios que no son el fabricante ni el consumidor. Existen dos tipos de intermediarios:

                       - Los mayoristas que solo venden a empresas.

                                             - Los minoristas que venden a los clientes.

          Según utilicen mayoristas o minoristas existe el canal corto o el canal largo.

   7.1. Estrategias de distribución.-

         Al vender a través de tiendas existen tres opciones:

· Distribución intensiva. Hacer llegar el producto al mayor número de puntos de venta posibles para llegar al máximo número de clientes.

· Distribución selectiva. A través de un reducido número de minoristas. Se utiliza en bienes de venta esporádica ( muebles, electrodomésticos).

· Distribución exclusiva. Sólo existe un intermediario, se suele usar para bienes de lujo. 

    7.2. Nuevas formas de distribución.

                      -  La franquicia.

                      - El comercio electrónico a través de Internet o de páginas web especializadas.

                      -  Vente telefónica.

                      -  Vending a través de máquinas expendedoras.

8.- LA ATENCIÓN AL CLIENTE. 

     En el mercado actual se debe saber estar orientado al cliente y ofrecerle una buena atención. Cuesta menos mantener a un cliente que tener que conseguir uno nuevo.

8.1. El departamento de atención al cliente.-

     Todo equipo humano debe estar orientado al cliente. Las ventajas de la aparición de este departamento son:

· Se pierden menos clientes.

· Reduce el número de reclamaciones.

· Los clientes quedan más satisfechos por lo que se mejora la imagen de la empresa.

· Se obtiene información para posibles mejoras.

· Se puede medir la satisfacción del cliente.

· Se puede gestionar el servicio postventa.

· Motiva y forma al resto del personal.
· Reduce las reclamaciones legales.

 8.2. Las claves de la atención al cliente.-

        Los 10 factores que más valoran los clientes son:

                      - Cumplir todas las promesas   34%

                      - Respetar el tiempo del cliente   22%

                      - Obsesión por los detalles  11%

                      - Ser siempre cortés

                      - Mantener un rol profesional     19%

                      - Dar seguridad al cliente

                      - Respetar la confidencialidad

                      - Ser muy accesibles (teléfono)

                      - Comunicar comprensiblemente   14%

                      - Reaccionar frente al error.

TEMA 8            EL PLAN DE PRODUCCIÓN

      Todas las empresas deben elaborar un plan de producción bien para fabricar un producto o bien porque ofrecen un servicio.

       Su elaboración facilita reflexionar sobre que bienes y servicios ofrecemos, como los ofrecemos y que medios materiales y humanos hacen falta. Y este será un punto de partida imprescindible para posteriormente analizar los costes, elaborar un plan de inversiones y gastos iniciales, incluso la elaboración del balance contable, cuenta de resultados y de la previsión de la tesorería.

     Es difícil establecer unas pautas generales que sirvan para todas las empresas.

a) Fabricación de un bien o producto.-

En este caso se formularán las siguientes preguntas:

· ¿Cuántas unidades necesito fabricar?
· ¿Qué materias primas necesito?

· ¿Qué máquinas y herramientas me harán falta?

· ¿Qué tareas conlleva el proceso de producción y como se van a realizar?

· ¿Quién las va a realizar?

· ¿Cuándo se van a realizar?

b) Prestación de un servicio.-

      La planificación en este caso es más sencilla centrándose en determinar que servicios y como se prestan. Nos haremos las siguientes preguntas:

· ¿Cuántos clientes entran al día, a la semana, al mes?

· ¿Qué tareas se van a realizar, como y quien las realizará?

· ¿Qué medios materiales son necesarios?

  2.- EL APROVISIONAMIENTO.

     Debemos distinguir tres funciones:

a) Las compras.-

     La persona encargada de las compras se ocupa de la relación con los proveedores, realizando las compras oportunas y negociando con ellos las condiciones.

     A la hora de seleccionar a los proveedores debemos valorar los siguientes puntos:

                -  El precio es el factor más importante pero no debemos obsesionarnos con él.

                -  La calidad del producto que necesitamos.

                -  Los descuentes por pronto pago, rappel, por ser cliente nuevo,…

                -  Las condiciones de pago.

                -  El plazo de entrega.

