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Presentacion

Empresa e iniciativa emprendedora. El titulo del manual ya avanza su propé-
sito: facilitar a los emprendedores un esquema claro y unas pautas que les
permitan la insercién en el mundo laboral, mediante el autoempleo, a troves
de la creacién de un negocio propio.

La estructura y los contenidos se plantean para responder a cuestiones come:
qué capacidades debe tener un emprendedor; qué debo fener en cuenta anfe
una idea de negocio; cudnto me costard; con quién debo contar; en qué
basar mi decisién; qué tipo de empresa quiero; qué trdmites debo seguir;
obligaciones tengo; qué documentos deberé utilizar.

o O

El libro estd orientado al alumnado de los Ciclos Formativos, pero también
cualquier persona que quiera crear su propio negocio, bien como vocacié
bien como medio de autoempleo.

La didéctica estd enfocada a la préctica y a la realidad actual y sigue el orden
cronolégico de la creacién de una empresa. Ademds, se trata de un libro ade-
cuado a los objetivos y resultados de aprendizaje establecidos por el curriculo
del nuevo médulo profesional «<Empresa e iniciativa emprendedora», incluido
en todos los titulos de la nueva Formacién Profesional.

Cada unidad diddctica, ademds de una exposicién de contenidos bien organi-
zada y actualizada, cuenta con un lenguaje adecuado, claro y de redaccién
sencilla, e incluye diversos elementos didacticos que facilitardn tu aprendizaie,
como son: los ejemplos y los casos prdcticos, los textos\{e apoyo, las activi-
dades y las direcciones de pdginas web, asi como el Centro de Ensenanza
Online (CEQ), donde se amplia la informacién y se da solucién a las activida-
des planteadas. El libro acaba con tres supuestos de simulacién en los que se
aplican los contenidos trabajados anteriormente y que suponen la elaberacién
completa, detallada y adecuada a la realidad de un plan de empresa, de
forma que pueda servirte de orientacién cuando comiences a elaborar el tuyo.

Consideramos que estos supuestos de simulacién finales, junto con los innu-
merables ejemplos y casos prdcticos que ilustran los diferentes conceptos a lo
largo de las unidades, constituyen el elemento diferenciador de este libro.

Proponemos dos itinerarios de estudio posibles. El primero, que es el modelo
clésico, sigue el orden de las diferentes unidades hasta acabar con los supues-
tos de simulacién. El segundo combina la lectura y el trabajo de cada unidad
con la aplicacién préctica.

Esperamos que el estudiante encuentre en este manual un instrumento Gtil y
adecuado, como libro de texto prdctico y ameno, y como guia para el autoem-
pleo, forma de ocupacién que tiene un interés creciente en nuestros dias.

Los autores
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Unidad
Quiero crear mi propia empresa

En esta unidad aprenderemos a:

* Valorar la cultura emprendedora
como fuente de creacién de empleo
y bienestar social.

e Analizar el concepto de empresario,
sus requisitos, aptitudes y actitudes.

® |dentificar los factores que contribuyen al
éxito en la actividad empresarial.

® Analizar el desarrollo de la actividad
emprendedora de un empresario.

® Definir el riesgo como elemento inevitable
de toda actividad emprendedora.

® [dentificar el concepto de innovacién
y su relacién con el progreso de la
sociedad y el aumento de bienestar
en los individuos.

® Valorar la capacidad de iniciativa
de una persona empleada

Y estudiaremos:

® Los requisitos que debe tener un CUURTS I ey
empresario. e Describir la estrategia empresarial
B aciores clave en la iniciativa relaciondndola con los objetivos de la
emprendedora. empresa.
¢ La relacién entre innovacién ® Definir una idea de negocio como
y desarrollo econémico. punto de partida para la
Tipos de innovacién. elaboracién

. . de un plan de empresa.
® Cémo actia un emprendedor: P P

como empleado de una empresa
y como empresario.

* la idea de negocio.

www.FreeLibros.me
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Quiero crear mi propia empresa

Q

Autoempleo. Actividad profesio-
nal o empresarial generada por
una persona que la ejerce de
forma directa.

Tejido empresarial. Conjunto de
empresas que integran el siste-
ma productivo de un pais o de
una zona concrefa.

@® 1.El trabajo por cuenta propia. Introduccién

En esta primera unidad vamos a valorar la importancia de la iniciativa emprendedora
como factor clave en la creacién de empleo, en la mejora de la competitividad y en el
crecimiento econémico. Vamos a conocer el significado de ser empresario, las cualida-
des personales que debe tener una persona emprendedora y las capacidades que ha
de conseguir para desempefiar con éxito la actividad empresarial.

Analizaremos la importancia de la creatividad y la innovacién ante la generacién de
ideas de negocio y su relacién con el desarrollo econémico.

Aprenderemos a analizar una idea de negocio y a evaluar su idoneidad como base de
un proyecto empresarial.

1.1. La cultura emprendedora

A raiz de los profundos cambios sociales y econémicos que se estén produciendo en
nuestra sociedad, la creacién de empresas se consolida como uno de los principales
motores de la generacién de empleo.

Las relaciones de trabajo tradicionales estén sufriendo una gran transformacién debido
al elevado desempleo en ciertos sectores y al descenso del empleo publico; ademds,
cada vez es mds frecuente el recurso de la subcontratacién en todas las grandes empre-
sas. Todo ello nos lleva a que la promocién de las iniciativas empresariales, entre ellas
el autoempleo, se considere un factor clave del crecimiento econdmico.

El autoempleo es una via de incorporacién al mercado laboral y contribuye a la
mejora de la economia general.

Esto es debido a que la creacién de una empresa propia no repercute Unicamente en los
propios emprendedores que crean su empleo, sino que ademds influye en la generacién
del tejido empresarial, en la economia (generando beneficios, pagando impuestos, coti-
zando a la Seguridad Social) y en la creacién de nuevos puestos de trabajo.

Para que esto se produzca se ha de promover en la sociedad la iniciativa empresarial,
la cultura emprendedora, fomentando:

® La promocién del desarrollo de las cualidades personales relacionadas con el espiritu
empresarial, tales como la creatividad, la asuncién de riesgos y la responsabilidad.

* la sensibilizacién de las personas en cuanto al trabajo por cuenta propia como op-
cién profesional: ademds de empleado, se puede ser empresario.

* La formacién o cudlificacién empresarial necesarias para poner en marcha una nueva
empresa.

—
) n?m.-g’)f'
B o AT A R Y

Una opcién distinta al trabajo por cuenta ajena es el autoempleo.

www.FreeLibros.me



Quiero crear mi propia empresa

]

Podemos definir la cultura emprendedora como un conjunto de cualidades, habili-
dades y conocimientos necesarios que poseen los individuos para poder gestionar
su propio proyecto o itinerario profesional, o crear su propio negocio como otra
opcién (no como Ultima salida) frente al trabajo por cuenta ajena.

El espiritu emprendedor o iniciativa emprendedora no se debe considerar Gnicamente
como un medio para crear una empresa, sino como una actitud general que puede ser
de utilidad en la vida cotidiana o en el desarrollo de cualquier actividad profesional.

La cultura emprendedora estd estrechamente ligada a la iniciativa y a la accién. Las
personas dotadas de espiritu emprendedor poseen la capacidad de innovar, tienen vo-
luntad de probar cosas nuevas o de hacerlas de manera diferente. Estas capacidades se
pueden desarrollar tanto en los empresarios como en los trabajadores de las empresas.

Hay personas que nacen con estas capacidades emprendedoras; todos tenemos algin
conocido que siempre tiene la ocurrencia oportuna en el momento concreto, que es el
que mds arriesga ante cualquier situacién, que tiene capacidad para mediar en cual-
quier conflicto, etcétera.

Pero también debemos considerar que una actitud empresarial se puede fomentar y
formar:

* Se puede fomentar la aptitud para resolver problemas, lo que supone mejorar la ca-
pacidad de planificacién, toma de decisiones y comunicacién; asi como la voluntad
de asumir responsabilidades, es decir, los aspectos tipicos de las competencias de
gestiéon empresarial.

® Es posible fomentar las caracteristicas propias de las competencias sociales: cooperar,
trabajar en equipo, asumir nuevos papeles, etcétera.

* Es factible fomentar distintos aspectos de las competencias personales, como desarro-
llar la confianza en uno mismo y la motivacién por actuar, aprender a pensar de un
modo critico e independiente y, en particular, adquirir la voluntad y la capacidad de
aprender de forma auténoma.

* Se puede adquirir el afdn de creatividad e iniciativa personal, asi como prepararse
para asumir riesgos al llevar a cabo las ideas propias, es decir, se pueden fomentar
las cualidades especificas del empresario.

= Sin asalariados: 1772355 empresas.

m Microempresas: 0-9 trabajadores, 1352363 empresas.

m Pequefas empresas: 10-49 trabajadores, 136843 empresas.
m Mediana y gran empresa: + 50 trabajadores, 25813 empresas.

Fig. 1.2. Estructura empresarial espafiola segin el n° de trabajadores. Datos INE 2010 (Directorio
Central de Empresas).

www.FreeLibros.me

¢Sabias que...?

El Libro verde de la cultura
emprendedora en Europa, de la
Comisién Europea, trata sobre el
espiritu empresarial en Europaq,
su importancia y las recomenda-
ciones para su fomento.

Vocabulario

Competencias. Conjunto de
conocimientos, destrezas, habi-
lidades y actitudes.

7
=2 Actividades —
1. Busca en la pdgina del

Directorio  Central de
Empresas del INE los
datos de empresas por
nimero de asalariados
correspondientes a  tu
provincia y defermina si
su estructura se ajusta a
la estructura empresarial
espanola.




Quiero crear mi propia empresa

Q

Desde que finalizé su formacién profesional como peluquera, Ana ha estado traba-
jando en un salén de peluqueria y estética de su ciudad.

Durante este tiempo ha detectado que la poblacién es suficiente para la implanta-
cién de otra peluqueria. Ella siempre deseé tener su propio negocio, pero no sabe
si podria ser una buena empresaria.

2Qué debe analizar para decidir si se pone manos a la obra o no?

Solucién

Debe valorar sus capacidades emprendedoras: creatividad; iniciativa personal; ca-
pacidad para asumir riesgos; capacidad de planificacién, de tomar decisiones y
de comunicacién; voluntad de asumir responsabilidades; capacidad de trabajo en
equipo; confianza en si misma; pensamiento critico e independiente, y voluntad y
capacidad de aprender de forma auténoma.

Es posible que no posea estas cualidades, pero, como sabemos, las capacidades
empresariales pueden adquirirse.

1.2. La actuacién de los trabajadores
emprendedores en las empresas

Deciamos que la iniciativa emprendedora no se debe con-
siderar Unicamente como un medio para crear una empre-
sa, sino como una actitud general que puede ser de utili-
dad en la vida cotidiana o en el desarrollo de cualquier
actividad profesional.

Dentro de las empresas hay trabajadores con visién em-
presarial, que generan y aprovechan ideas innovadoras, y
las desarrollan como oportunidades de negocio rentable,
comprometiendo su tiempo y esfuerzo en investigar, crear y
moldear esas ideas en negocios para su propio beneficio
y para el crecimiento de la empresa en la que prestan sus
servicios. Son un factor decisivo para cualquier empresa.

Esta actitud se ve recompensada con asignaciones econd-
micas, reconocimiento personal (por ejemplo, premio a la
innovacién), ascensos, etcétera.

Es frecuente referirse a ellos como intraemprendedores,
infraempresarios o empresarios internos.

Sus caracteristicas individuales son:

e Espiritu emprendedor.

Capacidad creativa e innovadora.

Necesidad de superacién.

e Constancia y dedicacién en el desarrollo del proyecto
de la empresa.

Capacidad de trabajo en equipo.

Los trabajadores con visién empresarial son un factor decisivo
para cualquier empresa.

10 .
. www.FreeLibros.me

Capacidad de liderazgo.



Quiero crear mi propia empresa ]

® 2.Qué significa ser empresario

Un empresario es una persona capaz de identificar una necesidad, reunir los re-
cursos precisos y emprender una accién para satisfacer la necesidad identificada.

Para emprender con éxito una actividad empresarial hay que partir de tres requisitos
bdsicos:

( Una idea vélida )

( Un capital inicial )

( Unos conocimientos profesionales y de gestién )

Ademés, el empresario ha de reunir una serie de cualidades personales o actitudes
necesarias, o al menos muy convenientes, para iniciar una actividad empresarial. Entre
otras, podemos destacar las siguientes:

e Capacidad para asumir riesgos.

* Facilidad para tomar decisiones.

e Capacidad para asumir responsabilidades.

e Capacidad creativa e innovadora.

 Capacidad de organizacién y direccién.

* Capacidad para adaptarse a situaciones nuevas.
® Capacidad de observacién y previsién.

* Habilidades sociales.

e Confianza en si mismo.

¢ Perseverancia.

En cuanto a las aptitudes de la persona emprendedora, cabe destacar la necesidad de
partir de un conocimiento profesional de la actividad que va a desarrollar y del sector
en el que piensa competir. Ademds de esto, el ejercicio de la actividad de empresario
requiere unos conocimientos sobre la organizacién y la gestiéon empresarial.

A diferencia de las actitudes del empresario, que estdn necesariamente unidas a la
persona emprendedora, la falta de aptitudes o de conocimientos puede suplirse o com-
plementarse bien mediante la contratacién de personas especializadas, la bisqueda de
socios o la contratacién de servicios externos.

De entre todas las caracteristicas del empresario enumeradas, cabe destacar la
capacidad para asumir riesgos, ya que este aspecto es consustancial a cualquier
decisién empresarial, si bien los riesgos deben ser calculados.

Ser empresario significa correr riesgos, por lo que debe trabajar bajo la presién de la
necesidad de asumirlos y comprender que siempre existe la posibilidad de un fracaso.

Existe riesgo cuando se tienen dos o mds posibilidades entre las que se puede optar, sin
conocer de antemano los resultados a que conducird cada una. Todo riesgo encierra
la posibilidad de ganar o de perder; cuanto mayor sea la posible pérdida, tanto mayor
serd el riesgo.

www.FreeLibros.me

Q

Actitud. Tiene que ver con la
forma de actuar de los indi-
viduos. Es una predisposicion
adquirida para conducirse de
una manera deferminada ante
las situaciones que se presentan.

Aptitud. Es la capacidad de
aprovechar toda ensefianza,
capacitacién o experiencia en
un determinado dmbito de des-
empeno.

C

www.emprendiendo.com

Herramienta que permite valorar
objetivamente al emprendedor a
partir de un test de personalidad
empresarial en el que se valora
la motivacién, liderazgo, capo-
cidad de asumir riesgos, creati-
vidad e innovacién, capacidad
de planificacién, adaptabilidad
y flexibilidad, capacidad de tra-
bajo y motivacién e intereses.
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Quiero crear mi propia empresa

Q

Ventajas del empresario:

® Ser tu propio jefe.
® Crear empleo y riqueza.
e Obtener beneficio econémico.

® La satisfaccién por el trabajo
bien hecho.

® La posibilidad de desarrollar
libremente tus iniciativas.

® Obtener prestigio social y re-
conocimiento profesional.

Desventajas del empresario:

e Asumir riesgos econdmicos y
personales.

* La dedicacién de todo tu tiem-
po, incluso el de ocio.

* la obligacién de hacer de
todo.

® la necesidad de aprender
continuamente.

* La responsabilidad de resolver
todos los problemas.

7

La capacidad de un empresario
para asumir riesgos aumenta si:

e Tiene confianza en si mismo.

e Estd dispuesto a poner en jue-
go toda su capacidad para
incrementar al mdximo  sus
probabilidades de éxito.

® Sabe evaluar con realismo tan-
to los riesgos como su propia
capacidad para influir en di-
chas probabilidades.

® Considera los riesgos desde

el punto de vista de las metas
que se ha propuesto.

O Consecuencias de ser empresario

El empresario o directivo deberd tomar decisiones de resultado incierto, evaluando las
posibilidades de ganancia en relacién con las posibilidades de pérdida. Ahora bien,
en la disposicién a aceptar posibles pérdidas influye tanto la capacidad psicolégica de
asumirlas como la capacidad patrimonial para afrontarlas.

Por ejemplo: no es lo mismo perder 20000 € para quien posee un patrimonio de un mi-
llén de euros, que para quien posee 50000 €. Tampoco es lo mismo fracasar en un
negocio cuando se poseen varias empresas, que perder el negocio en el que hemos
invertido todo nuestro patrimonio y que concentra toda nuestra dedicacién.

Por tanto, ser empresario comporta una serie de ventajas e inconvenientes que es preci-
so analizar antes de iniciar la tarea de emprender un negocio, ya que en los inicios va
a necesitar de todo su esfuerzo personal para afrontar con éxito el refo.

Tendrd que sacrificar, sobre todo, tiempo, y habituarse a una dedicacién casi absoluta.
Habrd momentos de gran tensién, ya que se arriesga mucho. Ademds, el mundo empre-
sarial se mueve en un entorno variable y dificil de prever.

Sin embargo, puede ser una experiencia gratificante que siempre resultard enriquece-
dora. Luchar por algo propio puede ser una sensacién que pocas veces se experimenta
trabajando por cuenta ajena. Si las cosas funcionan bien se obtendrdn mas beneficios
que trabajando en la empresa de otro.

Ademaés, el buen emprendedor estd alentado por la motivacién de trabajar para si mis-
mo, desarrollar un proyecto que cree que puede generar riqueza y puestos de trabajo y
proporcionar calidad de vida y bienestar social.

El arte de emprender.

www.FreeLibros.me
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Actitudes:
¢ Tiene capacidad para asumir riesgos
® Toma decisiones y asume responsabilidades
e Es creativo e innovador
¢ Es capaz de organizar y dirigir
e Es observador y previsor
e Tiene facilidad para adaptarse a situaciones nuevas
® Maneja las habilidades sociales

o Tiene confianza en si mismo

Capaz de: ® Es perseverante
o |dentificar una necesidad

® Reunir los recursos necesarios

® Emprender una accién Aptitudes:

¢ Posee conocimientos profesionales sobre la actividad que va a desarrollar
¢ Tiene conocimientos de organizacién y gestién empresarial

Fig. 1.5. Caracteristicas del empresario.

Q Q. )

Juan y Maria estén interesados en montar una empresa de- www.ipyme.org
dicada al desarrollo técnico de sitios y pdginas web.

Su pregunta es: 3con qué requisitos bésicos deben contar
para emprender la actividad? 3Disponen de ellos?

2Qué deben analizar para decidir si emprenden su aventu-
ra empresarial? P

Solucién ————

Coservatorio de la FYME

Para emprender con éxito una actividad empresarial hay que partir de unos requi-
sitos bésicos: oy——
Curses oovling
Responsabilided Social ce la Emoress
¢ Una idea vdlida. Consuta 3 1 base o8 catos ce Ayudas
Unidn Eurnpea - Internacional

 Un capital inicial. ovevn e s

A
A
A
4
4
A
7|
4
4
4
4
A
A
7 |

® Unos conocimientos profesionales y de gestion.
La Direccién General de Politica

Vayamos paso a paso: de la Pyme del Ministerio de
Industria, Turismo y Comercio ha
e Tienen la idea: disefio de péginas web. elaborado una serie de herra-

mientas que ayudan al empren-

® El capital inicial lo afrontarian con unos ahorros personales procedentes del dedor en su proyecto.

tiempo que han trabajado para una empresa del ramo y acudiendo a un banco La primera es el Avtodiagndstico
pqu qUe fInCInCIe SU Inversion. de acﬁfudes emprendedorasl
que se complementa con las
® Los conocimientos profesionales los han adquirido con la formacién recibida en herramientas Plan de empre-
la materia y la experiencia profesional. sa, Simulacién empresarial 'y
Autodiagnéstico para acceso a

Por tanto, consideran que estdn en condiciones de seguir adelante con la idea. \nueVOS mercados. )

. 13
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Vocabulario

Creatividad. Generacién de ideas.

Innovacién. Implantacién de nue-
vas ideas. La innovacién puede
ser aplicada a un producto, a un
proceso o a una tecnologia.

Q ¢Sabias que...? —

El prestigioso economista Theo-
dore Levit dijo:

«Creatividad es pensar cosas
nuevas. Innovacién es hacer
cosas nuevas. Llas ideas son
indtiles a menos que sean usa-
das. La prueba de su valor estd
en su implementaciéns.

® 3.laidea: creatividad e innovaciéon

Podemos definir la creatividad como la generacién de ideas nuevas, y la innova-
cién como la implantacién de ideas novedosas y tiles para crear un nuevo nego-
cio o establecer nuevos sistemas de produccién de bienes y/o servicios.

La creatividad puede contribuir a la generacién de ideas que originen nuevos productos
o procesos innovadores. Sin embargo, ser creativo no significa necesariamente ser inno-
vador; mds bien se trata de procesos diferenciados. Se podria decir que la innovacién
es la creatividad aplicada a un determinado aspecto.

El punto de partida de un proyecto empresarial es la idea de negocio que un emprende-
dor puede ser capaz de generar.

Fig. 1.6. «En los momentos de crisis solo la creatividad es mds importante que el conocimiento»

(Albert Einstein).

{
Actividades ~

2. 5Qué entiendes por cultura emprendedora?

3. 5Cudles son los rasgos caracteristicos de los trabajadores emprendedores?
4. 5Qué cualidades ha de reunir un empresario?

5. sPor qué consideras que es importante la capacidad de asumir riesgos para un
empresario?

6. Entra en la pdgina www.ipyme.org, de la Direccién General de Politica de la
Pymey, en la seccién Herramientas para el emprendedor, utiliza la herramienta
definida como Autodiagnéstico de actitudes emprendedoras. A continuacién,
determina si tus caracteristicas personales se corresponden con las que debe
tener un emprendedor.

www.FreeLibros.me
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3.1. Bisqueda de ideas de negocio

Las fuentes de oportunidades de negocio pueden ser de origen muy diverso. Podemos
agruparlas en funcién de los siguientes criterios:

Repetir experiencias ajenas. La mayor parte de las ideas generadoras de nuevos
negocios parten de la observacién atenta del mercado, de lo que han hecho los que
ya estdn instalados en él.

Aprovechar la propia experiencia como trabajador por cuenta ajena o la formacién
en un campo especifico. El conocimiento de un sector puede proporcionar ideas de
negocio y dar la seguridad necesaria para independizarse de la empresa de la que
se forma parte como trabajador asalariado.

La innovacién en los productos, servicios o procesos. La gran mayoria de las ideas
innovadoras no surgen de grandes descubrimientos tecnolégicos, sino mds bien de
algo que ya existe al que se afade un factor diferenciador, como puede ser dar un
nuevo uso a un producto que ya existe en el mercado.

Percibir una necesidad no satisfecha en el mercado. Si observamos los cambios socia-
les que se han producido en los Gltimos tiempos, nos serd fécil obtener una larga lista
de posibles oportunidades de negocio, basdndonos en las nuevas necesidades que
tales cambios generan.

Ademds de todas estas fuentes cldsicas de oportunidades de negocio, y gracias a las
nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacién, es posible encontrar en Internet
infinidad de referencias sobre ideas de negocio, unas referidas a proyectos que ya se
han puesto en marcha y ofras que proponen ideas totalmente novedosas.

Q

Carmen y Alberto han decidido crear su propio negocio. Disponen de un local
bastante bien ubicado en el que pueden instalarse. Se plantean varias iniciativas:
tienda de ropa, comida para mascotas, complementos.

Juan propone un comercio de objetos para zurdos. La idea la llevaba madurando
desde que en un viaje a Londres conocié un negocio de estas caracteristicas.

A ambos les gusta la idea, pero quieren asegurarse de que podria salir bien antes
de emprenderla.

5Qué pasos han de seguir?

Solucién

Comprueban en el ayuntamiento de su ciudad que el mercado estd desabastecido
de estos productos, ya que no existe un negocio de estas caracteristicas.

Segun los estudios a los que han tenido acceso, cerca del 30% de la poblacién es
zurda, por lo que podrian tener clientela suficiente.

Siguiendo el estudio de mercado que habian realizado y analizando esta experien-
cia en ofros paises, satisfacer una necesidad que no se ha cubierto puede ser el
punto de partida de una empresa con grandes posibilidades de éxito.

Esto es lo que pensaron los promotores de un proyecto de venta de objetos para
zurdos.

Valorada la idea, decidieron iniciar la actividad.

www.FreeLibros.me

En el Centro de Ensefianza
Online (CEO) puedes encontrar
informacién sobre los cambios
sociales que pueden generar
nuevas necesidades y los facto-
res diferenciadores que intervie-
nen en la decisién de compra.

7

Internet ha revolucionado el
mundo empresarial en muchos
de sus campos. La utilizacién de
esta herramienta en la promo-
cién de ventas abre nuevas posi-
bilidades e ideas de negocio.
Tal es el caso de un productor
de naranjas que vende su pro-
ducto a través de la web a
precios muy competitivos, ya
que se acortan los eslabones
de la cadena de distribucién,
y ademds garantiza la frescura
del producto, porque lo pone en
casa del cliente al dia siguiente
de su recoleccién.
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www.bcn.cat/innova

Dentro de esta pdgina, encontra-
rés el enlace BCNinnova.

La aplicacién 3Qué es innovar?
permite comprender los diver-
sos aspectos de la innovacién
mediante un contenido estructu-
rado y una presentacién visual.

Desarrollo integrado -

3.2. Innovacién y desarrollo econémico

Los cambios econdmicos, sociales y culturales que se estén produciendo en las Gltimas
décadas estdn variando nuestra forma de entender la gestion empresarial y las iniciati-
vas emprendedoras. En el centro de todos estos cambios estan las nuevas tecnologias y
su capacidad para posibilitar o facilitar el desarrollo econémico y social.

La innovacién es un factor clave para el desarrollo econémico. Una cultura emprende-
dora o innovadora junto con una organizacién social adecuada son la base a partir de
la cual se desarrolla la piramide de riqueza de una nacién. Los otros puntos clave del
desarrollo son la formacién de la poblacién y las infraestructuras en lo referente a las
telecomunicaciones y el transporte.

Desarrollo econémico

Formacién Infraestructuras Innovacién

Factores clave del desarrollo econémico.

A lo largo de la historia el bloque bésico de la construccién de la pirdmide de riqueza
ha ido cambiando. En un principio era la tierra dedicada a la agricultura el factor ge-
nerador de riqueza y desarrollo. Con la Revolucién Industrial, los recursos energéticos
reemplazaron a la tierra como fundamento de riqueza. Actualmente, el conocimiento,
que genera avances tecnolégicos, y la innovacién, ocupan la posicién que anteriormen-
te habian tenido la tierra y la energia.

Ese desarrollo debe entenderse no solo en términos puramente econémicos, sino tam-
bién desde una perspectiva enfocada hacia la calidad de vida de las personas que
conviven en el territorio donde se ubican las empresas, es decir, desde el concepto de
desarrollo integrado o, lo que es lo mismo, haciendo compatibles competitividad econé-
mica (desarrollo econémico), bienestar social (desarrollo social) y sostenibilidad ambien-
tal (desarrollo sostenible).

Desarrollo econémico. La capacidad de los paises o regiones para crear riqueza a fin de promover
o mantener la prosperidad o el bienestar econémico y social de sus habitantes

Desarrollo social. Proceso que conduce a mejorar las condiciones de vida de la poblacién en dife-
rentes dmbitos: salud, educacién, nutricién, vivienda, vulnerabilidad, Seguridad Social, empleo y
salarios, principalmente. Implica también la reduccién de la pobreza y la desigualdad en los ingre-
sos. En este proceso es decisivo el papel del Estado como promotor y coordinador del mismo, con
la activa participacién de actores sociales, pdblicos y privados

Desarrollo sostenible. Satisfaccién de las necesidades de la presente generacién sin comprometer
la capacidad de las generaciones futuras de satisfacer sus necesidades. Abarca, por ejemplo, el
mantenimiento de la densidad de poblacién por debajo de la capacidad de una regién para su
sostenimiento, el establecimiento de prioridades para el uso de los recursos no renovables y el man-
tenimiento del impacto ambiental por debajo de un nivel que permita que los sistemas afectados se
recuperen y continGen su evolucién

Conceptos que se agrupan dentro del desarrollo integrado.

www.FreeLibros.me
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Javier y Manuel quieren dar un aire diferente a su taller de

~ mecdnica del automévil. Desean ofrecer un servicio que
sea novedoso y diferente.

Autos Marsan s.l.  ,Se puede hacer algo nuevo en un taller mecdnico?
Solucién

Deciden afadir una particularidad al negocio existente, que es ofrecer un espacio en
el que el cliente puede disponer de una zona de trabaijo, piezas y herramientas para
hacer pequenias reparaciones a su propio coche. Su negocio consiste en asesorar, ven-
der los productos (aceite, piezas, efc.) y cobrar un alquiler por el uso de la maquinaria.

3.3. Tipos de innovacién

La innovacién puede conseguirse creando nuevos productos o mejorando los ya exis-
tentes; puede ir ligada al proceso de produccién o a la aplicacién del conocimiento
cientifico a la actividad de la empresa. Segin la clase de innovacién de que se trate,
distinguimos los siguientes tipos:

O A. Innovacién de producto

Puede entenderse como la creacién de un nuevo producto, o bien afadir a uno
ya existente una caracteristica que haga que los consumidores lo perciban como
novedoso. Un ejemplo de este tipo de innovacién es el cepillo de dientes eléctrico.

Las innovaciones de producto pueden ser agrupadas en tres apartados:

* Innovacién total. Cuando se crea un producto Unico. No existe en el mercado ninguno
como él. Este tipo de innovacién es el mds escaso. Un ejemplo de este tipo de inno-
vacién seria la creacién de la televisién.

* Innovaciones que aportan algo nuevo al producto. Se da en aquellos casos en que se
mejora un producto ya existente. Por ejemplo, cuando se introdujo en el mercado la
televisién en color ya existia la television en blanco y negro, pero el hecho de emitir
en color la convertia en un producto nuevo. Este tipo supone la mayor parte de las
innovaciones.

* Innovaciones que no aportan nada nuevo. Se produce cuando una empresa quiere
entrar en un mercado y fabrica un producto que ya existe. En realidad supone una
innovacién para la empresa, no para el producto. Por ejemplo, una panaderia que
solo fabricaba pan y quiere producir pastas de té, lo que hace es innovar dentro de
la empresa al elaborar también pastas, producto que podemos encontrar fabricado
por otras empresas del sector.

O  B. Innovacién de proceso

Este tipo de innovacién introduce una manera diferente de realizar las cosas. Se
puede producir en cualquiera de los niveles de la empresa: produccién, comercia-
lizacidn, gestion.

Un ejemplo de innovacién de proceso es la introducida por McDonald's cuando aplicé
el concepto de linea de produccién a un restaurante; utilizé trabajadores con poca ex-
periencia para fabricar grandes cantidades de alimento de una calidad estédndar y de
forma muy rdpida, inventando la industria del fast food («comida rapida).

www.FreeLibros.me
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En esta web puedes encontrar
informacién sobre cémo inno-
var: casos de éxito, entrevistas,
test de innovacién, normativa,
mds enlaces, etcétera.

Q

I4D: investigacién y desarrollo.

I4+D+i: investigacién, desarrollo e
innovacion.
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2Cémo puedo innovar?

Siendo observador. Saber qué
pasa en nuestro entorno,
qué hace la competencia, qué
piden los clientes, estar al dia
sobre publicaciones del sector,
buscar en Internet, etcétera.

Siendo creativo. Generando
ideas y gestiondndolas para
poder crear proyectos innova-
dores.

O C. Innovacién tecnolégica

Consiste en la aplicacién del conocimiento cientifico, la investigacién y la experi-
mentacién a la actividad de la empresa.

La innovacién tecnolégica puede ser aplicada en la generacién de un producto nuevo,
en la introduccién de mejoras en los sistemas de produccién, en la introduccién de siste-
mas de gestién mds efectivos o de menor coste para la empresa, o en la aplicacién de
nuevas formas de comercializacién.

Asi, determinados descubrimientos cientificos permitirdn desarrollar nuevos productos
anteriormente desconocidos, la incorporacién de nuevas mdquinas permitird mejorar
los sistemas de produccién de un modo mds efectivo o mds barato, lo mismo que las
nuevas tecnologias aplicadas a la gestién o a la comercializacién permitirdn una mayor
efectividad o menores costes.

La innovacién tecnolégica reporta unos beneficios a las empresas, pero, por ofra parte,
supone unos costes que los gestores han de tener muy en cuenta. Por esa razdn, la in-
troduccién de la innovacién tecnoldgica requiere la adquisicién de patentes, licencias,
marcas registradas, servicios cientificos y técnicos relacionados con la implantacién de
la innovacién, asi como la compra de paquetes de software, maquinaria y equipos.

Un ejemplo de innovacién tecnoldgica es la introducida en la industria hotelera con la
utilizacién de las nuevas tecnologias. Gracias a Internet es posible la reserva de plazas
hoteleras a través de las centrales de reservas.

En resumen, para saber cémo y en qué se puede innovar es necesario saber qué nece-
sitan los clientes, qué hace la competencia, conocer el sector, e identificar el modo de
introducir las nuevas ideas.

La innovacién se puede conseguir:
* Creando cosas totalmente nuevas.
* Inventando nuevos usos para cosas viejas y conocidas.

e Concibiendo nuevas formas de hacer las cosas.

Tipos de innovacién

Innovacién de producto

Crear un nuevo producto, o bien
afiadir a uno ya existente alguna
caracferistica que lo haga diferente

Tipos de innovacidn.

Innovacién de proceso

Es una manera diferente de reali-
zar las cosas
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Innovacién tecnolégica

Consiste en la aplicacién del
conocimiento cientifico a la acti-
vidad de la empresa
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Q

La empresa MiguelES se dedica al montaje de insta-

laciones eléctricas para naves industriales, bloques

de viviendas, locales comerciales y otros edificios,

como ayuntamientos, polideportivos, etc. Con los
ayuntamientos ha establecido un sistema de cobro mensual fijo, independientemen-
te de los trabajos que se efectien.

Ha contactado con distintas empresas de seguros para atender las urgencias de los
asegurados en servicios eléctricos, ya que no existe ningin electricista en la zona
que haga este tipo de servicios.

2Se ha aplicado algin tipo de innovacién en esta empresa?

Solucién

Podemos identificar una innovacién en servicios, la atencién a urgencias, y una
innovacién de procesos en relacién con la gestién de cobros a los ayuntamientos.

3.4. Proceso de valoracién de la idea inicial

El éxito de la empresa dependerd de la originalidad de la ideq, de la capacidad crea-
tiva e innovadora del emprendedor, de las necesidades que pueda satisfacer y de los
huecos de mercado que pueda cubrir.

O A. Estudio inicial

Es necesario hacer un estudio inicial sobre las posibilidades que ofrece el mercado,
detectar los huecos existentes, conocer las fuentes donde poder obtener la informacién
sobre las posibles oportunidades de negocio, y hacer un gran despliegue de imagina-
cién para que nuestra empresa pueda tener grandes posibilidades de éxito, pero sin
dejar de lado la prudencia que debe guiar todo proyecto empresarial.

Por todo ello hay que hacer una valoracién inicial de la ideq, teniendo en cuenta
que esta debe satisfacer alguna necesidad de los futuros clientes y/o afadir algon
factor diferenciador a los productos o servicios existentes en el mercado. Estas va-
loraciones nos ayudardn a decidir el inicio de la aventura empresarial.

La primera decisién que hay que fomar es concretar qué negocio se quiere montar.

Un proyecto de empresa puede tener su origen en la experiencia profesional del indivi-
duo emprendedor: la experiencia y el conocimiento siempre facilitan las cosas y ademds
hacen que nos sintamos més competentes. Pero no estaria de més que nos plantedramos
otras cuestiones antes de tomar la decisién.

Hay que valorar si lo que mds nos conviene es continuar con la actividad que se conoce
o es conveniente arriesgarse con ofras tareas desconocidas pero que pueden ofrecer
grandes posibilidades.

Hay que pensar que la experiencia profesional no es lo Gnico en lo que se puede
ser competente. Se pueden haber adquirido habilidades en tiempo de ocio (jardineria,
bricolaje, decoracién, etc.). También se pueden haber adquirido determinados cono-
cimientos profesionales practicando un deporte concreto (por ejemplo, un negocio de
reparacién y comercializacién de bicicletas).

Otra posibilidad con la que contamos para obtener ideas de negocio es observar el
entorno y descubrir las necesidades insatisfechas o insuficientemente cubiertas.

www.FreeLibros.me
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La idea es el punto de partida de
cualquier proyecto empresarial.

El éxito de la empresa depende-
ré en gran medida de su origi-
nalidad, de las necesidades que
pueda satisfacer y de los huecos
de mercado que pueda cubrir.

En el Centro de Ensefianza
Online puedes encontrar fuen-
tes generadoras de ideas de
negocios:

* |deas que satisfacen necesi-

dades.

* Ideas que intfroducen un factor
diferenciador.

e |deas surgidas de los nuevos
yacimientos de empleo.
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O B. Fase de consulta

Es en este momento, mientras se estd gestando la idea, cuando debemos buscar apoyo,
formacién o asesoramiento por parte de expertos de confianza. Habré que resolver los
problemas técnicos, asegurarse de que las caracteristicas técnicas del producto se ajus-
tan a las normas establecidas, y de que sus posibilidades técnicas son reales y viables
desde el punto de vista econdmico.

Una vez que se ha tomado la decisién de cudl va a ser nuestro negocio, conviene expo-
nerlo a nuestros amigos, familiares y expertos de confianza para ver qué acogida tiene.

Es recomendable escuchar las criticas y los consejos y valorarlos de forma objetiva. A
veces las personas mds préximas pueden tener una reaccién condicionada por el temor
a una aventura. Hay que dejar claro que la opinién que se busca es sobre el proyecto
y no sobre la conveniencia o no de instalarse por cuenta propia.

Una vez que hayamos mejorado el proyecto con las opiniones de los mds allegados,
habrd que buscar las de los posibles proveedores y clientes, los organismos oficiales y
los servicios de apoyo, informacién y asesoramiento oficiales. Estos tendrdn unas reac-
ciones mds profesionales y se basardn en su conocimiento del medio en el que vamos a
actuar, del mercado, etcétera.

O C. Periodo de decisién

Segin la respuesta obtenida, se tomard una decisién:

* Si la idea tiene una acogida positiva general. La viabilidad es grande, aunque no
olvidemos que hay que actuar con cautela, profundizar en el proyecto y definirlo
minuciosamente para abordar la empresa.

* Sila idea tiene una acogida moderada. Tendremos en cuenta las reacciones suscita-
das, tomando buena nota de las que nos sean favorables y de las que nos den ideas
para mejorar. Deberemos reestructurar el proyecto y, una vez hecho esto, volveremos
a consultar.

e Sila idea tiene una acogida negativa. Habrd que mejorar sustancialmente el proyecto
o cambiarlo completamente. Siempre serd mejor esto que el fracaso.

Fig. 1.10. Contrastar la idea puede ayudarnos a tomar la decisién.

Y
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En la siguiente figura podemos ver resumido de forma esquemdtica el proceso de valo-
racién de la idea inicial.

Asesoramiento de expertos

Consulta a familiares y amigos o
Idea r . . Decisién
Consulta a posibles clientes y proveedores

Consulta a servicios oficiales

Proceso que debe seguirse para la valoracién de la idea.