                -  El servicio post-venta y garantía.

     Hay dos modelos o estilos básicos de relacionarse con los proveedores:

· Relaciones tradicionales:

· Es un encuentro entre adversarios: yo gano- tú pierdes.

· Hay cambio constante de proveedores

· Se mantiene a los proveedores en constante pugne entre ellos.

· Hay continuas fricciones sobre la calidad, la entrega, precio,..

· Se genera desconfianza mutua.

· Co-Markership, es una relación a largo plazo con pocos proveedores:
· Basado en el estilo yo gano- tú ganas.

· Hay un objetivo común: ofrecer un buen producto de calidad entre ambos.

· Existe confianza mutua.

· Se crean negocios que sean también rentables para la otra parte.

b) Almacenamiento.-

        El sistema más usado es el ABC que se basa en que hay muchos artículos de poco valor y pocos de alto valor por lo que los productos en el almacén los debemos separar en tres categorías:

· Productos A. El 20% aproximadamente pero su valor es del 70-80%  de lo almacenado. Hay que evitar que se almacenen durante mucho tiempo.

· Productos B. El 30% con un valor del 10-20%, hay que controlarlos moderadamente.

· Producto C El 50% con un valor del 5-10%, requieren un control mínimo.

c) La gestión de inventarios.-
    Se tratan dos aspectos fundamentales:

· Que cantidad de existencias hay que mantener en el almacén.

· Cuando es el momento de hacer los pedidos y en que cantidad.

     Gracias a ello la empresa podrá evitar que se produzca una rotura de stock.

     Los métodos más usados para la gestión de inventarios son:

· Gestión de pedidos manteniendo un stock de seguridad.

               La idea es que hay que mantener un stock mínimo en almacén por imprevistos. Los tres conceptos básicos son.

· Stock de seguridad o cantidad de existencias mínimas.

· Punto de pedido es el nivel de stock en el cual hay que solicitar un pedido teniendo en cuenta lo que el proveedor tarda en suministrarlo y la cantidad a pedir.

· Stock máximo es el nivel máximo de stock para ello debemos considerar los límites espaciales y el coste del almacén.

· Gestión de pedidos bajo demanda.
     La idea básica es que el almacén no debe existir o debe ser lo más pequeño posible debido a que los costes de almacenamiento son muy altos.

              Este modelo se basa en el sistema JIT(just in time). Por lo cual se pide el material exacto necesario evitando despilfarros.

  3.- LOS COSTES.-

   Es la valoración del consumo realizado para la obtención de un producto o servicio. Aparecen varios tipos de costes:

· Costes fijos son los que no están directamente relacionados con la producción de la empresa (contratos administrativos, SS, costes salariales, alquiler local,..)

· Costes variables que están en función de las unidades fabricadas (materias primas, transporte, mercaderías,..)
· Costes directos son los que derivan directamente de la fabricación de un producto o prestación de un servicio (mano de obra)

· Costes indirectos, los que no tienen nada que ver con la fabricación del producto (pago a comerciales,..)

   Se llama umbral de rentabilidad al nivel de ventas a partir del cual se empiezan a obtener beneficios o el nivel de ventas con el cual se cubren gastos y el beneficio es cero.

TEMA 9 :     RECURSOS HUMANOS
1.-LA DIRECCIÓN Y EL LIDERAZGO. 

     Suelen usarse como sinónimos pero una cosa es ser el jefe y otra ser el líder.
     El director:

· Es nombrado por la empresa

· Se le obedece por ser el jefe

· Es un gestor

· Planifica, organiza y controla el trabajo de los demás

     El líder:

· Es elegido por los demás

· Puede o no contar con el apoyo de la empresa

· Se le obedece por sus cualidades personales

· Tiene capacidad de influir en las personas

·  Tiene visión de futuro, es un estratega

a) Funciones de la dirección 

Consiste en:

· Establecer los objetivos de la empresa y los planes

· Dotar de una organización a la empresa

· Encargarse de dirigir, motivar y controlar a los trabajadores

b) Características del liderazgo

Un líder nace y no se hace y sus características son:

· Visión de futuro

· Acepta el riesgo

· Es creativo, capaz de crear lo que no existe

· Inspira confianza, es honrado

· Está visible

· Tiene capacidad de comunicación

c) Teoría humanista de McGregor

Existen 2 formas de ver al ser humano:

Teoría X:

· El ser humano es vago por naturaleza

· Prefiere que le dirijan y no tomar responsabilidades

· La empresa debe controlarlo

· Los trabajadores se motivan por dinero

      Teoría Y:

· El esfuerzo es algo natural, se autocontrolan

· Las personas poseen creatividad y motivación hacia el trabajo

· Los trabajadores se comprometen con los objetivos de la empresa

· La dirección debe permitir que los trabajadores cumplan los objetivos de la organización y personales

d) Teoría de la malla gerencial de Blake y Howton

Estudio de las conductas, el líder se hace no se hace, por lo que se puede enseñar a ser líder.

Dos tipos de conductas enfocadas a dos intereses:

· Interés por la producción o tarea

· Interés por las personas

Existen puntos intermedios y combinación de ambos intereses:

1.1.- Dirección pobre


9.1.- Dirección de tarea. Estilo autoritario


1.9.- Club de amigos. Prioridad de las personas


5.5.- Dirección intermedia. Busca un equilibrio


9.9.- Trabajo en equipo. Máximo rendimiento y buen ambiente

e) Teorías situacionales (Teoría Hersey y Blancmard)

Cada situación requiere un estilo de líder. El estilo de líder puede estar orientado a la tarea o a las personas. El nivel de madurez de los trabajadores viene motivado por dos factores:

· La motivación

· La competencia entendida como la formación y la experiencia

Combinando estos factores encontramos 4 tipos de madurez:

· M1: No sabe, no quiere

· M2: No sabe, sí quiere

· M3: Sí sabe, no quiere

· M4: Sí sabe, sí quiere

Para Hersey cada tipo de madurez requiere un tipo de liderazgo:

· E1: Estilo Directivo. Adecuado para M1. El líder tiene alta orientación a la materia y baja hacia las personas. Poder coercitivo castigando al que no cumpla con su trabajo
· E2: Estilo Persuasivo. Para el M2. Líder con alta orientación hacia la tarea y personas. Poder de recompensa

· E3: Estilo Participativo. Para M3. Orientación baja hacia la tarea. Poder de relación

· E4: Estilo Delegador. Para M4. Poder de experto
2.-LA MOTIVACIÓN LABORAL.

a) Motivación extrínseca e intrínseca
La motivación extrínseca es cuando un trabajador trabaja por los resultados el trabajo: salario, empleo estable, buen horario, probabilidad de ascensos, condiciones de trabajo, buen ambiente, relaciones con jefes.
Mientras que la motivación intrínseca es cuando tiene que ver la el desarrollo de la tarea en sí: trabajo interesante, no monótono, posibilidad de observar resultados, poder decidir el ritmo y la cantidad de trabajo, poder asumir responsabilidades.
b) Teoría de Maslow

Las personas tienen varios niveles de necesidades ordenados de forma jerárquica. Las necesidades se organizan en 5 niveles:

1. Fisiológicas: Necesidades básicas (alimento, sed, salario, sueño, etc.)

2. Seguridad: Protección frente a amenazas. Estabilidad laboral
3. Sociales: Necesidad de relacionarse con los demás. Clima laboral

4. Autoestima: Necesidad de reconocimiento en la empresa

5. Autorrealización: Desarrollo del propio potencial cumpliendo sus sueños
c) La motivación por los objetivos

Es la forma habitual de motivación en las empresas. Según Locke se basa en las siguientes características:

· El objetivo debe dividirse en metas parciales

· Los trabajadores deben creerse esas metas. Es importante la participación y el diálogo
· El sistema de recompensas deber claro y transparente, además de ser medible

d) Factores motivadores y técnicas de motivación

Las técnicas deben estar adaptadas a las necesidades de cada empresa y a las de cada trabajador.