Cuando Juan y Maria determinaron que contaban con los requisitos
bdsicos para emprender la actividad (Caso préctico 2), valoraron
el hecho de disponer de una idea de negocio, pero ahora se han
com dado cuenta de que no han analizado dicha idea.

2Cbmo deben llevar a acabo el andlisis de la idea?

Solucién

En primer lugar, explorando en Internet encuentran la siguiente pdgina, que contie-
ne un test-idea que tiene como finalidad ayudar a los emprendedores a reflexionar
sobre su idea de negocio: http://testidea.barcelonanetactiva.com.

En segundo lugar piden la opinién de sus familiares y amigos sobre el proyecto.
Con anterioridad, han ido contactando con posibles clientes.

Por dltimo, han acudido a algunos organismos oficiales que se dedican a asesorar
a emprendedores.

Tanto la puntuacién resultante del test como las opiniones recibidas sobre la idea
proyectada han sido positivas, por lo que deciden avanzar en el proyecto.

Actividades

7. Qué fuentes de oportunidades de negocios conoces?

8. 5Qué es la innovacién y en qué se diferencia de la creatividad?
9. 5Cémo se puede innovar?
10. ;Qué significa desarrollo integrado?

11. Explica las diferencias entre innovacién en productos, innovacién en procesos e
innovacién tecnoldgica.

12. sPor qué consideras que es importante la valoracién inicial de la idea?

13. Sefiala posibles ideas de negocio relacionadas con el ciclo formativo en el que
estds. Determina cudl de ellas es la mds innovadora. Razona la respuesta y
explica el tipo de innovacién aplicada.

14. Entra en la siguiente pdgina web: http://testidea.barcelonanetactiva.com. Utili-
zando la guia para la evaluacién de la idea, analiza el proyecto que propones
como un futuro negocio, razonando las respuestas a cada pregunta formulada.
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Sintesis

Ser tu propio jefe, obtener beneficios, libertad, prestigio social,
reconocimiento profesional

Asumir riesgos, dedicacién total del tiempo, aprendizaje continuo,
afrontar problemas

* Conocimientos profesionales.
e Conocimientos sobre la gestién empresarial

Capacidad para asumir riesgos

Facilidad para tomar decisiones

Capacidad para asumir responsabilidades
Capacidad creativa e innovadora

Capacidad de organizacién y direccién
Capacidad de adaptarse a situaciones nuevas
Capacidad de observacién y previsién
Habilidades sociales

Confianza en si mismo y perseverancia

Rl
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Test de repaso

1. Al conjunto de cualidades, habilidades y conocimientos
necesarios que poseen los individuos para poder gestio-
nar su propio proyecto o itinerario profesional, o crear
su propio negocio como opcién (no como Ultima salida)
al trabajo por cuenta ajenq, lo llamamos:

a) Cultura emprendedora.
b) Cualidades del empresario.

¢) Capacidad creativa.

2. El autoempleo es:

a) Cuando una empresa es auténoma para contratar
trabajadores.

b) La actividad empresarial generada por una persona
y ejercida de forma directa.

¢) El punto de partida de todo proyecto empresarial.

L

¢Con qué identificas la palabra «intraemprendedores»?

a) Con las personas que satisfacen necesidades no
cubiertas de los futuros clientes.

b) Con los empresarios que generan ideas novedosas
dentro de sus empresas.

¢) Con los trabajadores con iniciativa emprendedora.

>

Di cudl de las siguientes no es una actitud propia del
empresario:

a) Los conocimientos profesionales.
b) La capacidad de asumir riesgos.
¢) La perseverancia.
5. Di cudl d.e las siguientes es una aptitud propia del
empresario:
a) Los conocimientos profesionales.
b) La capacidad de asumir riesgos.

¢) Las habilidades sociales.

o

La capacidad de un empresario para asumir riesgos
aumenta si:

a) Tiene confianza en si mismo y estd dispuesto a poner
en juego toda su capacidad para incrementar al
méximo sus probabilidades de éxito.

b) Sabe evaluar con realismo tanto los riesgos como su
propia capacidad para influir en dichas probabili-
dades.

¢) Las dos respuestas anteriores son ciertas.

7. Una empresa tendrd mayores posibilidades de éxito si
la idea generadora del proyecto empresarial:

a) Satisface necesidades no cubiertas de los futuros
clientes.

b) Introduce un factor diferenciador en su producto o
servicio que ejerza una atraccién sobre la clientela.

¢) Las dos respuestas anteriores son correctas.

8. ¢En qué se diferencian creatividad e innovacién?

a) Creatividad es la generacién de ideas nuevas e inno-
vacién es la implantacién de ideas nuevas.

b) Son la misma cosa.

¢/ La creatividad es propia de los empresarios, y la
innovacién, de los trabajadores.

9. ¢{Qué consideras que es la innovacién tecnolégica?

a La que introduce una manera diferente de realizar
las cosas.

b) La aplicacién del conocimiento cientifico a la activi-
dad de la empresa.

¢) La creacién de un nuevo producto o uno que afiade
a los ya existentes una caracteristica que haga que
los consumidores lo perciban como novedoso.

10. ;Qué consideras que es la innovacién de proceso?

a) La que introduce una manera diferente de realizar
las cosas.

b) La aplicacién del conocimiento cientifico a la activi-
dad de la empresa.

¢) La creacién de un nuevo producto o uno que afiade
a los ya existentes una caracteristica que haga que
los consumidores lo perciban como novedoso.

11. ;Qué consideras que es la innovacién de producto?

a) La que introduce una manera diferente de realizar
las cosas.

b) La aplicacién del conocimiento cientifico a la activi-
dad de la empresa.

¢) La creacién de un nuevo producto o uno que afiade
a los ya existentes una caracteristica que haga que
los consumidores lo perciban como novedoso.

12. ;Qué significan las siglas 1+D?
a Iniciativa y Desarrollo.
b) Investigacién y Desarrollo.

¢) Innovacién y Desarrollo.
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®

Valorar la cultura emprendedora como fuente de creacién
de empleo y bienestar social

1. 5Cémo definirias la cultura emprendedora?

2. sPor qué crees que la creacién de empresas genera
bienestar social?

3. 5Qué entiendes por autoempleo?

4. El ayuntamiento de tu ciudad ha puesto en marcha una
iniciativa para fomentar el autoempleo entre los j6ve-
nes. Para ello ha iniciado una serie de lineas de actuo-
cién, como:

e Taller de iniciativa emprendedora.

e Taller de ayuda a la elaboracién de un plan de em-
presa.

e Concurso de ideas de negocios innovadoras.

e Subvenciones al autoempleo para jévenes.

a) 5Cuél de las lineas puestas en marcha por tu ayunta-
miento puede ayudar a fomentar la cultura empren-

dedora?

b) sCrees que las subvenciones son fundamentales para
?omentor la iniciativa emprendedora?

¢) Razona tus respuestas y contrdstalas con tus compa-
neros.

Andlizar el concepto de empresario, sus requisitos, aptitu-
des y actitudes

5. 3Cémo crees que debe ser un empresario?

6. Identifica los puntos de partida para emprender con
éxito una actividad empresarial.

7. sEn qué se diferencian las actitudes y las aptitudes de
un empresario?

8. Inés ha decidido crear su propia empresa de restau-
racién. Es una persona emprendedora, creativa y
previsora. No le asusta la aventura y tiene una gran
capacidad de adaptacién a cualquier situacién nueva.
Siempre toma la iniciativa en cualquier reunién y tiene
una gran habilidad para mediar en los conflictos que
surgen entre sus companeros.

Ademds, tiene una gran formacién en esta especiali-
dad y le encanta el mundo empresarial, por lo que ha
hecho un curso de gestién de empresas.

Diferencia, entre los rasgos definidos en esta empren-
dedora, cudles son sus aptitudes y cudles sus actitudes.

9. 5Cudles son las principales actitudes de una persona
emprendedora?

Valorar la importancia de la iniciativa individudl, la creati-
vidad, la formacién y la colaboracién

10. 3Crees que la iniciativa emprendedora es una caracte-
ristica que solo poseen los empresarios, o puede haber
trabajadores con este tipo de iniciativa? Razona la res-
puesta.

11. Los cambios sociales provocan nuevas necesidades de
las personas. Piensa en tres de ellas, surgidas de los
cambios producidos por la incorporacién de la mujer
al trabajo, y describe posibles ideas de negocio que
puedan satisfacerlas.

12. Javier y Manuel se conocieron en el taller en que Javier
realizé las précticas de empresa al finalizar su forma-
cién profesional en Mecdnica del Automévil. Manuel
era oficial en ese taller en el que entré a trabajar a los
18 afios y estuvo en la empresa durante 22 afios.

El duefio del taller traspasaba el negocio por jubilacién
y decidieron aprovechar sus conocimientos y su expe-
riencia profesional, que se complementaba, y quedar-
se con el negocio.

Como vimos en la unidad, cuando estdn madurando la
idea deciden afadir una particularidad al negocio exis-
tente, ofrecer un espacio en el que el cliente pueda dis-
poner del lugar, de piezas y de herramientas para hacer
pequefias reparaciones a su propio coche. Su negocio
consiste en asesorar, vender los productos (aceite, piezas,
efc.) y cobrar un alquiler por el uso de la maquinaria.

® 5Coémo ves 10 su iniciativag
e ;Crees que han sido creativos e innovadores?

e ;Consideras que tienen la formacién suficiente?

Andlizar el desarrollo de la actividad emprendedora de un
empresario

13. 5Qué capacidades emprendedoras se pueden fomen-
tar en aquellos empresarios que carecen de ellas?

14. Alejandro quiere montar su propio negocio porque lo
que realmente desea es ser su propio jefe, no tener que
depender de nadie, ponerse su propio horario, fijar
su nivel de ingresos, hacer vacaciones cuando quierq,
etcétera.

e ;Crees que las consideraciones que Alejandro ha
hecho sobre la actividad empresarial son propias de
un emprendedor?

* 5Cudles de ellas consideras acertadas y cudles erré-
neas?

15. De las cualidades que debe reunir un emprendedor,
scudles son las de mayor relevancia para el desarrollo
de la actividad empresarial?
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®

Definir el concepto de riesgo como elemento inevitable de
toda actividad emprendedora

16. Identifica las cualidades empresariales que aumentan
la capacidad de un empresario o emprendedor para
asumir riesgos.

17. Maria es una persona responsable, muy creativa y
organizada, con una gran capacidad de adaptacién
ante cualquier cambio. Tiene madera de lider y siempre
lleva la voz cantante en los grupos de trabajo que se
organizan en la clase.

Sin embargo, cuando tiene que tomar la decisién final
para decidirse a seguir un camino u otro tiene dudas,
le da miedo arriesgar y que no salga bien, que haya
otros trabajos mejor presentados que los de su grupo.
En esos momentos echa marcha atrds y vuelve a repa-
sarlo todo.

¢ 5Cémo ves a Maria como empresaria?

® Analiza los puntos que tiene a favor y en contra.
Puedes elaborar y rellenar una tabla como la que te
proponemos a continuacién para apoyar tu andlisis:

Puntos a favor Puntos en contra

Es responsable. ..

Identificar el concepto de innovacién y su relacién con el
progreso de la sociedad y el aumento de bienestar de los
individuos

18. Ademds del econdémico, existen otros dos tipos de desa-
rrollo que conforman lo que se conoce como «desarro-
llo integrado». 3Cudles son y en qué consisten?

19. Ademds de la innovacién, scudles son los otros dos fac-
tores clave para el desarrollo econémico?

20. ;Cémo definirias una idea innovadora?
21. Diferencia entre creatividad e innovacion.

22. Refiriéndote a empresas relacionadas con tu idea de
negocio o con tu sector, pon un ejemplo de innovacién
del producto, un ejemplo de innovacién del proceso y
un ejemplo de innovacién tecnolégica.

23. En estos Gltimos meses, en tu comarca ha habido un
cambio en el sistema de recogida de basuras. Se han
sustituido los contenedores tradicionales por ofros de
recogida selectiva de residuos.

2Qué tipo de innovacién se ha aplicado: de producto,
de proceso o tecnolégica? Razona tu respuesta.

Valorar la capacidad de iniciativa en el trabajo de una per-
sona empleada en una pyme

24. Has visto en el periédico una oferta de empleo que se
ajusta a la formacién que has recibido. Ademas del
requerimiento de conocimientos profesionales, el anun-
cio aflade que «se valorard la iniciativa emprendedora
de los candidatos». 3Crees que posees esta caracteris-
tica? 3Cémo se lo vas a demostrar al entrevistador?

Describir la estrategia empresarial relacionandola con los
objetivos de la empresa

25. Entendiendo «competencia» como el conjunto de cono-
cimientos, destrezas, habilidades y actitudes, enumera
tres aspectos tipicos de las competencias de gestién
empresarial.

26. De entre todas las actitudes que debe reunir un empre-
sario, scudl destacarias? zPor quée

27. Realiza una lista de necesidades que creas que existen
en el mercado donde se vea la necesidad y el sector de
la sociedad que la necesita. sPor qué crees que toda-
via ningdn emprendedor se ha atrevido a montar una
empresa para satisfacerla?
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Plan de empresa

El disefio de un plan de empresa consiste en plasmar en
un documento las ideas principales de un proyecto empre-
sarial.

Este documento tiene una importancia fundamental por
dos razones:

® Os permitird aclarar todos aquellos aspectos que es ne-
cesario planificar antes del inicio de la actividad, de tal
forma que nada quede al azar, asegurando asi mayores
probabilidades de éxito.

® De cara al exterior, un plan de empresa bien elaborado
os ayudard a conseguir financiacién, a atraer nuevos
socios, subvenciones estatoles, etcétera.

En esta seccién iréis desarrollando, a lo largo de todo el
curso, un plan de empresa que elaboraréis vosotros mismos.

Lo primero que debéis hacer es formar un equipo con vues-
tros companeros, siguiendo las indicaciones del profesor.
Este equipo se mantendrd estable durante todo el curso y
sus integrantes tendrdn el rango de socios.

Una vez formado el equipo, pensad en una idea para em-
prender un negocio dentro del sector en el que os estdis
formando. A continuacién, realizad una primera valora-
cién del proyecto: pensad si es o no vélido, si debéis seguir
adelante o plantearos buscar una alternativa.

Vuestra valoracién inicial seguird los siguientes pasos:

1. Responded al siguiente cuestionario y reflexionad sobre
las respuestas.

a) 3Vuestro producto o servicio responde a una necesi-
dad existente en el mercado?

* A qué necesidad responde vuestra propuesta?
e Cdémo esté satisfecha la demanda actualmente?
* ;Cudl es vuestra originalidad?

e ;Existe alguna empresa en el mismo sector que rea-
lice una oferta similar?

b) sResponde vuestro producto o servicio a una nueva
necesidad?

e 5Cudl es el origen de esa necesidad?
* Ya existe demanda?

c) 2Es una innovacién de producto, de proceso o tec-
nolégica?

* 3En qué mejora la situacién presente?

 ;En qué se diferencia de la forma en que lo hacen
otros¢

* 3Vuestro producto o servicio es el resultado de algin
nuevo invento o de la incorporacién de nuevas tecno-
logias al proceso?

2. En funcién de las reflexiones anteriores, elaborad las
siguientes actividades, relativas a la presentacién del
proyecto.

a) Datos bésicos del proyecto.

* |dentificacién de la empresa: debe indicarse el nom-
bre que se ha elegido para el negocio.

e Ubicacién: municipio donde va a instalarse.
® Fecha prevista de inicio de la actividad.

* Forma juridica inicial elegida (veremos las caracteris-
ticas de cada una de ellas en la Unidad 5, cuando
podremos decidirlo definitivamente).

b) Promotores del proyecto.

* Datos personales: nombres y apellidos de los promo-
tores, NIF, edad, domicilio, teléfono-fax.

* Datos profesionales: perfil de los promotores, forma-
cién académica, experiencia profesional, otros cono-
cimientos o experiencias relacionadas con la activi-
dad empresarial.

c) Descripcién del producto/servicio.

® Describid de una forma amplia los productos o servi-
cios ofrecidos determinando en qué consisten y para
qué sirven: sus caracteristicas, ventajas que aportan,
soportes tecnolégicos en que se apoyan, efcétera.

e Elementos innovadores que incorporan y caracteris-
ticas que los diferencian respecto a los ya existentes
en el mercado.

3. Teniendo en cuenta las respuestas anteriores, ya
podéis completar el apartado 1 del modelo de plan de
empresa facilitado en el Centro de Ensefianza Online.
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Unidad
Qué debo saber

del entorno de mi empresa

En esta unidad aprenderemos a:

® Definir las funciones bésicas que
se realizan en una empresa y analizar
el concepto de sistema aplicado a la
empresa.

* |dentificar los elementos del entorno
de una pyme y describir los principales
componentes del entorno general
que rodea a la empresa.

® Analizar la influencia en la actividad
empresarial de las relaciones con
clientes, proveedores y competencia
como principales integrantes del entorno
especifico.

® Valorar la cultura empresarial y la imagen
corporativa y su relacién
con los objetivos empresariales.

e Analizar el fenémeno de la

responsabilidad social de las
empresas y su importancia como un

Y estudiaremos:

® Las funciones bdsicas de la empresa.

® La empresa como sistema. elemento de la estrategia empresarial.
e El andlisis del entorno general e Elaborar el balance social de una
de una pyme. empresa y describir los principales
® El andlisis del entorno especifico costes sociales en que incurre,
de una pyme. asi como los beneficios sociales
® Las relaciones de una pyme que genera. .
con su entorno. * |dentificar aquellas practicas que
* Las relaciones de una pyme mcorpolren valores éticos
con el conjunto y sociaies.

de la sociedad.

www.FreeLibros.me



28

2 Qué debo saber del entorno de mi empresa

Q

Macroentorno. Se compone
de todas aquellas variables
que influyen en la empresa
y que esta no puede controlar.

Microentorno. Esté formado por
aquellas variables en las que de
algén modo puede intervenir la
empresa.

@® 1.La empresa y su entorno. Introduccién

Las empresas se desenvuelven dentro de un contexto o entorno en el que intervienen
una serie de factores que influyen en mayor o menor medida en el funcionamiento de
las organizaciones empresariales.

Dentro de este conjunto de factores se encuentran aquellos sobre los que la empresa no
tiene control, los que componen el macroentorno; por ejemplo, el aumento del precio
del dinero. Por ofra parte estén los elementos que integran el microentorno, es decir,
aquellos en los que la empresa si puede intervenir. Una empresa puede, por ejemplo,
decidir quiénes van a ser sus futuros clientes en funcién de las caracteristicas de sus
productos o servicios.

Las empresas han de identificar, evaluar y reaccionar ante esas fuerzas ajenas que pue-
den afectar a sus operaciones.

Para poder comprender el contexto o entorno de las empresas, en esta unidad vamos a
centrarnos en el estudio de las funciones de la empresa, de su estructura organizativa,
del concepto de empresa como sistema, de los factores tanto de dmbito general como
especifico que actian en ese entorno y de cémo la empresa puede influir en él.

También nos ocuparemos de identificar aquellas practicas que incorporan valores éticos
y sociales, es decir, de la ética empresarial y de la responsabilidad social de la empresa.

@® 2.Funciones basicas de la empresa

Las empresas realizan una serie de funciones bésicas para lograr sus objetivos. A estas
funciones también se las conoce como dreas de actividad o dreas funcionales y se hallan
en relacién directa con los departamentos o divisiones.

La efectividad de una empresa no depende del éxito de un drea funcional especifica,
sino de la coordinacién equilibrada entre las principales éreas funcionales:

e Area de produccién. Estaria integrada por todas aquellas funciones relacionadas con
la produccién de bienes y servicios.

* Area de ventas o marketing. Comprenderia las funciones comerciales relacionadas
con la compra-venta.

e Area de finanzas. En ella encontrariamos las funciones relacionadas con la busqueda
y gestiéon de capitales, asi como las funciones contables de la empresa.

* Area de recursos humanos. Ademds de las funciones propias de personal, englobaria
las relacionadas con la proteccién de las personas y bienes que integran la empresa.

e Area administrativa. Se ocupa de la administracién general de la empresa y com-
prende otras cuatro funciones: planificar, organizar, mandar y controlar. El objetivo
de la funcién de control es identificar las debilidades y los errores para rectificarlos y
evitar que se repitan, estableciendo los oportunos mecanismos de retroalimentacién
y volviendo a planificar las acciones necesarias.

Planificar H - Organizar
Retroalimentacion

Controlar - . Mandar

Funciones del drea administrativa.
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® 3.La empresa como sistema

Segun la Teoria General de Sistemas (TGS), podemos definir un sistema como
un conjunto de elementos interrelacionados, disefiado para alcanzar un objetivo
especifico.

La empresa como sistema se entiende como un conjunto de elementos relacionados entre
si y con el sistema econdmico global. El sistema empresa pertenece a un todo unitario
relacionado con el entorno o medio en el que actia.

O Caracteristicas de la empresa como sistema

* Es un sistema abierto, ya que recibe de su entorno una serie de entradas y envia a su
exterior otra serie de salidas de diversos tipos. Al relacionarse con el entorno, todo lo
que pasa fuera de la empresa le afecta e influye en sus decisiones.

® Los elementos o subsistemas diferentes interactian entre si sinérgicamente, consiguien-
do con ello mejorar los resultados.

* Es un sistema global en el que cualquier influencia que recibe alguno de sus subsiste-
mas o elementos repercute sobre los otros y sobre el conjunto de la empresa.

* Se autocontrola y adapta a cualquier cambio coyuntural.

Todo sistema estd formado por cuatro partes esenciales: entradas o inputs, procesos,
salidas u outputs y control.

La empresa toma del exterior los recursos que necesita: personal, mdquinas, materiales,
capital, etc., que entran a formar parte del subsistema operativo para que la empresa
pueda cumplir sus objetivos.

Estos procesos permiten que salgan al exterior los productos, los servicios, el capital, los
impuestos, etc. Como todo sistema, sus elementos estdn interrelacionados, produciéndose
intercambios y relaciones entre las diferentes funciones o departamentos de la empresa.

Por Gltimo, se establece un control tendente a determinar el grado de cumplimiento de
los planes o metas establecidos. Si las salidas generadas se apartan de ciertos limites,
comienza un proceso de feed-back o retroalimentacién, por el cual se modifican las
entradas hasta conseguir que las salidas se ajusten a los limites deseados. El propio
sistema se adapta o autocontrola para conseguir sus objetivos.

La Fig. 2.2 muestra un sistema empresarial simplificado con estas cuatro partes, sus inte-
rrelaciones y el entorno donde funciona.

Entorno general Responsabilidad social

Econdm: - Econdmi
conomico . Contabilidad conomico
Politico Produccién . Politico
. Finanzas .
Sociocultural Sociocultural
Tecnolégico Tecnolégico
lidas
~ Entradas - - Procesos - 1 = e o r
Productos, beneficios, impuestos
Marketing

Entorno especifico
Clientes, proveedores, competencia, distribuidores, intermediarios financieros

La empresa como sistema.
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ContaPlus

VersionEducativa

FacturaPlus

VersionEducativa

En el Centro de Ensefianza
Online (CEO) puedes encon-
trar las versiones educativas
de los programas ContaPlus
y FacturaPlus (Zona educativa
Sage), con los que puedes apli-
car lo que vayas aprendiendo
en este médulo. Puedes con-
sultar, ademds, las simulacio-
nes desarrolladas, que estdn
relacionadas con las empresas
MiguelES y Autos Marsén, y
utilizar la versién educativa para
hacer lo mismo, por ejemplo,
con la empresa Vendemds.com,
o con la de tu propio plan de
empresa.

En este punto, puedes ver cémo
dar de alta tu empresa en
ContaPlus y FacturaPlus.

Control
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Se basa en el
principio de
jerarquia y uni-

dad de mando

Las 6rdenes
provienen del
primer nivel
jerdrquico

Organizacion
vertical

Dificulta el tra-
bajo en equipo

Se basa en el

principio de

reparto del

trabaijo, la espe-

L cializacién y la
Organizacion | {,ncionalidad
horizontal
Se rompe la uni-

dad de mando

Favorece el tra-
bajo en equipo

Modelos de organizacién

empresarial.

9 Importante —
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Una préctica cada vez mds
habitual en las empresas es la
externalizacién de deferminadas
funciones, es decir, sacar fuera
de la empresa algunos servi-
cios. Los servicios que con mds
frecuencia se contratan a per-
sonas o compaiiias ajenas a la
empresa son vigilancia, limpie-
za, comedores para empleados,
mensajeria, servicios legales y
contables, entre otros.

/

Q

Jerarquia. Organizacién por
categoria o grado de impor-
tancia entre diversas personas
o cosas. Dentro de una organi-
zacién empresarial, cada uno
de los niveles o grados en la
cadena de mando, que comien-
za con los gestores de alta
direccién y continda con los
trabajadores no gestores.

Organizacién empresarial. Se
trata de una persona o grupo de
personas que se organizan para
producir un bien o servicio.

@® A4.Estructura organizativa de la empresa.
Organigrama

Una de las muchas definiciones de empresa la describe como una organizacién que
combina recursos humanos y materiales con el fin de conseguir un determinado objetivo.
Para que esta organizacién funcione se tiene que asignar a los miembros o componentes
de la misma una serie de atribuciones o jerarquias.

Podemos decir que la estructura organizativa de la empresa es el esquema de
jerarquizacién y divisién de las funciones que la componen.

Existen diversos modelos de organizacién empresarial. Una clasificacién puede estable-
cerse en funcién del principio de jerarquia y divisién del trabajo, segin la cual podemos
distinguir:

e Organizacién vertical. Inspirada en el principio de jerarquia y unidad de mando, de
modo que las érdenes provienen siempre del primer nivel jerdrquico. Cada empleado
recibe rdenes de su superior y se comunica con él.

* Organizacién horizontal. Se basa en el principio de reparto del trabajo, de la espe-
cializacién y la funcionalidad. Se rompe la unidad de mando.

La estructura organizativa del trabajo que tenga una empresa influye directamente en la
percepcién que pueda tener un trabajador de sus condiciones laborales y en su rendi-
miento profesional. Una estructura organizativa muy vertical, con una larga cadena de
mando y tramos de control cortos, dificulta el trabajo en equipo; por el contrario, las
estructuras horizontales favorecen el trabajo en equipo.

e

Javier y Manuel se han asociado y han puesto en marcha la empresa de repara-
cién de vehiculos Autos Marsén, SL.

Antes de nada quieren estructurar las funciones y establecer la jerarquia dentro de
su empresa.

3Cémo van a organizarse?

Solucién

Aunque por el tamafio de la empresa no hay una separacién muy definida de
determinadas funciones, tales como la gerencia, que serd compartida por ambos
emprendedores, asi como la organizacién del personal (solo contratan a un apren-
diz), si han diferenciado ciertas competencias:

a) Manuel se ocupard de la organizacién del trabajo (produccién) y de la relacién
con los clientes (ventas).

b) Javier se hace cargo de los temas de facturacién (administracién) y de las rela-
ciones con los proveedores (compras).

¢) Ademds, han decidido contratar los servicios de una asesoria para que se encar-
gue de la contabilidad de la empresa, asi como de los temas fiscales y laborales.
También piensan contratar con una empresa externa la limpieza y el manteni-
miento del taller.
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O Los organigramas

La representacién grafica de la estructura organizativa de la
empresa se hace a través de los organigramas. En ellos se
reflejan los diferentes departamentos, cargos, jerarquias
y relaciones de apoyo y dependencia existentes entre sus
miembros.

Son muy numerosos los tipos de organigramas que podemos
encontrar, segln se quieran reflejar con mayor o menor de-
talle las estructuras de la empresa. Aqui vamos a hacer una
clasificacién atendiendo a la forma:

e Horizontales. Se ordenan de izquierda a derecha, de
modo que los superiores jerdrquicos aparecen a la izquier-
da y los inferiores a la derecha (Fig. 2.3).

Jefe de compras
Subdirector técnico

Jefe de produccién

Jefe de contabilidad

Subdirector de
administracién y RRHH

Director
general

Jefe de RRHH

Jefe de marketing
Subdirector comercial

Jefe de ventas

Organigrama horizontal.

e Circulares. Esfos organigramas se representan mediante circulos
concéntricos. Se leen desde dentro hacia fuera, de tal forma
que el cargo de mayor jerarquia aparece en el centro (Fig. 2.4).

e Verticales. La jerarquia aparece ordenada de arriba abaijo.
El superior jerdrquico aparece en la parte superior (Fig. 2.5).

En resumen, podemos decir que la estructura organizati-
va de una empresa es el esquema de jerarquizacién y di-
visién de las funciones que la componen. Se representa a
través de los organigramas, que nos permiten conocer de un
golpe de vista los diversos niveles de dependencia jerdrquica
y ubicar a las unidades administrativas o productivas en rela-
cién con sus subordinadas.
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Organigrama circular.

Director general

Director técnico

Taller b Contabilidad

Taller a

Organigrama vertical.

Actividades

Director administrativo

Director comercial

Personal Compras Ventas

1. Enumera las dreas funcionales de la empresa.

2. ;Cudles son las caracteristicas del sistema empresa-
rial?

3. 5Qué modelos de organizacién empresarial conoces?

4. Elabora un organigrama de una empresa dedicada a la
elaboracién de productos carnicos. Ademés de la fabri-
cacién, comercializan sus productos y tienen una impor-
tante red de agentes comerciales. No te olvides de la
seccién de administracién y recursos humanos.

31
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7

La globalizacién se refiere a la
creciente integracién de las eco-
nomias de todo el mundo, espe-
cialmente a través del comercio
y los flujos financieros.

El concepto de globalizacién

estd determinado por dos varia-

bles:

® La globalizacién de cardcter
financiero, que ha tenido lu-
gar en el mundo debido fun-
damentalmente a los avances
tecnoldgicos y a la apertura
de los mercados de capitales.

® La ofra globalizacién se refiere
a las transacciones de bienes
y servicios que se realizan a
escala mundial.

©

www.ine.es

En la pégina del Instituto
Nacional de Estadistica podrés
encontrar datos referentes al
comportamiento de cualquiera
de los factores del entorno.

Variable macroeconémica
Déficit pdblico
Inflacién
Subida de los intereses

Incremento del paro

Supone mayor gasto para el sector piblico
Aumento de los costes
Aumento de los costes financieros

Dificultad para generar nuevos empleos

@® 5.El entorno de la empresa

Al definir la empresa como sistema, deciamos que «se entiende como un conjunto de
elementos relacionados entre si y con el sistema econémico global. Este sistema econé-
mico pertenece a un todo unitario relacionado con el entorno o medio en el que actia».
Segun esta definicién, podemos llegar a la conclusién de que existe una relacién funda-
mental entre la empresa y su entorno. La empresa depende de su entorno para lograr
sus metas, por lo que es fundamental que conozca las oportunidades y amenazas que
puede encontrar en él, para poder desarrollar una estrategia empresarial adecuada.

Podemos definir el entorno como todos aquellos factores externos a la empresa que
tienen una influencia significativa en su estrategia empresarial.

En funcién de la naturaleza o de la forma en que el entorno se manifiesta en la empresa,
podemos distinguir dos niveles de entorno: entorno general o macroentorno y entorno
especifico o microentorno.

5.1. El entorno general

Como ya vimos, estd compuesto por todas aquellas variables que influyen en la empresa
y que esta no puede controlar. Se refieren al medio externo que rodea a la empresa, de-
rivado del sistema socioeconémico en el que desarrolla su actividad. Son factores econé-
micos, socioculturales, tecnolégicos, politicos, legales, medioambientales e internacionales.

* Factores econémicos. Estén determinados por la coyuntura y la estructura econdmica
de cada pais, regién o municipio en el que actia la empresa. Los datos econémicos
son de gran importancia para esta a la hora de tomar decisiones estratégicas, como
puede ser la ubicacién de una planta de produccién o la apertura de nuevos merca-
dos; se tendrd en cuenta el coste de la mano de obra, el precio del suelo, etcétera.

Las variables macroeconémicas tienen una repercusién total en el mundo empresarial.
En la Tabla 2.2 podemos ver el comportamiento de alguna de ellas y sus consecuen-
cias para las empresas.

* Factores socioculturales. Son los que se refieren a las caracteristicas de la sociedad en
la que la empresa se desenvuelve, como pueden ser, entre otros, los factores demo-
grdtficos, el nivel educativo, los valores culturales, el envejecimiento de la poblacién o
la incorporacién de la mujer al trabajo. Estos factores pueden tener una gran reper-
cusién en los hdbitos de consumo de la sociedad, unas veces por el aumento de la
renta de las familias, otras por necesidades nuevas surgidas como consecuencia de
los cambios producidos. Las empresas tienen que estar atentas a estas situaciones, ya
que pueden suponer ventajas o desventajas competitivas.

* Factores politicos y legales. Los factores politicos y legales afectan a todos los aspec-
tos de la actividad empresarial. Aspectos tan fundamentales en la actividad empre-
sarial como la legislacién fiscal, la legislacién mercantil, la regulacién del mercado
financiero, las normas de cardcter laboral, la legislacién de patentes y marcas, entre
otros muchos, provienen de los poderes piblicos.

£Qué significa? £Coémo repercute en la empresa?

Menos dinero en circulacién, més impuestos, menos ventas
Menor rentabilidad

Disminucién de la rentabilidad

Disminucién de la demanda y bajada de las ventas

Repercusién de algunas variables macroecondmicas en las empresas.
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Factores tecnolégicos. La incorporacién de innovaciones tecnolégicas a la empresa
puede ofrecer grandes oportunidades. La tecnologia influye en las empresas a distin-
tos niveles: en la produccién (nuevas técnicas de produccién), en las caracteristicas
de los productos o servicios (introduccién de productos nuevos o mejora de los exis-
tentes), en la gestién (nuevas formas de hacer las cosas, nuevas tecnologias). La em-
presa ha de valorar la viabilidad de introducir las innovaciones tecnolégicas, ya que,
dependiendo del tamafio y de la orientacién de la empresa, puede suponer para ella
un coste muy elevado.

Factores medioambientales. Estan relacionados con el entorno natural de la empresa.
En los Gltimos afios se ha desarrollado una gran conciencia social en cuanto a los per-
juicios medioambientales ocasionados por algunos procesos o productos industriales
y se exige a las empresas mayor control en estos aspectos con el fin de disminuir las
sustancias contaminantes o, en el aspecto positivo, fomentar el uso de materiales reci-
clables. La preocupacién por la proteccién del medio ambiente puede suponer en un
principio un encarecimiento de los procesos de produccién, pero a largo plazo puede
transformarse en una ventaja competitiva al proporcionar una mayor satisfaccién: el
bienestar social.

Factores internacionales. Aunque las empresas no se dediquen a la exportacién o
importacién, de una forma u otra pueden verse afectadas por este factor. La globali-
zacién y las nuevas tecnologias afectan a las empresas a escala mundial, al facilitar
la venta de los productos y disminuir la dependencia de los proveedores locales.

Entorno general
1

Factores Factores Factores Factores

econémicos socioculturales politico-legales tecnolégicos medioambientales

A

Factores del entorno general (macroentorno).

=32
%.

Importante

factores sociales,

una empresa.

El entorno es el conjunto de

politicos, legales, econédmicos y
medioambientales que influyen
en la vida de un individuo o de

culturales,

Factores

/A

Factores
internacionales

/
-

La empresa Vendemés.com, crea- electrénico en las empresas publicada por el Instituto Na-

mdtica, un sector emergente y con  te en su sector son:

da por Juan y Maria, se desen- cional de Estadistica, a través de su web (www.ine.es). Tras
vuelve dentro del sector de la infor-  ello, consideran que los factores que influyen especialmen-

grandes expectativas de futuro. e Factores socioculturales. El espectacular aumento de las

Antes de tomar ofras decisiones, se compras por Internet hace que las empresas necesiten
dan cuenta de que necesitan cono- abrir sus escaparates en este espacio y precisen de téc-
cer el macroentorno dentro de este nicos de disefio y mantenimiento. Esto supone una gran

sector. oportunidad de negocio.
gQué factores pueden ser determinantes en el sector infor- e Factores tecnolégicos. La tecnologia avanza a pasos agi-
mdtico? gantados, lo que les exigird estar al dia sobre los pro-
Solucion ductos y procesos, con la consiguiente ir)versic?n. Supong,
por una parte, una amenaza por las inversiones conti-
Han consultado la encuesfa sobre el'uso‘gle las TIC (tecno- nuas y, a la vez, una oportunidad por las necesidades
logias de la informacién y la comunicacién) y el comercio de actualizacién de las empresas para las que trabaijan.

www.FreeLibros.me

y


www.ine.es).

2 Qué debo saber del

entorno de mi empresa

(A

Competencia actual. Rivalidad
existente entre las empresas esto-
blecidas en un sector.

Competencia futura. Nuevas
empresas pueden entrar a com-
petir en un sector y aumentar asi
la competencia con las empre-
sas ya establecidas.

Cuota de mercado. Es el porcen-
taje que se tiene del total de mer-
cado. Se puede expresar como
un porcentaje de las ventas de la
empresa dividido por las ventas
totales disponibles en el merca-
do, o como el total de unidades
vendidas por la empresa dividi-
das por las unidades vendidas
en el mercado.

5.2. El entorno especifico

Se refiere al enforno mds préximo a la empresa o al sector en el que la empresa desarro-
lla su actividad. Estd formado por una serie de factores que afectan de forma especifica
a las empresas pertenecientes a un mismo sector y sobre los que pueden tener capacidad
de control. Las empresas deben controlar la evolucién del sector en el que actian con el
fin de conocer las fuerzas competitivas que intervienen en él, ya que esta competencia
va a estar directamente relacionada con los beneficios y la rentabilidad de la empresa.

Estas fuerzas competitivas son: la competencia actual y futura, los productos sustitutivos,
y los proveedores y los clientes.

O A. Competencia

Cuantos més competidores existan en un sector, mayor serd la rivalidad entre las em-
presas en él establecidas. La rivalidad entre los competidores actuales para mejorar su
posicién en el mercado llevard a las empresas a recurrir a estrategias publicitarias, infer-
venir en los precios de los productos o mejorar los servicios. Pero estas medidas son fa-
cilmente observables por el resto de las empresas, lo que daria lugar a que se pusieran
en marcha, por parte del resto de los componentes del sector, medidas neutralizadoras.
Los factores que hacen que aumente esa rivalidad son:

. N\
Un elevado nimero , . )
de competidores A mayor numero de empresas existentes en un sector, mayor competencia entre ellas
P W,

El crecimiento del sector

. . . . \
La rivalidad entre los competidores de un sector es inversamente proporcional al cre-
cimiento del mismo. Asi, en un sector que crece con rapidez, en el que la demanda
crece mds que la oferta, las empresas rivalizardn menos que en un sector en el que

la demanda estuviera estancada o decreciera

~

\

La estructura de costes

Unos costes fijos elevados influirdn en la rivalidad de las empresas, ya que estas no du-
dardn en obtener una rentabilidad menor con el fin de cubrir sus costes de produccién

-

L

)

a diferenciacion del producto

Cuando la diferenciacién del producto es escasa, los compradores cambiardn con ma
yor facilidad de proveedor, lo que hard que aumente la rivalidad entre los competidores

~

La capacidad productiva

Cuando las empresas de un sector tienen una gran capacidad productiva, la oferta
supera a la demanda y esto hace que se dispare la rivalidad entre los competidores

T

N )

Fuertes barreras de salida

La competencia es mayor en aquellos sectores en los que la dificultad de las empresas
para abandonar es elevada. Algunos factores que impiden el abandono pueden ser
la utilizacién por parte de las empresas de activos muy especializados, cuya venta

7/

o reutilizacién sea dificil; o barreras emocionales, como la lealtad a los empleados

La entrada de nuevas empresas en un sector producird una bajada de la rentabilidad,

La amenaza de entrada
de nuevos competidores

puesto que la competencia hard que disminuyan los precios y, por otra parte, se pro-
ducird un aumento de los costes, ya que las empresas se verén obligadas a incurrir
en gastos adicionales, como por ejemplo disefiar campafias publicitarias con el fin de

mantener su cuota de mercado

o
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O B. Productos sustitutivos

Esta fuerza competitiva estd muy relacionada con la innovacién tecnolégica. Los pro-
ductos sustitutivos son aquellos que tienen el mismo uso o que satisfacen una misma

necesidad. Por ejemplo, la mantequilla y la margaring; el azicar y la sacarina.