· La retribución: El salario debe cubrir las necesidades básicas. Debe ser un incentivo a la productividad.
· Las condiciones laborales: La estabilidad laboral y los factores donde se realiza el trabajo (horario, condiciones físicas…)

· El ajuste puesto/trabajador: Se debe realizar un diseño de puestos y establecer requisitos para seleccionar a los trabajadores

· El enriquecimiento del puesto: Dos medidas: más variado y menos monótonas; así como rotación de puestos y darle más autonomía al trabajador

· Participación en la empresa: Círculos de calidad: los trabajadores hacen propuestas de mejora sobre un puesto de trabajo

· El reconocimiento: Reconocen y elogian el trabajo bien hecho y puede tener forma de ascenso

3.-LA ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA.

a) Los departamentos:

· Producción

· Compras: Comprar materias primas. Encargados almacén

· Económico-financiera: pagos, contabilidad

· Comercial-marketing: rentas

· Administración: Documentación y atención al cliente

· Recursos humanos. Gestión administrativa (nóminas, contratos, SS, etc) y selección de personal
· Dirección: Dirigir y coordinar a todos

4.-OBLIGACIONES DE LA EMPRESA EN MATERIA LABORAL.
Los aspectos laborales a tener en cuenta:

· Contratación:

a) Período de prueba

b) Contratos por escrito

c) Contratos temporales de obra o servicios

· Convenio colectivo: Se debe conocer el convenio colectivo del sector y las tablas salariales
· Seguridad Social: Pago SS.

· Prevención riesgo laborales

TEMA 10   TECNICAS CONTABLES

     Son una serie de técnicas que nos facilitan información sobre todas las operaciones de la empresa y si hemos conseguido beneficios o perdidas.

      Según el Artículo 25 del Código de Comercio todas las empresas deben llevar la contabilidad.

      El Plan General Contable es la norma contable más importante de nuestro país y en él se recogen las normas que deben seguir las empresas para su normalización contable, para que todas hagan la contabilidad más o menos de la misma forma.

      Está compuesto por 5 partes:

· Partes obligatorias:

             - 1º principios contables

                                   -  4ª cuentas anuales

                                   - 5ª normas de valoración.

                      -     Partes voluntarias:

                                   -  2ª  cuadro de cuentas

                                   -  3ª  definiciones y relaciones contables.

    El Plan organiza las cuentas en 7 grupos por su naturaleza. Estos grupos son.

· Grupo 1: Financiación básica

· Grupo 2. Inmovilizado

· Grupo 3: Existencias

· Grupo 4: Deudores y acreedores por operaciones de tráfico

· Grupo 5: Cuentas financieras

· Grupo 6: compras y gastos

· Grupo 7: Ventas e ingresos

1.- EL PATRIMONIO 

     El patrimonio está formado por el conjunto de bienes, derechos y obligaciones que tiene la empresa en un momento determinado.

· Bienes: edificios, mobiliario, máquinas, herramientas, dinero. Son tangibles.

                      -     Derechos. Cantidades que se deben. 

                      -     Obligaciones. Importes que debemos al banco, proveedores,      trabajadores, Hacienda, ..

       Los bienes y derechos son positivos y forman el activo de la empresa. Las obligaciones representan el elemento negativo y forman el pasivo de la empresa.   

        La diferencia entre el activo y el pasivo lo llamaremos Patrimonio neto.
        Llamaremos balance de situación al estado contable que refleja el patrimonio de la empresa en un momento determinado.

1.1. Masas patrimoniales.-

Las masas patrimoniales de activo y pasivo están ordenadas en función de su liquidez, es decir, de lo que permanece más fijo en la empresa(más de un año) a lo que es más volátil y cambia con mayor rapidez:

· Activo no corriente (más de un año)

                 -Inmovilizado material: terrenos, edificios, maquinaria,..

                                       - Inmovilizado inmaterial: software, derechos, patentes,..

                                       - Inmovilizado financiero: acciones que haya comprado o              préstamos dados 

                                       - Inversiones inmobiliarias.

                       - Activo no corriente.

                                       - Disponible, dinero en cajas y bancos.

                                       - Existencias, son las mercaderías que va a vender la empresa así como materias primas,  

                                       - Realizable, son las deudas que tienen los clientes con la empresa es un derecho de cobro que se realiza con dinero. Son deudas de Hacienda con la empresa: IVA soportado ( es el IVA que se paga cuando la empresa compra un producto, es una deuda que tiene con Hacienda que se compensará con el IVA repercutido con las ventas).