La entrada de productos sustitutivos en el mercado hard que bajen los precios para ha-

cer frente a la competencia, con lo cual bajaré la rentabilidad.

O C. Proveedores y clientes

El poder negociador de los clientes y los proveedores depende de factores similares.

A medida que su poder de negociacién aumenta, disminuye la rentabilidad del sector.

Algunos factores que intervienen en el poder de negociacién son:

* Grado de concentracién. Serd mayor o menor en funcién del nimero de proveedores

o clientes que se concentren en el sector.

* Productos sustitutivos. La existencia de productos sustitutivos hard que la fuerza ne-
gociadora de los proveedores frente a las empresas del sector disminuya, mientras
que las empresas verdn disminuida su capacidad de negociacién frente a sus clientes

cuando existan productos sustitutivos.

* Diferenciacién del producto. Siempre conlleva una fidelizacién del cliente, lo que su-

pone una merma en el poder de negociacién.

* Tamaiio de la empresa. Cuando la empresa, en funcién de su volumen de compras,
deja de ser importante para el proveedor, se verd incrementado el poder de nego-
ciacién de este. En el caso de los clientes sucede lo contrario: su poder negociador

disminuye cuando su volumen de compras deja de ser importante para la empresa.

Los proveedores pueden suponer una amenaza para la empresa, sobre todo cuando se
encuentran en una posicién de fuerza y la empresa tiene poca capacidad de negocia-
cién. Estas situaciones surgen cuando los proveedores son escasos; no existen productos
sustitutivos; estos son Unicos o poco diferenciados; o cuando la empresa no es significa-

tivamente importante para el proveedor.

Los clientes, sin embargo, tendrdn una mayor capacidad negociadora cuando existan
9 Y P g
productos sustitutivos, variados y diferenciados; cuando su volumen de compras sea

elevado; o cuando sean numerosas las empresas que operan en el sector.

Q

Ramén lleva al frente de su restaurante muchos afios sin que hasta el momento la
competencia haya supuesto un peligro para su empresa.

Recientemente han abierto un restaurante de caracteristicas similares, cuya apertu-
ra ha hecho que descienda el nimero clientes.

2Qué ha supuesto la entrada de nuevos competidores? 3Qué medidas ha tomado?

Solucién

Ha supuesto una bajada de ingresos debido al descenso de la clientela y, por
consiguiente, un descenso de la rentabilidad.

Ha decido publicitarse en la radio local. Si bien de entrada esto supone un aumen-
to en los costes, espera que la campaiia publicitaria aumente su clientela, y volver
a recuperar su anterior cuota de mercado.
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Los productos sustitutivos son
aquellos que satisfacen una misma
necesidad.
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¢4
l Actividades —
5. 5Qué entiendes  por
«entorno general»@ Y
por «entorno especifico»@

6. Enumera los factores que
componen el entorno
general.

7. Haz una clasificacién del
entorno en funcién de las
caracteristicas de los cam-
bios que se originan en
los diferentes factores a lo
largo del tiempo.

Fig. 2.8. En ocasiones la mutua
competencia puede crear un enforno
favorable.

5.3. El entorno y los cambios

Ademds de la clasificacién del entorno en funcién de los elementos que lo integran,
podemos hacer otra clasificacién en funcién de las caracteristicas de los cambios que se
originan en los diferentes factores a la largo del tiempo. Segun esta clasificacién, existen
los siguientes tipos de entornos: estables o dindmicos, simples o complejos y favorables
v hostiles. Cualquiera de estos aspectos va a condicionar las decisiones de la empresa.

O A. Entornos estables o dinamicos

Decimos que un entorno es estable cuando sus caracteristicas no cambian o son féciles
de predecir. Por ejemplo, en un taller mecdnico los cambios que se pueden producir en
los servicios que ofrece son practicamente inexistentes: su entorno es un enforno estable;
mientras que una empresa que se dedica al disefio de videojuegos estd sujeta a cambios
constantes, cada producto es diferente: su entorno es un entorno dindmico. El entorno
dindmico hace que el trabajo de una empresa resulte incierto e impredecible.

O B. Entornos simples o complejos

Podemos definir un entorno simple como aquel en el que los cambios que se producen
son féciles de comprender y, por el contrario, es un entorno complejo cuando los cam-
bios en él producidos representan una mayor dificultad de comprensién debida a la
complejidad de las variables que intervienen. Ejemplos de estos tipos de entorno serian
un comercio de alimentacién, como entorno simple, en el que los conocimientos requeri-
dos son elementales, y una refineria de petréleo, en el que los cambios son dificiles de
prever y los conocimientos para la produccién son extremadamente complejos.

O C. Entornos favorables u hostiles

La diferencia entre entorno hostil y entorno favorable estd en la mayor o menor impor-
tancia que tengan para las empresas los impactos del entorno, la necesidad que estas
tengan de protegerse frente a los cambios, y las consecuencias que estos cambios ten-
gan sobre ellas. Por ejemplo, una empresa constructora se moverd en un entorno hostil,
puesto que tendrd que enfrentarse a cambios desfavorables, como la subida del precio
del dinero y, como consecuencia, la bajada en la demanda de viviendas; mientras que
una farmacia se mueve en un entorno favorable, puesto que sus ventas estén aseguradas.

El criterio de hostilidad depende de conceptos como la competencia, las relaciones con
los grupos de poder (el gobierno, los medios de comunicacién, los sindicatos, etc.), la
disposicién de recursos naturales o la conflictividad laboral, entre otros.

Estable Simple Hostil

Dindmico Complejo Favorable

Tabla 2.3. Divisién del entorno en funcién de las caracteristicas de los cambios.

o
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@® 6. Andlisis de las relaciones de una pyme con el
entorno. Andlisis DAFO

Las empresas han de poner especial atencién en el andlisis del entorno debido al gra-
do de interrelacién que mantienen con él. Deberdn analizarlo cuidadosamente para
prever las repercusiones que pueda tener sobre ellas y poder llevar a cabo las acciones
siguientes:

e Detectar las oportunidades y las amenazas del entorno, lo que les permitird aprove-
char las oportunidades que les ofrece y actuar sobre las amenazas.

* Identificar los cambios internos que necesitardn poner en marcha para mejorar su
relacién con el entorno y facilitar su adaptacién a él.

De esta forma, para conocer con precisién sus propias debilidades, las amenazas de
su entorno, sus fortalezas y las oportunidades que les brinda el mercado, las empresas
suelen utilizar una herramienta conocida como andlisis DAFO, que pueden elaborar
ellas mismas o, en algunos casos, encargar su elaboracién a asesores externos especia-
lizados. El andlisis de estos aspectos ayudard a la empresa a establecer su estrategia
comercial.

Las siglas DAFO corresponden, por tanto, a las iniciales de debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades:

Fig. 2.9. El andlisis DAFO puede
ser realizado por asesores externos
especializados.

Amenazas

« Descenso de la construccion.
« Incremento del precio del dinero.

e Amenazas
Debilidades Tod I bl q
" odo aquello previsible que, en caso de pro-
Puntos débiles de la empresa que pueden fre- ©aq pr que, ep
- s ducirse, afectaria gravemente a los objetivos
nar la consecucién de los objetivos
marcados
Fortalezas Oportunidades
Puntos fuertes con los que cuenta la empresa: Aspectos positivos del entorno que, en caso
liderazgos, personas, productos, conocimien- de darse, favorecerian la consecucién de los
tos, estructura, etcétera ob]etivos
Tabla 2.4. Andlisis DAFO.
I ¥ Debilidades
Ser nuevo en el mercado.
= P Necesidades financieras.
. . . . Fortalezas
la  empresa de instalaciones eléctricas B eroparacion o
MiguelES ha realizado un estudio del entorno B - Preparacion de gestion
. . ! B de empresa.
para determinar cudles son sus puntos fuertes G HE e Tabalo

y sus puntos débiles, asi como las amenazas y B deorganizacion.
las oportunidades que este le ofrece.

Ha llegado a la siguiente conclusién:
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* Pocas empresas en el sector.

* Demanda desatendida.




2 Qué debo saber del entorno de mi empresa

Recuerda

Debilidades
Anenazas

Fortalezas

Oportunidodes

@ Web

www.guiadelacalidad.com/
modelo-efqm/analisis-dafo

Guia la -:. e

En este enlace encontrards infor-
macién detallada sobre qué es,
para qué sirve y qué obijetivos se
persiguen con el andlisis DAFO.
Ademds, dispone de plantillas y

tablas para su elaboracién.

/

6.1. Fortalezas y debilidades

Son aspectos internos de la empresa. Hacen referencia a las ventajas o desventajas
frente a la competencia en relacién con las capacidades de los promotores, como por
ejemplo capacidad financiera, capacidad de gestién, conocimiento o no del negocio,
ventajas o desventajas en costes, etcétera.

Su andlisis nos ayudard a conocer la posicién competitiva de nuestra empresa en el sector.

6.2. Amenazas y oportunidades

Las empresas desarrollan su actividad dentro de una sociedad con una estructura po-
litica, social, econdémica, cultural, etc. Este entorno cambiante establecerd el marco de
actuacién de la empresa, por lo que es fundamental observar ese entorno para detectar
répidamente las amenazas y oportunidades a las que nos enfrentamos.

Si bien este entorno no es controlable por la empresa, esta si podria tomar decisiones
al respecto, intentando aprovechar las oportunidades y escapando o reduciendo los
efectos de las amenazas. Son aspectos relativos a la evolucién del entorno, y estén re-
lacionados con aspectos legales, politicos, socioculturales, demogréficos, econdmicos,
tecnolégicos y medioambientales.

Algunos aspectos interesantes que conviene tener en cuenta en el andlisis de amenazas
y oportunidades podemos encontrarlos en la Tabla 2.5.

Restricciones de suministros

Entorno medioambiental Asignacién de recursos

Degradacién del medio ambiente

Innovaciones: en maquinaria y productos

Patentes, |4+D

Entorno tecnolégico

Tamaiio de la poblacién y estructura de la edad

Tasas de natalidad y mortalidad

Entorno demogrdfico Cambios en la poblacién

Formacién de familias

Movimientos de la poblacién

Legislacién sobre actividad profesional

Sistema politico

Entorno legal y politico
Autonomias

Convenios con ofros paises

Renta: renta per cépita, renta familiar, etcétera

Crecimiento o recesién de la economia

Entorno econémico
Desempleo

Politica monetaria, tipos de cambio y politica fiscal

Cambios en los valores

Incorporacién de la mujer al trabajo

Cambios en los estilos de vida

Entorno social y cultural - -
Tendencias de la educacién

Grupos sociales

Actitudes y comportamientos de uso de los productos

Tabla 2.5. Factores externos a la empresa.
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@® 7. Cultura empresarial e imagen corporativa

La cultura empresarial es lo que identifica la forma de ser de una empresa, y se ma-
nifiesta en la manera en que esta actia ante los problemas y oportunidades y en la
adaptacién a los cambios. Podemos decir que es un estilo de pensar, vivir y actuar.

La cultura empresarial se proyecta hacia el exterior mediante la imagen corporativa.

La imagen corporativa tiene que ver con lo que se percibe de una empresa, con lo que
significa. Una imagen corporativa se disefia por expertos en marketing y comunicacién,
que utilizan las relaciones publicas, las campafias publicitarias y otras formas de pro-
mocién para provocar un interés entre los consumidores, generar riqueza de marca y
facilitar asi las ventas del producto o atraer clientes. En la creacién de la imagen de una
empresa no inferviene solamente la compafia, sino que existen otros factores que contri-
buyen a crear esa imagen, como pueden ser los medios de comunicacién, los sindicatos,
las organizaciones medioambientales, etcétera.

Mediante la imagen corporativa, los usuarios pueden reconocer quién factura el produc-
fo o servicio, y por tanto identificar las caracteristicas y valores del mismo: qué es, quién
lo hace y cé6mo lo hace.

Los elementos externos de una empresa constituyen la identidad visual corporativa, me-
diante la cual el poblico reconoce una empresa y la distingue de otras.

La identidad visual de una empresa consiste en la agrupacién del simbolo con el logo-
tipo y el color, con lo que se crea un sistema de sefales propio.

Veamos un ejemplo: los envases, los uniformes, el mobiliario y la papeleria de una em-
presa son elementos necesarios para su funcionamiento. Si se aprovecha para que trans-
mitan la imagen de la misma, actuando como agentes de publicidad, se rentabilizan al
méximo las inversiones que necesariamente tendrd que hacer la empresa.

Simbolo e
(-]

0/ O @,
]

Ejemplo de la identidad visual corporativa de Red Bull®.
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Logotipo a

Red Bull

&

Logotipo (también conocido
como «logo»). Es un grupo de
letras, simbolos, abreviaturas,
cifras, etc., reunidas en un blo-
que que identifica a la empresa
o entidad que representa. Se
puede aplicar a toda clase de
material impreso o visual.
Marketing. Conjunto de técnicas
destinadas a conocer el entorno
de la empresa y a identificar
las oportunidades que este le
ofrece.

Color
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@ Web

WWwWw.jussemper.org

Desde esta web podrés acceder
a documentos de la UE sobre
responsabilidad social corpora-

tiva (RSC).

@® 8.Responsabilidad social de la empresa.

El balance social

Podemos definir la responsabilidad social de la empresa, o responsabilidad social
corporativa, como el conjunto de obligaciones y compromisos legales y éticos que
tienen las empresas ante aquellos grupos de interés en los que revierten los impac-
tos producidos por su actividad y sus operaciones.

La responsabilidad social de la empresa se asienta fundamentalmente en tres dreas:
econémica, sociocultural y medioambiental.

* Desde el punto de vista econémico, se puede decir que una empresa tiene un com-

portamiento responsable cuando consigue obtener el méximo de beneficios y de
produccién haciendo un uso responsable de los recursos, evitando el despilfarro en
el uso de la energia, reutilizando y reciclando las materias primas, usando mano de
obra en condiciones justas y pagando un precio adecuado a los proveedores por sus
productos, servicios o materias primas.

Desde el punto de vista sociocultural, la responsabilidad social de la empresa se
expresa respetando las leyes, las costumbres sociales y la herencia cultural de la
sociedad en la que se desenvuelve, ademds de participar en la politica pdblica, colo-
borando en la mejora del bienestar general de la sociedad.

* La responsabilidad medioambiental de una empresa ha de tenerse en cuenta en todas

aquellas decisiones que puedan suponer un impacto frente al medio ambiente, ya sea
a través del consumo de materias primas o en la generacién de residuos contaminan-
tes. La empresa ha de contribuir a un desarrollo sostenible, de modo que satisfaga las
necesidades del presente sin comprometer las de las generaciones del futuro.

Cada empresa fijaré el contenido de su responsabilidad social analizando los puntos
de cruce de las dreas de actividad de la empresa y los agentes sociales afectados por
la misma. Para ello tendrd en cuenta dos limites:

* Limite minimo de responsabilidad: cumplimiento de las normas juridicas mds restrictivas.

* Limite méaximo de responsabilidad: aquel en el que asumir esa responsabilidad pueda

suponer una pérdida de competitividad y rentabilidad para la empresa.

Desarrollo econémico, actuacién en el mercado, impactos econémicos
indirectos

Derechos humanos. No discriminacién, libertad de asociacién, explota-
cién infantil, seguridad

Derechos laborales. Empleo, relacién empresa/trabajadores, salud y
seguridad en el trabajo, formacién, igualdad de oportunidades

Sociedad. Comunidad, corrupcién, politica piblica, competencia des-
leal, cumplimiento de la normativa

Impactos de/en materiales, energia, agua, biodiversidad, emisiones,
vertidos, residuos, productos y servicios, transportes

Tabla 2.6. Contenido de cada una de las principales dreas de la RSE.

www.FreeLibros.me
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8.1. El balance social

Las empresas tienen unos objetivos mucho més amplios que los estrictamente econémicos
para asegurar su supervivencia. Esos objetivos se traducen en acciones y programas de be-
neficio comin, los cuales se evaltan periédicamente a fin de controlar su comportamiento
y la continuidad de las politicas sociales que la empresa ha adoptado de forma voluntaria.

El balance social es un instrumento de gestién que permite a las empresas planifi-
car, organizar, dirigir, controlar y evaluar en términos cuantitativos y cualitativos el
cumplimiento de su responsabilidad social, en un periodo determinado y de acuer-
do con unas metas preestablecidas. Es una herramienta fundamental para la toma
de decisiones relacionadas con la responsabilidad social libremente asumida.

Los objetivos del balance social son:

* Redlizar el diagnéstico de la gestién empresarial en relacién con el cumplimiento de
su responsabilidad social en un periodo determinado, lo cual le permite definir poli-
ticas, establecer programas y analizar la efectividad de las inversiones sociales, de
cara a sus trabajadores y a la sociedad.

¢ Evaluar las acciones en términos de coste-beneficio.

e Disponer de la informacién necesaria para poder informar adecuadamente a la opi-
nién poblica acerca de las prdcticas sociales como empresa.

* Como instrumento de gestién permite a la empresa actualizar politicas y programas
relacionados con su responsabilidad social, ya que crea instrumentos mds efectivos
para medir y controlar las consecuencias, los costos y los beneficios que se despren-
den de sus acciones.

El balance social implica:

e Definir los grupos con los cuales se tiene relacién y que esperan acciones de la em-
presa en cumplimiento de su responsabilidad social.

* Definir los campos de actividad relacionados con estos grupos que se van a controlar
y evaluar durante el periodo, lo cual implica definir las variables e indicadores para
su control.

El balance social ha de estructurarse en funcién de dos grandes éreas: @rea interna y
drea externa.

1l

El balance social es el instrumento utilizado por las empresas para evaluar su
responsabilidad social.

www.FreeLibros.me
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Cudlitativo. Hace referencia a
cualidades o caracteristicas de
las cosas.

Cuantitativo. Los datos se miden
numéricamente; se utiliza una
escala numérica.

En el Centro de Ensefianza
Online podrés ver un modelo
de balance social y su inferpre-
tacion.
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7

En 2001, la Unién Europea pre-
senté el Libro verde para fomen-
tar un marco europeo para la
responsabilidad social de las
empresas.

Q

La guarderia Pequehines ha decido incorporar en su em-
presa practicas de respeto al medio ambiente. 3Cémo las

ha llevado a cabo?

Solucién

O A. Area interna

Se refiere a las respuestas y acciones de la empresa hacia sus trabajadores en tres
aspectos:

Caracteristicas sociolaborales del personal. Composicién y caracteristicas del perso-
nal, régimen salarial y caracteristicas laborales, prestaciones sociales, etcétera.

Servicios sociales. Servicios y beneficios que ofrece la empresa a sus colaboradores,
como por ejemplo controles peridédicos de salud, programas de prevencién y salud
laboral, ayudas para la vivienda, transporte, asesoria, etcétera.

Integracién y desarrollo. Estas acciones tienen relacién con los servicios prestados por
la empresa respecto al crecimiento profesional y personal de sus trabajadores. Por
ejemplo, formacién.

O B. Area externa

Se refiere al cumplimiento de la responsabilidad social con el entorno en el que se rela-
ciona, estableciendo una clasificacién en tres campos en funcién del nivel de relacién
de la organizacién con los diferentes sectores:

Relaciones primarias. Las que establece la empresa de forma directa con el personal
que hace posible su funcionamiento, como pueden ser accionistas, proveedores, clien-
tes competidores, jubilados, etcétera.

Relaciones con la comunidad. Tanto en el dmbito local como en el de la sociedad en
general, como sector pdblico. Alguna de las variables que se deben tener en cuenta
dentro de este grupo son el empleo generado, las aportaciones de la empresa a las
infraestructuras locales, la proteccién del medio ambiente, la participacién en proyec-
tos de interés publico, las aportaciones fiscales tales como impuestos, etcétera.

Relaciones con otras instituciones. Dentro de este grupo se evaltan las relaciones con
los medios de comunicacién, las asociaciones, los gremios y las universidades.

Caracteristicas sociolaborales del personal

Area interna Servicios sociales
Integracién y desarrollo
Balance social -

Relaciones primarias

Area externa Relaciones con la comunidad

Relaciones con otras instituciones

El balance social.

En tercer lugar, ha incorporado medidas reductoras del
consumo de agua: disminuir el agua de los sanitarios, in-
corporar mecanismos para atomizar el agua en grifos, en-
tre ofros.

En primer lugar, ha realizado una campafia de sensibiliza-
cién de todo el personal de la guarderia.

En segundo lugar, ha colocado contenedores para separar
los residuos en funcién de sus caracteristicas: papel, vidrio,
envases, aceites, etcétera.

Por Gltimo, ha cambiado las ldmparas tradicionales por
otras de bajo consumo.

Esto ha supuesto una pequefia inversién para la empresa,
pero considera que es su manera de contribuir al manteni-
miento del planeta.

www.FreeLibros.me
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® 9.La ética empresarial

La ética es la parte de la filosofia que se ocupa del estudio de las conductas de las per-
sonas en cuanto a su definicién como buenas o malas, correctas o incorrectas. Los actos
de las empresas y de los individuos que forman parte de ellas repercuten de manera
positiva o negativa en ofras empresas, ofros individuos u otros procesos.

Los valores bésicos de la ética empresarial son: igualdad, libertad, didlogo, respeto y

solidaridad.

Un comportamiento ético en el seno de la empresa puede ser una fuente de ventajas
competitivas, ya que puede atraer clientes y personal de primer nivel. La creciente
preocupacién por un comportamiento ético en las organizaciones hace que cada vez
sea mds frecuente la implantacién de cédigos éticos en las empresas, es decir, docu-
mentos en los que se plasman los valores esenciales de esta y las reglas éticas que
debe seguir su personal. Un cédigo de conducta o cédigo ético tiene como objetivo
complementar las normas, las politicas y las leyes pertinentes, sin pretender ser un
sustituto de ellas.

Para que un cédigo ético sea efectivo tiene que ser concreto, consensuado por la direc-
cién y los trabajadores, y ha de referirse a las medidas a tomar en caso de incumpli-
mienfo.

Como précticas que incorporan valores éticos y sociales dentro de las empresas pode-
mos identificar las siguientes:

e Cumplir con rigor las leyes, reglamentos, normas y costumbres, respetando los contra-
tos legitimos y los compromisos adquiridos.

e Crear riqueza de la manera mds eficaz posible.

* Respetar los derechos humanos y ofrecer unas condiciones de trabajo dignas que fa-
vorezcan la seguridad y la salud laboral, asi como el desarrollo humano y profesional
de los trabajadores.

* Respetar el medio ambiente evitando en lo posible cualquier tipo de contaminacién,
minimizando la generacién de residuos y racionalizando el uso de los recursos natu-
rales y energéticos.

e Servir a la sociedad con productos ttiles y en condiciones justas.
® Procurar la distribucién equitativa de la riqueza generada.

Una conducta ética en el seno de la empresa suele mejorar el funcionamiento de la
misma, reduciendo los conflictos de los miembros que la forman, mejorando su imagen
exterior, y ademds supone un componente esencial del concepto de calidad total.

(
= Actividades

~

8. Sefiala las diferencias que existen entre los conceptos de logotipo e imagen
corporativa.

9. 5Qué entiendes por «balance social»2 3Cudles son los objetivos fundamentales
que se persiguen en una empresa con el balance social?

10. ;Qué es el cédigo ético de una empresa u organizaciéng Pregunta al tutor si en
tu instituto se ha elaborado un cédigo ético; en caso afirmativo, analizalo junto
a tus compaiieros y enumerad aquellos puntos que suponen una mejora para el
funcionamiento del instituto.
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www.iniciativasocial.net/etica2.
htm

Entrando en esta direccién
podrés ver un modelo de cédi-
go ético, en este caso el Cédigo
ético de las organizaciones de
voluntariado en Esparia.
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Q

1. Las empresas realizan una serie de funciones basicas
para lograr sus objetivos. Estas funciones estan en rela-
cién directa con:

a) Los clientes actuales y futuros.
b) Los departamentos o divisiones de la empresa.

c) El entorno general y especifico.

iQué significa «sistema empresarial»?

a) El modo de actuar sistemédticamente una empresa
dentro de su entorno.

b) Conjunto de departamentos de la empresa.

¢) Conjunto de elementos interrelacionados entre si 'y
con el sistema econdmico global, disefiados para
alcanzar un objetivo especifico.

Atendiendo al principio de jerarquia y divisién del tra-
bajo, podemos distinguir los siguientes modelos de
organizacién empresarial:

a) Organizacién vertical u horizontal.

b) Organizacién vertical, horizontal y circular.

¢) Organizacién general y especifica.

En funcién de la naturaleza del entorno en el que se

desenvuelve la empresa, distinguimos las siguientes cla-
ses de entorno:

a) Entorno estable/dindmico, simple/complejo, hostil/
favorable.

b) Entorno general y especifico.

¢) Entorno dindmico y complejo.

o

En funcién de las caracteristicas de los cambios que se
originan en los diferentes factores a lo largo del tiempo,
distinguimos las siguientes clases de entorno:

a) Entorno estable/dindmico, simple/complejo, hostil/
favorable.

b) Entorno general y especifico.
¢) Entorno dindmico y complejo.

o

El entorno especifico estd formado por los siguientes
factores:

a) Factores socioculturales, tecnolégicos y medioam-
bientales.

b) Factores politico-legales, demograficos y econé-
micos.

¢) Competencia actual y futura, productos sustitutivos,
proveedores y clientes.

www.FreeLibros.me

7. La palabra DAFO corresponde a las iniciales de cuatro

10

1n

12

palabras. ¢A cudles de las siguientes?
a) Decisiones, amenazas, fortalezas y oportunidades.
b) Debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades.

c) Decisiones, amenazas, fortalezas y obijetivos.

¢Qué entiendes por «cultura empresarial»?
a) Lo que se percibe de una empresa, lo que significa.

b) Lo que identifica la forma de ser de una empresa, su
forma de pensar, vivir y actuar.

¢/ La formacién cultural de los integrantes de la
empresa.

La imagen corporativa es:

a) El logotipo de la empresa.

b) Lo que se percibe de la empresa, su personalidad.
c) La persona que representa a la empresa.

La responsabilidad social de la empresa estd intima-

mente relacionada con la sostenibilidad y esta confor-
mada por tres dreas bésicas. ;Sabrias decir cudles?

a) Econémica, sociocultural y medioambiental.

b) Los derechos de los trabajadores, los derechos humao-
nos y los derechos de la sociedad.

¢) El desarrollo econémico, el entorno y las ventas.

El balance social es:

a) Un instrumento de gestién que permite a las empre-
sas planificar, organizar, dirigir, controlar y evaluar
en términos cuantitativos y cualitativos el cumpli-
miento de su responsabilidad social, en un periodo
determinado y de acuerdo con unas metas preesta-
blecidas.

b) Es una herramienta fundamental para la toma de
decisiones relacionadas con la responsabilidad
social libremente asumida.

c) Las respuestas a) y b) son ciertas.

Los valores bésicos de la ética empresarial son:
a) Cumplir las leyes y respetar los derechos humanos.
b) Conseguir beneficios.

¢) Igualdad, libertad, didlogo, respeto y solidaridad.
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®

Definir las funciones basicas que se realizan en una empre-
sa y analizar el concepto de sistema aplicado a la empresa

1. sDe qué otra forma se denominan las funciones bésicas
de la empresa?

2. Cita tres dreas funcionales de la empresa y di qué fun-
ciones desempefa cada una de ellas.

3. El drea administrativa se ocupa de la administracién
general de la empresa y a su vez comprende ofras cua-
tro funciones. 3Podrias decir cudles?

4. Cuando hablamos de «la empresa como sistema, 3qué
te sugiere?

5. La empresa como sistema tiene cuatro caracteristicas
fundamentales. Enuméralas y explica cada una de
ellas.

6. 5Cudles son las cuatro partes esenciales del sistema
empresariale

7. :Qué modelos de organizacién empresarial conoces?
2En qué se basa cada uno de ellos?

8. 5Qué es un organigrama? 3Qué se refleja en éI2

9. En funcién de la clasificacién de los organigramas
que hemos hecho en esta unidad, enumera los tipos que
conoces y las caracteristicas de cada uno de ellos.

10. La empresa Sauce se dedica a la produccién y venta
de plantas ornamentales. Tiene un departamento que
se dedica al disefio, creacién y mantenimiento de jar-
dines. Parte de la produccién la vende a pequefias flo-
risterias y, por otra parte, compra plantas que ellos no
pueden producir a mayoristas.

Analiza los departamentos en que puede dividirse esta
empresa y realiza el organigrama que nos muestre la
estructura organizativa de la misma.

Para la realizacién del organigrama puedes ayudarte
de la herramienta de Microsoft Office; entras en Inser-
tar y dentro de este apartado pinchas en Diagrama,
que te mostrard diferentes modelos de organigramas.
Elige el que mds te convenga.

Identificar los elementos del entorno de una pyme
11. ;Qué entiendes por «entorno de la empresa»?

12. Cuando nos referimos a la clasificacién del entorno en
funcién de las caracteristicas de los cambios que se ori-
ginan en los diferentes factores a lo largo del tiempo,
2qué tipos de entorno podemos decir que existen?
Define cada uno de ellos.

13. En este tema hemos distinguido entre dos niveles de
entorno empresarial, en funcién de la naturaleza
de este. 3A cudles nos referimos?

14. Una empresa dedicada a la exportacién de frutas y
verduras tiene que enfrentarse a cambios en el precio
del dinero, a fluctuaciones en el precio de los combus-
tibles, y estd sujeta a grandes presiones por parte del
sector transporte. Analiza el entorno de esta empresa
en funcién de:

e Su estabilidad.
* Su complejidad.
e Su hostilidad.

Describir los principales componentes del entorno general
que rodea a la empresa

15. 5Cudles son los factores que integran el entorno gene-
ral de una empresa?

16. Para la puesta en marcha de la empresa que quie-
res crear tienes que pedir un préstamo al banco para
poder hacer frente a las inversiones iniciales.

2Cémo crees que puede repercutir en tu empresa una
subida de los tipos de interése

3En qué grupo de factores que componen el entorno
general de la empresa englobarias esta variable?

17. Pon tres ejemplos de factores socioculturales.

18. Cuando hablamos de las leyes que afectan a las
empresas, tales como legislacién fiscal, legislacién mer-
cantil o legislacién laboral, 3a qué tipo de factores del
entorno general de la empresa nos estamos refiriendo?

Andlizar la influencia en la actividad empresarial de las
relaciones con los clientes, los proveedores y la compe-
tencia como principales integrantes del entorno especi-
fico

19. A qué nos referimos cuando hablamos del entorno
especifico de la empresa?

20. ;Cudles son los factores del entorno especifico de la
empresa?

21. 3Qué es para ti la competencia? 3Qué entiendes por
«competencia actual»2 3Y por «competencia futura»?

22. ;Qué factores conoces que pueden hacer que aumente
la rivalidad entre las empresas?

23. ;Qué son los productos sustitutivosé Pon un ejemplo de
un producto sustitutivo que utilices en tu vida diaria.
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®

24.El poder negociador de clientes y proveedores esté en
relacién inversa a la rentabilidad del sector. Cita algin
factor que intervenga en el poder negociador de clien-
tes y proveedores.

25. ;De qué se ocupa el andlisis DAFO?

26. Dentro de los factores externos a la empresa, 3qué
aspectos identificarias con el entorno demogréfico?

27. Elige, junto a tres de tus compaiieros, una iniciativa
empresarial que querdis poner en marcha.

Haced un andlisis de los aspectos internos de la empre-
sa que debéis tener en cuenta:

e Describid los recursos y las destrezas que tiene la
empresa, en qué se diferencia de la competencia,
qué sabe hacer mejor, es decir, sus fortalezas.

® Describid los factores en los cuales posee una po-
sicién desfavorable respecto a la competencia, es
decir, sus debilidades.

Ahora analiza sus aspectos externos:

e Describe los posibles mercados o nichos de negocio,
es decir, sus oportunidades.

* Describe los factores que pueden poner en peligro la
supervivencia de la empresa, esto es, sus amenazas.

Una vez descritas las amenazas, oportunidades, for-
talezas y debilidades de la empresa, podéis construir
la matriz DAFO que os permita visualizar y resumir la
situacién de aquella.

Valorar los conceptos de cultura empresarial e imagen cor-
porativa y su relacién con los objetivos empresariales

28. ;Qué entiendes por «cultura empresarial»@

29. La imagen corporativa tiene que ver con lo que se
percibe de una empresa, pero zquién se encarga del
disefio y la creacién de la imagen de una empresa?
Razona tu respuesta.

30. ;Qué es un logotipo? Elige un logotipo de una marca
conocida y analiza sus caracteristicas. 3Qué representa
de la empresa?

Andlizar el fenémeno de la responsabilidad social de las
empresas y su importancia como un elemento de la estra-
tegia empresarial

31. ;Qué consideras que significa el término «responsabili-
dad social de la empresa»?

32. Cuando se asocia el término «responsabilidad social
de la empresa» al de «sostenibilidad» surgen las tres
dreas bésicas de la responsabilidad social. 3Sabrias
decir cudles son estas tres dreas bdsicase

33. El aumento del interés de la sociedad por la proteccién
del medio ambiente exige a las empresas que asuman
responsabilidades en cuanto a la defensa del entorno
natural. Esto supone unos costes adicionales para las
empresas, pero también pueden aprovechar para con-
vertirlo en ventajas competitivas. Pon un ejemplo de una
empresa que conozcas que haya utilizado esta caracte-
ristica para hacer mds atractivo su producto.

Elaborar el balance social de una empresa, y describir los
principales costes sociales en que incurre, asi como los be-
neficios sociales que produce

34. Explica qué entiendes por «balance social».

35. ;Cudles son los objetivos que persigue el balance
social?

36. El balance social se ha de estructurar en funcién de dos
grandes dreas. Enuméralas y sefala los aspectos que
comprende cada una de ellas.

Identificar practicas que incorporen valores éticos y socia-
les

37. 5Qué es para ti la ética empresarial? 3Cudles son sus
valores bdsicos?

38. 5Qué es un codigo ético? 3Qué caracteristicas ha de
tener para que sea efectivo?

39. Cita tres prdcticas que incorporen éticas sociales dentro
de las empresas.

40. Trata de definir el concepto de «calidad totals.
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Plan de empresa

En esta unidad hemos estudiado aspectos importantes a
la hora de desarrollar un plan de empresa. Hemos visto la
necesidad de observar el entorno en el que esta se desen-
vuelve, tanto el macroentorno como el microentorno, ya
que este tendrd un gran peso para determinar si nuestra
empresa puede o no tener un hueco en el mercado, es
decir, posibilidades de desarrollarse.

Otro aspecto que hemos visto, y que también es interesante
tener en cuenta en la elaboracién del plan de empresq,
es la responsabilidad social de esta, ya que esto puede
suponer un coste, pero también podemos utilizarlo como
estrategia empresarial y obtener beneficios de las practi-
cas éticas y sociales incorporadas a la empresa.

Por tanto, en la presente unidad centraremos el plan de
empresa en todo lo referente al estudio del entorno y del
mercado en el que pretendemos competir y en cudles son
nuestras armas. Definiremos cémo nos afecta el entorno,
sus amenazas y oportunidades, y cudles son nuestras forta-
lezas y debilidades, para tener criterios a la hora de deci-
dir si nuestra empresa puede tener un hueco en el mercado.

Para ello, analizad cémo afectaria el entorno al negocio
que habiais planteado, siguiendo las siguientes indica-
ciones:

1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas.

a) Macroentorno

e ;Cdmo nos afectan las tendencias politicas, sociales
y econdémicas?

* ;Qué normativa puede afectarnos?

e ;Cudles son los hdbitos de consumo de la poblacién
respecto al producto o servicio que pretendemos
introducire

e 5Cdémo influye la tecnologia en nuestro sector?

* ;Qué medidas medioambientales afectan a nuestra
actividad?

b) Microentorno

* 5A quién le puede interesar nuestro producto o ser-
vicio?

e ;Existen productos sustitutivos?
* 5Cémo los valoran nuestros futuros clientes?

e ;Es facil el acceso de otras empresas a este mer-
cado?

* sQuién influye en la decisién de compra?

* 5Quién nos suministra la materia prima?

e 3Conocemos bien a nuestros competidorese
e Cémo podemos innovar?

e ;Cudnto pagardn por nuestro producto?

* 5Cémo lo haremos llegar a quien lo compre?

* 5Qué podemos hacer para que nuestro producto o
servicio sea conocido?

¢) Responsabilidad social

* 5Qué responsabilidades sociales estamos dispuestos
a asumir?

* 5Qué coste suponen para nuestra empresa?

* 3Cémo podemos rentabilizar estos aspectos? 3Puede
suponer una diferenciacién del producto, ser mds
atractivo para la clientela?

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, elaborad
las siguientes actividades:

a) Realizad un informe del entorno en el que se desenvol-
verd vuestra empresa con las conclusiones que haydis
obtenido de las reflexiones del apartado anterior.

Tendréis en cuenta, por una parte, el andlisis externo,
que se referird al macroentorno, y por otra, el andli-
sis inferno, que tendré relacién con el microentorno.

b) Realizad el andlisis DAFO: las amenazas y oportu-
nidades que os ofrece el entorno, y las fortalezas y
debilidades con que contaria vuestra empresa, segin
lo estudiado en el Apartado 6 de esta unidad.

3. Tras ello, podéis completar el apartado del plan de
empresaq, en el Centro de Ensefianza Online, referente
a los tramites de constituciéon y puesta en marcha de
nuestro negocio.
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Y estudiaremos:

® El concepto de mercado, oferta
y demanda.

e Los elementos fundamentales
para el estudio de mercado.

® E| marketing estratégico: el plan de
marketing.

® El marketing mix: precio, producto,
promocién y distribucién.
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Unidad

El estudio de mercado

En esta unidad aprenderemos a:

® [dentificar los conceptos de oferta
y demanda de mercado.

e Analizar los elementos bdsicos para
realizar un estudio de mercado.

® Describir las fuentes de informacién
directas e indirectas en el proceso
de andlisis de mercado.

® Describir los conceptos de marketing
estratégico y de marketing mix.

® Recopilar fuentes de informacién
secundarias, como memorias de
empresas y estudios sectoriales.

® Realizar encuestas y entrevistas
al pdblico objetivo y a empresas
de tu sector.

® Analizar la informacién obtenida
tanto de las fuentes primarias como
de las secundarias.
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® 1.El estudio del mercado

El mercado se puede entender como un lugar donde se realizan intercambios, pero
en este caso, desde una Sptica comercial, utilizaremos este término como el con-
junto de compradores y vendedores de un producto o servicio.

Con el estudio del mercado tratamos de averiguar la respuesta del mercado ante un
producto o servicio, con el fin de plantear la estrategia comercial més adecuada.