                       - Pasivo:

                                - Pasivo no corriente, son los préstamos bancarios a más de un año.

                                - Pasivo corriente, menos de un año:

                                           - Créditos bancarios.

                                          - Proveedores.

                                          - Acreedores, deudas con otras empresas (agua, recibo luz,) 

2. TEORIA DE LAS CUENTAS.-

      Las cuentas que recogen las partidas de patrimonio de la empresa pueden ser de activo y de pasivo. Son las cuentas de balance.
      Existen otros tipos de cuentas que recogen los resultados de la empresa (ingresos y gastos), estas son las cuentas de resultados.

      Las cuentas de activo aumentan en el de be y disminuyen en el haber, ejemplo, al comprar mobiliario como forma parte de la empresa lo gastado aumenta en el debe pero al tener que pagarlo, en la cuenta de caja aparecerá esa cantidad en el haber.

 Con las cuentas de pasivo pasa lo contrario aumentan el haber y disminuyen en el debe.

      A cada anotación en el libro de contabilidad la llamamos asiento contable por lo tanto cada asiento contable tendrá dos anotaciones una en el debe y otra en el haber, esto se llama  Principio de la partida doble.

3. LOS LIBROS CONTABLES.-

     Las operaciones contables originadas por las diferentes operaciones de la económicas en el patrimonio de la empresa deben estar reflejadas en los libros contables de la empresa.

a) Libro diario.-

     En este libro se reflejan día a día las operaciones económicas de la empresa por orden cronológico. Estas se realizan en forma de asientos contables y deben llevar un documento acreditativo de las mismas que deben conservar las empresas durante 6 años.
b) Libro de inventario y de cuentas anuales.-

      En este libro se anotarán los balances de situación inicial y final de cada ejercicio económico además del balance de comprobación de sumas y restas, las cuentas de perdidas y ganancias y la memoria.

c) Libro mayor.-

       No es obligatorio pero si muy útil, en él se anotan las cuentas y las respectivas anotaciones que estas cuentas han tenido en el libro diario con otros datos ( fecha, importe, saldo,..).

d) Libro de actas.-

      Obligatorio para Sociedades en él se registran las Actas de las Juntas Generales de los socios con los acuerdos adoptados.

4. LIBROS OBLIGATORIOS.-   

a) Empresario individual con estimación directa normal( > 600.000€)

Libro diario.
Libro de inventario y de cuentas anuales donde consten el balance trimestral e inicial.

b) Empresario individual con estimación directa simplificada(<600.000€)

Libro de ventas e ingresos.

Libro de registro de compras y gastos

Libro de registro de bienes de inversión
     c) Empresario individual en módulos( < 450.000€, rendimiento < 300.000€)

     No tiene la obligación de llevar ningún tipo de contabilidad pero debe conservar por orden de fechas y agrupadas en trimestres las facturas y los justificantes de los módulos aplicados.

  d)  Sociedades.-

  Libro diario.

  Libro de inventario y de cuentas anuales.

  Libro de actas.    

5.- EL INVENTARIO.-

     Es una relación detallada de los elementos que componen el patrimonio de una empresa. El inventario deberá contener los siguientes datos:

· La relación de bienes derechos y obligaciones: Patrimonio.

· Cada elemento detallado por litros, kilos, unidades, etc.

· Las valoraciones de dichos elementos por unidades, valoraciones parciales y el valor total.

      Los inventarios pueden ser totales o parciales(iniciales, final o intermedios a una fecha determinada).

6.- LAS EXISTENCIAS.

     Son aquellos bienes que compramos para posteriormente ser vendidos en el mismo estado como los compramos o bien formando parte de otros bienes tras un proceso de fabricación.

       Se dice que las existencias que la empresa tiene en un momento determinado en el almacén forman el stock de existencias.

        Las existencias pueden ser:

· Productos terminados a la espera de ser vendidos.

· Productos semiterminados

· Materias primas

· Existencias comerciales, son existencias que la empresa compra para ser vendidas sin transformar.

· Otros aprovisionamientos: combustibles, material oficina, repuestos,

· Subproductos, residuos y materiales recuperados.

           Las existencias las valoraremos en nuestra contabilidad al precio de adquisición.                   
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