En el mercado existe una gran cantidad de productos similares producidos por distintas
empresas. Pero spor qué los productos de unas empresas tienen mds éxito que los de
otras? 3Cudl es la causa de que unas empresas vendan mds que otrasé Para poder dar
respuestas vdlidas a estas y ofras preguntas es necesario analizar los elementos bdsicos
que integran el mercado.

En primer lugar, definiremos el producto; luego, el precio y, por Gltimo, a quién y cémo
se le ofrecerd. También debemos conocer los productos similares que existen en el mer-
cado: su precio, sus caracteristicas, efcétera.

Las conclusiones que obtengamos del andlisis de estos elementos nos permitirdn conocer
las posibilidades de nuestro producto y planificar la actividad comercial.

Para empezar es necesario aclarar algunos términos o conceptos importantes por su
frecuente uso en los estudios de mercado:

Insatisfaccién producida por no tener algo

Cantidad de producto que los compradores
estén dispuestos a adquirir a un determinado precio

Cantidad de producto que los vendedores
estén dispuestos a ofrecer a un determinado precio

Obtencién de algo deseado, que pertenece a otra persona,
a cambio de algo que ella desea

Conjunto de compradores y vendedores de un producto

JAN__ A\ S\ S

Actividad humana dirigida a satisfacer las necesidades y deseos de las personas
mediante procesos de intercambio. Dentro de la empresa, el marketing es el con-
junto de técnicas destinadas a conocer el entorno de la empresa y a identificar las

oportunidades que este ofrece a las mismas )

Marketing

Identifica necesidades Canaliza los deseos Estimula la demanda

Funciones del marketing.
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El estudio de mercado

® 2.El mercado

Como ya hemos visto, el mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales
de un producto.

Los compradores reales son los que compran un determinado producto (por ejemplo,
los usuarios de teléfonos méviles), y los potenciales, los que pueden llegar a adqui-
rirlo (los que actualmente no lo usan, pero podrian hacerlo).

2.1. Tamano del mercado

El tamafio del mercado de un producto es la cantidad vendida durante un periodo
determinado en un drea geogréfica concreta, medida en unidades fisicas o eco-
némicas. Esta definicién se corresponde con lo que se denomina mercado actual.

Por ejemplo, el tamafio del mercado de coches en Cantabria del afio 2012 es la suma
de todos los coches vendidos durante ese afio en la comunidad.

El mercado potencial es el que abarca a los compradores reales y potenciales. Ha
de tenerse en cuenta cuando se esté planificando el lanzamiento de un producto
nuevo.

Por ejemplo, si queremos instalar un negocio en un barrio de nueva edificacién, habra
que considerar posibles clientes a los que vivirdn alli cuando se ocupen los pisos nuevos
(mercado potencial), ya que no tenemos ninguna referencia vdlida del mercado actual.

Otro concepto importante referente al mercado es la participacién en el mismo o cuota
de mercado.

La cuota de mercado se obtiene cuando se compara el mercado actual de una em-
presa con el mercado actual total del producto. Esta cifra se expresa en tantos por
ciento y es una forma de medir el éxito comercial de una empresa.

Para calcular la cuota de mercado debe realizarse la siguiente operacién:

Mercado actual de una empresa - 100

Cuota de mercado =
Mercado actual total

Q

En una comarca se han vendido 1500 coches a lo largo

- Concesionarios Unidades vendidas ~ Cuota de mercado

de un afio. Por tanto, el mercado actual de coches para

esa comarca en ese afio es de 1 500 coches. Las ventas de A 350 23%

los concesionarios de esa comarca son las que se indican

en la tabla. B 700 47%
5Qué concesionario tiene mayor cuota de mercado?

Solucién ¢ 150 10%

De cada 100 coches que se venden en ese mercado, la D 300 20%
empresa A vende 23; la B, 47; la C, 10, y la D, 20. Asi,

podemos decir que la empresa lider de este mercado es la Total 1500 100%

B, ya que tiene la mayor cuota de participacién.

) 51
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Q

Prescriptores o indicadores. Son
aquellas personas que, cono-
ciendo el producto, pueden

influir por diferentes motivos
en la adquisicién o no de un
bien determinado. Por ejemplo:
directores de bancos con res-
pecto a determinados productos
(seguros, bolsa, inmobiliaria...),
profesores de golf con respec-
to al material utilizado (palos,
pelotas...).

Q

Mercado meta. Lo forman los
potenciales clientes de una
empresa.

2.2. Estructura del mercado

La estructura del mercado viene determinada, ademds de por los aspectos del entorno
general, por los agentes que actian en él, que son:

Fabricantes de bienes y prestadores de servicios. Estos pueden influir en la estructura
del mercado si su nimero es pequefo o si se trata de empresas lideres en cuotas de
mercado.

Intermediarios. Como se encargan de acercar los productos de las empresas a los
consumidores, pueden tener una gran influencia en el mercado.

Con la aparicién de nuevas formas de venta, como la televenta o la venta por Internet,
el término de «intermediario» se estd quedando obsoleto y empieza a ser mds acep-
tado el de «canales de distribucién».

Prescriptores. No compran ni venden, pero tienen una influencia importante en
la compra. El ejemplo més conocido de prescriptor son los médicos, que condicio-
nan la compra de productos farmacéuticos.

Compradores. Influirén en la estructura del mercado por sus caracteristicas y por el
modo en que realizan las compras.

Estructura del mercado

Fabricante Intermediario Prescriptor Comprador

Esquema de la estructura del mercado.

2.3. Mercado meta

La empresa ha de orientar las acciones comerciales hacia los posibles compradores.
Para que estas acciones tengan una eficacia méxima, habrd que conocer a los posibles
compradores y dirigirse a ellos de la manera més directa posible. El mercado meta estd
compuesto por el grupo de compradores potenciales que se intenta convertir en clientes.

Para determinar el mercado meta de la empresa es necesario realizar de antemano una
segmentacién del mismo, que consiste en dividir el mercado en grupos de compradores
con caracteristicas similares. A cada uno de estos grupos se le denomina «segmento de
mercado». La segmentacién se puede hacer segin diferentes criterios:

Geogrdficos: barrio, localidad, provincia, zonas cdlidas o frias, etcétera.
Demogrdficos: edad, sexo, etcétera.

Personales: estilo de vida, profesién, ingresos, cultura, etcétera.
Familiares: tamafio y estructura de las familias, situacién, etcétera.
Psicolégicos: motivaciones de compra, actitud ante el producto, etcétera.

Conductuales: fidelidad a un producto o marca, regularidad de compra, efcétera.
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Un ejemplo de segmentacién puede ser la segmentacién por uso, que da lugar a seg-
mentos tales como: grandes usuarios, medianos usuarios, usuarios ocasionales y no
usuarios. Esta segmentacidn nos sirve para centrarnos en aquellos segmentos que con-
centran las mayores ventas, y dejar de lado los ocasionales y los no usuarios.

Una vez hecha la segmentacién, la empresa buscaré el segmento con mayor volumen
de ventas, expectativas de crecimiento, menor competencia y mayores beneficios.

Pero, l6gicamente, ningin segmento serd tan perfecto, por lo que elegird el mds atracti-
vo y en el que la empresa pueda tener mayores posibilidades de éxito de acuerdo con
sus caracteristicas. Este serd su mercado meta.

Una vez que tenemos definidos los segmentos, podemos aplicar tres tipos de estrategias
de segmentacion diferentes:

* Diferenciada. Intentamos amoldar el producto a las necesidades de cada segmento.
Este tipo de politica exige desembolsos importantes y es mds propio de empresas
grandes.

¢ Indiferenciada. A todos los segmentos les damos el mismo producto, esto es, no dife-
renciamos.

¢ Concentrada. Nos quedamos con un segmento y acoplamos el producto a sus necesi-
dades. Esta politica es la mds empleada cuando se dispone de pocos recursos.

Q

La empresa Autos Marsdan, SL ha segmentado el
mercado y el resultado es el siguiente:

Segmento 1. Se trata de un segmento profesio-
nal (coches de empresa, camionetas, etcéteral).

Autos Marsan s.l. Segmento 2. Es un segmento de nivel econémico

elevado.

Segmento 3. Un segmento de nivel econdémico medio y que utiliza diariamente el
coche.

Segmento 4. Este segmento estd formado por los habitantes de una urbanizacién
que no tiene transporte puiblico.

2De qué elemento diferenciador podria dotar a cada segmento? 3Con cudl de ellos
se podria quedar?

Solucién

Elemento diferenciador:

Segmento 1. Dar prioridad a la rapidez en la reparacién y ofrecer precios ajustados.

Segmento 2. Contar con una zona de recepcién bien decorada y ofrecer una aten-
cién personal, rdpida y cuidada.

Segmento 3. Garantizar la rapidez en las reparaciones y disponer de un vehiculo
de sustitucién para casos especiales.

Segmento 4. Establecer un sistema de recogida y entrega de los coches a domicilio.
2Con cudl se debe quedar?:

En principio se puede quedar con los cuatro, pero eso supone un gran desembolso,
debido a las instalaciones y al personal que se necesitan. Si no dispone de mucho
capital, podria centrarse en uno de ellos, el que a su juicio le proporcione mayor
volumen de ventas, mejores expectativas de crecimiento, menos competencia y
mayores beneficios.

www.FreeLibros.me

&4
Actividades

1. 5Qué son la oferta y la
demanda?

2. 5Qué es el mercado
potencial?

3. 3Cémo se calcula la
cuota de mercado?

4. ;Qué agentes intervie-

nen en el mercado?
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FacturaPlus

VersionEducativa

En la Zona educativa Sage del
Centro de Ensefianza Online
(CEO), puedes practicar con la
versién educativa de FacturaPlus
y consultar las simulaciones
desarrolladas, en lo referente
al alta de clientes, y también a
los siguientes epigrafes de esta
misma unidad (alta de articu-
los, de precios, de promociones,
etcétera).

Recuerda que puedes hacer
lo mismo que ves desarrollado
para las empresas MiguelES,
Autos Marsdn y Vendemds.com,
para tu propio plan de empresa.

Importante —

Existen distintos tipos de clientes
segun el grado de fidelidad:

Opositor. Busca alternativas a
nuestro servicio. Descontento.
Generador de publicidad nega-
tiva que puede destruir el mejor
marketing.

Mercenario. Entra y sale de
nuestro negocio, sin ningln com-
promiso. Al menos no habla de
nosotros.

Cautivo. Descontento. Atrapado,
no puede cambiar o le resulta
caro. Es un opositor vengativo
en potencia.

Prescriptor. Alto grado de satis-
faccién. Fiel. Amigo y prescrip-
tor de la empresa. Un buen com-
plemento de nuestro marketing.

® 3.Nuestros clientes

Para que nos sea mds fécil vender nuestro producto, conviene que conozcamos bien
algunas de las caracteristicas de nuestros posibles clientes: cémo son, dénde viven,
cudnto ganan, qué gustos tienen, etcétera.

Una parte de esta informacién la obtenemos cuando seleccionamos los segmentos de
mercado a los que quiere dirigirse la empresa, pero hay que completarla. Debemos
analizar cémo es la necesidad que sienten por nuestro producto y qué piensan hasta
que deciden comprarlo, incluso después de haber tomado la decisién de comprar.

Un aspecto importante sobre los consumidores es que siempre demandardn y tratardn
de adquirir, con los recursos que posean, los productos que ellos crean que satisfacen
mejor sus necesidades.

O ¢Qué debemos saber de nuestros clientes?

Nos interesa conocer el comportamiento de los consumidores, los factores que influyen
en ellos, y el proceso que siguen para realizar su compra y decidirse por un producto
u ofro.

De esta forma, la empresa sabrd en qué medida responderd el consumidor a los distintos
estimulos comerciales. Los principales aspectos que hay que valorar son:

* Quién decide, quién compra, quién paga y quién consume. Cuando no lo hace todo la
misma persona, hemos de tener en cuenta a las diferentes personas que intervienen:
quiénes y cémo son, qué valoran, efcétera.

* Qué se compra y por qué. Se puede elegir un producto en funcién de sus caracteristi-
cas, calidad, imagen de marca, efc. Por ejemplo, un boligrafo sencillo es un material
de escritura; pero uno de lujo es, ademds, imagen, prestigio, calidad.

* Cudndo se compra y con qué frecuencia. Hay que saber si se trata de un producto
que se adquiere diariamente, en vacaciones, con motivo de alguna fiesta, etcétera.

* Dénde se compra. Para que los clientes que deciden comprarlo no tengan ninguna
dificultad en localizarlo, hay que saber dénde se compra: en tiendas especializadas,
en grandes almacenes, en supermercados, en farmacias, etcétera.

e Cuénto se compra. Si las preferencias estdn dirigidas hacia envases pequefios o gran-
des, si se adquieren de uno en uno o varios a la vez, etcétera.

Todas estas cuestiones nos serdn de gran utilidad para determinar la estrategia comercial.

Q

»Quién decide, quién compra, quién paga y quién consume en el caso de los libros
de fexto infantiles?

Solucién

Los libros de texto infantiles son establecidos desde las escuelas, comprados y
pagados por la familia, y utilizados por los nifios. En este caso, quien paga no ha
decidido la compra ni utilizard el producto.

Se trata pues de un mercado con importantes peculiaridades; esta informacién serd
bdsica para plantear la accién comercial mds adecuada.
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® 4.la competencia

Se puede definir la competencia como la concurrencia en el mismo mercado de
distintos oferentes de bienes o servicios.

Para tener una idea de las posibilidades de éxito de nuestro producto, debemos conocer
muy bien quiénes son nuestros competidores mds cercanos y cémo desarrollan su activi-
dad, cémo son los productos que ofrecen, a qué precio los comercializan, qué acepta-
cién tienen en el mercado, etc. Con estos datos nos resultard mds fécil tomar decisiones
sobre nuestros propios productos y su situacién en el mercado.

O Nuestra empresa en el mercado

Para encontrar un lugar en el mercado para nuestro producto, buscaremos alguna razén
o ventaja respecto a la competencia. Esta ventaja competitiva puede residir en el precio,
la calidad, las ventajas en el producto ampliado (servicio posventa, trato individualiza-
do, servicios financieros, etc.) o en otras caracteristicas.

Después de valorar nuestro producto en relacién con los ofrecidos por la competencia,
nos decidiremos por la estrategia que consideremos més adecuada para introducirlo en
el mercado:

e Ofrecer un producto muy distinto al de la competencia. Esto serd factible si realmente
se puede realizar ese producto distinto y nuevo, si se puede ofrecer a un precio razo-
nable, y si existen clientes potenciales para dicho producto.

e Ofrecer un producto o servicio muy parecido al de la competencia y tratar de captar
clientes. Esto se conseguird si logramos un producto superior al de la competencia, si
la oferta del producto es menor que la demanda, o si la empresa que quiere introducir
el nuevo producto tiene mds recursos que la competencia.
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La competencia implica la necesidad de aprender y de innovar. Solo asi se puede colocar
un producto por delante de sus competidores.
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A la hora de analizar la compe-
tencia deberemos:

® Analizar y describir sus pro-
ductos o servicios.

e Destacar sus puntos fuertes y
débiles, y compararlos con los
de nuestra empresa.

e Conocer el nimero de empre-
sas que estan en el mercado al
que queremos acceder y la ci-
fra de ventas de cada una de
ellas (este dato se puede obte-
ner en el Registro Mercantil o
a través de alguna agencia de
informes comerciales).
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El Institutto Nacional de
Estadistica (INE) es un organis-
mo auténomo de cardcter admi-
nistrativo adscrito al Ministerio
de Economia y Hacienda.

En la seccién Sociedad ofrece
estadisticas relativas a los hdbi-
tos de consumo de los espa-
fioles.

® 5. Fuentes de informacién

Para poder hacer un estudio de mercado es necesario recopilar toda la informacién
que se pueda obtener en relacién con el mismo. Existe una gran variedad de informes
monogréficos, datos estadisticos, estudios de organismos pUblicos y asociaciones, efc.,
que estan a disposicién de cualquiera que los necesite, ademds de la informacién que
puede obtenerse en la red, que dia a dia aumenta exponencialmente.

Una vez elegidas las posibles fuentes de datos, hemos de valorarlas, teniendo en cuenta
los siguientes aspectos:

¢ Grado de fiabilidad.

e Origen de la fuente.

* Grado de obsolescencia.

* Validez contrastada.

Las fuentes de datos las podemos clasificar de dos maneras:

a) En funcién de su disponibilidad:

* Internas. Son aquellas cuya informacién emana de la propia empresa.

e Externas. Son aquellas que provienen de diferentes organismos ajenos a la empresa,
publicaciones, Internet, etcétera.

b) En funcién del grado de elaboracién:

® Primarias. Cuando los datos son obtenidos directamente por el propio investigador.
Por ejemplo: una encuesta realizada a los habitantes de una zona para conocer sus
preferencias respecto a un determinado producto/marca.

Las fuentes de datos primarias requieren personal y técnicas especializados. Su ob-
tencién es méds costosa, por lo que debemos recurrir a ellas solo después de haber
comprobado que en las fuentes secundarias no existen los datos precisos. Las técnicas
més utilizadas para la recogida de datos primarios son las encuestas, las entrevistas
y la observacién directa en puntos de venta.

e Secundarias. Cuando la informacién se obtiene de trabajos ya elaborados o exis-
tentes. Por ejemplo, la informacién obtenida del INE sobre determinados hébitos de
consumo.

Las fuentes de datos secundarias son fuentes estadisticas, que nos proporcionan da-
tos cuantitativos, y fuentes bibliogréficas y documentales, de las que obtenemos datos
cualitativos. Son informes y estudios realizados por instituciones y empresas. Por citar
algunas fuentes de obtencién de datos secundarios, podemos sefalar los anuarios
econdmicos de bancos, informes estadisticos del INE, estudios sectoriales, etcétera.

Una vez que tenemos claros los datos que queremos conocer y que los hemos recogido
utilizando las fuentes mdas adecuadas, hemos de analizarlos para sacar las conclusiones
oportunas.

Actividades
5. 5Qué debemos conocer de nuestros clientes@
6. 5Qué se entiende por «competencia»é

7. :Qué aspectos de las fuentes de datos hemos de tener en cuenta para determi-
nar su valor?
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@ 6. Marketing estratégico y marketing mix

El marketing estratégico trata de conocer las necesidades actuales y futuras de
nuestros clientes, localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mer-
cado potenciales, valorar el potencial e interés de esos mercados, orientar a la em-
presa en busca de esas oportunidades y disefiar un plan de actuacién que consiga
los objetivos buscados.

Las empresas, en funcién de sus recursos y capacidades, deberdn plantearse las estra-
tegias de marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y conseguir ventajas
respecto a la competencia.

Asi pues, el marketing estratégico es indispensable para que la empresa pueda no solo
sobrevivir, sino posicionarse en un lugar destacado en el futuro.

La herramienta bdsica de gestion que debe utilizar toda empresa orientada al mercado
que quiera ser competitiva es el plan de marketing. En su puesta en marcha quedardn fijo-
das las diferentes actuaciones que deben realizarse para alcanzar los objetivos marcados.

El plan de marketing cumple los siguientes obijetivos:

C Proporciona una visién clara del objetivo final, de lo que se quiere conseguir

C Facilita informacién de la situacién y posicionamiento en que nos encontramos

/ S

( Marca las etapas que se han de cubrir en el camino hacia la meta

Cuantifica los recursos econémicos, el personal
y el tiempo que debemos emplear para cubrir cada etapa

Una de las herramientas més utilizadas por los especialistas de marketing para alcanzar
las metas fijadas dentro de su gestién comercial es el llamado marketing mix.

El marketing mix utiliza la combinacién o mezcla (mix) de cuatro de las variables
del marketing para alcanzar las metas fijadas. Estas variables son: producto, pre-
cio, distribucién y promocién, cuyas iniciales en inglés (Product, Price, Place y Pro-
motion) han dado nombre a la teoria de las cuatro pes.

Algunos autores hacen girar toda la estrategia del marketing dentro de la empresa sobre
la combinacién y clasificacién de estas cuatro variables en la decisién comercial. Pero
existen otras variables que también son de gran importancia en la actividad del marke-
ting dentro de la empresa.

Por ejemplo, para la fijacién del precio de un producto en muchos casos es fundamental
analizar cémo actia la competencia, o conocer la estructura del mercado en el que se
mueve la empresa.

SegUn esto, podemos considerar que el éxito de una empresa se basa en el conocimien-
to y andlisis pormenorizados de los diferentes elementos del marketing que inciden en
su actividad, y que a través de la puesta en marcha del plan de marketing alcanzarén
los objetivos marcados.

A continuacién estudiamos las cuatro variables del marketing mix.
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Estrategia de marketing. Supone
el andlisis y seleccién de los
mercados, la definicién de
los objetivos y la combinacién
de los instrumentos de marketing
(producto, precio, distribucién y
promocién) para alcanzar los
objetivos propuestos.

Las cuatro variables del
marketing mix son producto, precio,
distribucién y promocidn.

Y



3 El estudio de mercado

Vocabulario

Politica comercial. Conjunto de
medidas e instrumentos para
regular las actividades comer-
ciales de una empresa.

Fig. 3.6. Ejemplo de los distintos niveles
de producto.

Fig. 3.7. Niveles del producto.

Y

® 7.Producto

Podemos definir un producto como todo aquello que se puede ofrecer en un mer-
cado para su uso o consumo, y que estd pensado para satisfacer un deseo o una
necesidad. Pueden ser tanto objetos fisicos (bienes) como servicios, lugares, orga-
nizaciones e ideas.

Para tener el méximo de posibilidades de éxito en la venta de nuestro producto, de-
bemos seguir una serie de pasos previos a la comercializacién del mismo: analizar el
mercado, determinar las necesidades no satisfechas en él y, finalmente, considerar qué
recursos y limitaciones tenemos.

El producto es el primer instrumento con el que cuenta la empresa para disefiar su politica
comercial, y es el punto de partida de la gestién comercial. Generalmente, el éxito comer-
cial de las empresas sélidamente instaladas en el mercado estd ligado a la oferta de bue-
nos productos. Esto no quiere decir que un buen producto sea una garantia total de éxito,
pero si que un mal producto es la peor base para una buena gestién comercial.

Todas las decisiones que tomemos sobre el producto deben tener como finalidad propor-
cionar al mercado al que queremos dirigirnos el producto que este demanda.

7.1. Niveles del producto

En todo producto podemos establecer tres niveles diferentes:

* Producto basico. Es la esencia del producto, la necesidad que espera satisfacer el
consumidor. Por ejemplo, cuando una persona compra un coche estd comprando un
medio de locomocién.

* Producto formal. Es el producto bésico cuando se transforma en algo tangible. Por
ejemplo, un ordenador o un coche. Tiene unas cualidades en las que se fijard el
consumidor para tomar una decisién: calidad, envase, imagen de marca, disefio y
caracteristicas técnicas.

* Producto ampliado. Es el producto formal al que se le afiaden otras ventajas asocia-
das a su compra, como puede ser entrega a domicilio, servicio posventa, facilidades
de financiacién, etcétera.

Cuando un consumidor adquiere un producto, tiene en cuenta todos los beneficios del
mismo; no se fi]o solo en las caracteristicas fisicas, sino que toma en consideracién el
producto ampliado.

Cuando disefiemos el producto, identificaremos en primer lugar qué necesidades del
consumidor va a satisfacer. A continuacién disefiaremos el producto formal, y por dltimo
buscaremos las formas de ampliar el producto, con el fin de crear un conjunto de bene-
ficios que satisfagan los deseos de los clientes.

Producto bésico
Satisfaccién esperada

Producto formal
Caracteristicas del producto

www.FreeLibros.me
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7.2. Tipos de productos

Podemos hacer distintas clasificaciones segin la caracteristica que tengamos en cuenta:

O A. Segun su tangibilidad Q

* Bienes. Objetos fisicos, que se pueden tocar. Los podemos subdividir en: Tangible. Que puede focarse.

. . o Producto. Todo aquello que

— Duraderos. Permiten un uso prolongado. Por ejemplo: ropa, electrodomésticos, puede ofrecer un mercado para
automdviles, etcétera. UsO O consumo, y que estd pen-
sado para satisfacer un deseo o

— No duraderos. Se agotan al usarlos. Por ejemplo: alimentos, papel, etcétera. .
una necesidad.

* Servicios. Son actividades que, sin ser objetos materiales, satisfacen una necesidad Bienes. Objetos materiales capa-
del mercado. No se pueden separar de la persona o méquina que los suministra; por ces de satisfacer una necesidad.
ejemplo, la reparacién de un automévil necesita la presencia de un mecénico. Son Servicios. Actividades que, sin
variables, dependen de quién los proporcione (un corte de pelo es diferente segin el producir objetos materiales,
peluquero) y no se pueden guardar ni almacenar (por ejemplo, un servicio de mensa- satisfacen una necesidad.

jeria), ni focar ni agarrar.

O B. Segun su finalidad

® De consumo. Son los que compran los consumidores particulares para su uso perso-
nal. Por ejemplo, la fruta.

* Industriales. Son los que compran las empresas para sus actividades productivas o
comerciales. Por ejemplo, los tableros de madera que adquiere una empresa que se
dedica a la fabricacion de muebles.

Puede ocurrir que un mismo producto sea a la vez de consumo e industrial, segin el fin
con el que se adquiera. La fruta puede ser adquirida por una persona para comerla, o
por una empresa que se dedica a la fabricacién de mermeladas.
No duraderos
Bienes
Duraderos

Segun su tangibilidad

Servicios

De consumo
Segun su finalidad

Industriales

Tipos de productos.
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Marca Unica

Consiste en poner la misma marca a

todos los productos

Se emplea cuando la imagen de la

empresa es positiva
Ejemplo: Sony

7.3. Caracteristicas de los productos

Una vez definido el producto y establecidos los distintos niveles y tipos, veremos los fac-
tores que lo diferencian del de la competencia. Los principales son la marca, el envase
o el embalaje y el producto ampliado:

* Marca. Permite identificar los productos y diferenciarlos de otros similares. En la mar-
ca distinguimos el nombre, que es la parte pronunciable, y el logotipo, es decir, un
grafismo que la distingue. El nombre debe contener toda la informacién posible sobre
el producto y sus caracteristicas. Ademds, se debe poder memorizar y pronunciar
facilmente.

La eleccién de una marca es una decisién importante, y antes de decidirse habra
que valorar el impacto que pueda tener sobre el mercado y el coste que supone la
elaboracién y registro de la misma.

* Envase. Tiene como finalidad facilitar el transporte, el almacenaje y la conservacién
de los productos, pero también permite diferenciar unos productos de otros. Deben
tomarse decisiones sobre tamafio, color, forma, materiales y coste del envoltorio. En
muchas ocasiones, esta es una caracteristica decisiva para el cliente.

Las tres caracteristicas que debe observar todo embalaje son: reciclable, retornable
y de coste reducido.

* Producto ampliado. Hace que el producto sea mds competitivo. Dentro del producto
ampliado hay dos aspectos principales: los servicios adicionales (aparcamiento, re-
parto a domicilio, financiacién, etc.) y la forma y el nivel en que se prestardn (instala-
cién, asistencia técnica, mantenimiento, etcétera).

Como en el resto de las decisiones, se debe sopesar lo que nos va a costar ponerlo en
prdctica y los beneficios que esperamos.

Cualquier decisién deja de ser buena en el momento en que el esfuerzo que supone es
superior a los beneficios que reportard.

Marca de distribuidor
e Son las suyas propias mds las de los
productos genéricos (también llamadas
«marcas blancas»)
¢ Ejemplo: tomate frito Carrefour

Marca

Marcas moltiples
Suelen darse en mercados segmentados
Responden a las necesidades econémi-
cas de los consumidores
Ejemplo: productos de limpieza del hogar

Tipos de marcas.
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Segundas marcas
Pertenecen a una empresa con otras mar-
cas mds importantes
Pretenden ampliar el mercado
Ejemplo: Renault y Dacia



El estudio de mercado 3

7.4. Ciclo de vida del producto

Todos los productos tienen un ciclo de vida: aparecen en el mercado, se desarrollan
de diversas formas y terminan desapareciendo en el momento en que surge un nuevo
producto que satisfaga mejor las necesidades del consumidor, o simplemente porque los

consumidores cambian de gusto o de necesidades.

El ciclo de vida del producto pasa por las siguientes etapas:

* Introduccién. Periodo de lanzamiento del producto. Es una etapa dificil, de crecimien-

to lento de las ventas, y requiere un gran esfuerzo comercial.

 Crecimiento. En esta etapa, las ventas comienzan a elevarse de forma considerable.
Lo conocen cada vez méds consumidores y ya no requiere tanto esfuerzo de promocién
y publicidad.

* Madurez. Las ventas son altas, sin variaciones en el volumen. En esta etapa se encuen-
tran la mayoria de los productos que se ofertan en el mercado, estableciéndose una

gran competencia entre las empresas.

* Declive. Es la dltima etapa del producto. Acabaré cuando el producto deje de vender-
se por completo, y se caracteriza por una disminucién de las ventas, que puede ser

lenta o muy répida.

El comportamiento de los productos a lo largo de su vida se representa gréficamente en

la Tabla 3.1.

Fig. 3.10. Ciclo de vida de un
producto.

Precios Altos Disminuyen Bajos Descienden
Ingresos Minimos Aumentan Mdximos Disminuyen
Competencia Nula Crece Intensa Disminuye
Gastos publicos | Altos Altos Moderados Minimos
Tipo publicidad | Informativa Persuasiva Recordatoria Recordatoria

Estrategia

Ajustar los productos al gusto del consumidor

Consolidar posicién

Ampliar mercado

Atender mejores segmentos

Tabla 3.1. Comportamiento de los productos en funcién de determinadas variables durante su ciclo de vida.

Q

Solucién

Como sabes, Vendemds.com es una empresa dedicada a la

sCudles son los niveles de producto en este caso?

En este ejemplo, los niveles de producto serian:

® Producto basico. Comercializar un producto a través de Internet.

* Producto formal. Creacién de una pdgina web.

* Producto ampliado. Servicios informdticos con aparcamiento gratuito.

www.FreeLibros.me

creacién y mantenimiento de pdginas web. En las proximi-
dades del local elegido el aparcamiento es dificil, pero muy
cerca existe un aparcamiento de pago.

Al gerente se le ha ocurrido ofrecer aparcamiento gratis a
sus clientes cuando acudan a su empresa, regaléndoles un
tique de aparcamiento cada vez que les visiten.
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Precio

~ al por mayor
Precio al que vende el mayorista
~ técnico
Aquel que permite recuperar el
coste de sustitucién del producto
mds los costes fijos

~ al por menor
Precio al que vende el minorista

~ negociado
Aquel que surge del pacto entre
comprador y vendedor

~ autorizado
Aquel que para modificarse
requiere autorizacion

~ de reserva
Precio medio subjetivo que el
consumidor estd dispuesto a pagar
por un determinado producto

~ de mercado
Aquel que surge de la concurren-
cia de oferta y demanda

~ de liquidacién
Aquel que se reduce para agotar
existencias

~ de referencia
Precio estdndar con el que el con-
sumidor compara

Acepciones de «precios.

® 8.Precio

Las empresas que van a instalarse en un mercado tienen que determinar el precio que
van a aplicar a su producto o servicio. El precio es una de las variables del marketing
en la que se puede intervenir con mayor rapidez y que produce un efecto inmediato en
los demandantes del producto o servicio ofertado.

En la politica de precios de una empresa influyen muchos factores: los precios de la
competencia, los costes de produccién y comercializacién y los clientes.

Existen diferentes métodos de fijacién de precios, dependiendo del criterio que tenga en
cuenta la empresa:

* Basado en los costes. Consiste en afiadir al coste del producto la ganancia que en
principio se quiera obtener por su venta. La ganancia serd un porcentaje sobre el
coste o sobre el precio del producto y variard segin el resto de los condicionantes de
la empresa. Deben considerarse también la demanda y la competencia. Este método
requiere un buen andlisis de costes, pero no todas las empresas saben qué costes
tienen y cémo cambian a medida que aumenta la produccidn.

* Basado en el comprador. Se toma como referencia la percepcién que el comprador
tenga del valor del producto. Si la empresa cobra por su producto més de lo que los
compradores estdn dispuestos a pagar por él, venderd menos; y si cobra por debajo
de ese valor de referencia, venderd mds, pero obtendrd menos ingresos por unidad.

* Basado en la competencia. Consiste en estudiar los precios de la competencia. La
empresa tiene tres posibilidades: fijar un precio igual al de la competencia, menor o
mayor. Normalmente, las empresas con mds cuota de mercado suelen tener precios
similares y las pequefias suelen seguir al lider, y varian sus precios cuando lo hace
aquel. Este método puede resultar muy 0til para las pequefias empresas.

Q

La empresa Instalaciones eléctricas MiguelES
ha fijado los siguientes precios para los servi-
cios que ofrece:

Establece un precio medio aproximado por
hora de trabajo para los servicios de seguros del hogar de 40€, incluido el des-
plazamiento.

Las subcontratas de obras se negociardn con cada constructor. La media pre-
cio/hora de estos trabajos es de 15€/hora para el oficial, y 10€/hora para el
ayudante.

Los precios de mercado para el mantenimiento de las instalaciones deportivas son
de 100€/mes, y los de los centros escolares y los ayuntamientos, de 150 €/edificio
(en estos casos la dedicacién es variable, segin surja la necesidad).

2Qué método de fijacién de precios ha utilizado Instalaciones eléctricas MiguelES?

Solucién

En el caso 1 se ha basado en los costes. Ha estudiado el coste de produccién vy le
ha afiadido el margen comercial.

En el caso 2 podemos decir que el método utilizado es el basado en el comprador,
ya que son las empresas con las que subcontrata el trabajo las que fijan el precio.

En el caso 3 el método utilizado es el basado en la competencia, ya que se fija en
los precios que esta tiene en el mercado.
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® 9.Promocidén

Una labor importante, una vez definido el producto que vamos a ofrecer y el mercado
al que vamos a dirigirnos, es dar a conocer nuestro producto a los futuros clientes: que
sepan quiénes somos y qué les ofrecemos, a qué precio, dénde pueden adquirirlo; en
resumen, debemos comunicarles la existencia de nuestro producto.

Para que la comunicacién sea eficaz debemos tomar una serie de decisiones en cada
uno de los elementos clave de la comunicacién:

¢ Identificar la audiencia meta. La empresa ha de tener claro a qué segmento del mer-
cado se dirigird.

e Escoger el mensaje y determinar la respuesta que se desea conseguir. Hay que pensar
si queremos presentar la marca, la novedad, el producto, un aspecto especifico del
producto ampliado, etcétera.

* Elegir un medio de comunicacién. En la Tabla 3.2 se enumeran las caracteristicas
principales de los diferentes medios de comunicacién.

e Establecer un método de retroalimentacién. Necesitamos conocer la opinién de los clien-
tes con el fin de determinar los efectos y poder realizar las correcciones necesarias.

Selectividad de la audiencia Coste elevado
Correo
directo . . Riesgo de confusién con spam (correo
Alta permanencia del mensaje
«basura)
Flexibilidad Escasa permanencia del mensaje

Periédicos  Selectividad geogréfica de la audiencia | Alcance limitado

Adaptable a las modas Baja calidad de impresién

Selectividad demogréfica y socioeconé- | Baja frecuencia de emision (publicacién

mica de la audiencia mensual, bimestral, semestral, etcétera)
Revistas  Ajtq calidad de impresion Audiencia limitada
Gran impulso visual Elevado coste
Selectividad geogrdfica de la audiencia | Falta de apoyo visual
Radio
Gran audiencia Escasa permanencia del mensaje
L . - Escasa permanencia del mensaije, salvo
Combina visién, sonido y movimiento Ly
repeticion
Television Ao voder de atraccion Posibilidad de pasar inadvertido entre
P muchos anuncios
Elevada audiencia Elevado coste
Bajo coste en el &mbito local Alto coste en el dmbito nacional
Publicidad  Flexibilidad No hay selectividad de la audiencia
exterior

Buena publicidad para productos de

. Puede dafarse por la climatologia
gran consumo y como recordatorio

Tabla 3.2. Ventajas e inconvenientes de los medios de comunicacién.
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Fig. 3.12. Comunicacién de la
existencia del producto.
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9 Importante

Dentro de Internet ha surgido un
nuevo y potente canal de comu-
nicacién: las redes sociales.

LinkedIn, Facebook, Twitter y
MySpace, entre ofras, no pasan
desapercibidas para empresas y
consumidores. Estas constituyen
una buena herramienta publi-
citaria para atraer y fidelizar
usuarios.

\_ J

Q

La promocién de ventas capta la
atencién del consumidor 'y
puede informarle de algunos
aspectos que pueden influir en
su decisién de compra. Se utili-
za para obtener una respuesta
répida del consumidor, pero sus
efectos no duran demasiado.

O Los canales de comunicacién

Los canales de comunicacién son los medios utilizados por una empresa para dar
a conocer su producto.

La empresa seleccionard el canal de comunicacién que considere mds eficiente para
hacer llegar el mensaje al segmento del mercado que mas le interese. Los principales
canales de comunicacién son: la publicidad, la promocién de ventas, la venta directa y
las relaciones publicas.

Cada uno de ellos tiene unas caracteristicas y unos costes que deben considerarse antes
de tomar una decisién.

e Publicidad. Una empresa hace publicidad cuando transmite un mensaje informativo
sobre sus productos utilizando los medios de comunicacién. El propésito es modificar
la conducta de la audiencia y conseguir que se compre el producto.

La publicidad llega a muchos consumidores al mismo tiempo, pero el comprador
recibe también informacién de otras empresas y puede comparar los mensajes. La
eleccién del medio de comunicacién es importante: hay que valorar la eficacia y el
coste. En la Tabla 3.2 se enumeraban las ventajas e inconvenientes de los principales
medios de comunicacién.

Las funciones esenciales de la publicidad son: informacién, persuasién, comparacién
(zumo Don Simén y Minute Maid), recuerdo (Coca-Cola) y accién de refuerzo sobre
los actuales clientes (un automévil adquirido recientemente).

* Promocién de ventas. Consiste en realizar una serie de ac-
tividades para estimular la compra de un producto, ofre-
ciendo algunas ventajas afiadidas, bien para el consumidor
final o bien para los intermediarios. Son actividades no ca-
nalizadas a través de los medios de comunicacién y tratan
de estimular las ventas a corto plazo.

Por ejemplo: muestras gratuitas, viajes, documentacién téc-
m nica, efc. El coste de este método varia segin la accién
promocional elegida.

* Venta directa. Es una forma de comunicacién interperso-
nal. La realizan los vendedores, los representantes de ven-
tas, los agentes de ventas, los comisionistas, etc. Cumple
diferentes funciones: informar a los posibles compradores
sobre el producto, persuadir a los compradores para que
lo adquieran, buscar nuevos clientes, desarrollar actitudes
favorables de los consumidores hacia el producto o la
empresa, recabar informacién para la empresa sobre los
clientes, etc. Las ventas personales son el instrumento mds
eficaz en la decisién de compra, ya que permiten conocer
las reacciones del consumidor y ajustar la actuacién segin
las necesidades que muestre, aunque es el método mds
costoso.

e Relaciones publicas. Su objetivo es crear una imagen de la
empresa, tanto hacia el exterior (clientes, proveedores, etc.)
como hacia el interior de la misma (trabajadores, accionis-
tas, etc.). Como ejemplos de relaciones publicas podemos
citar desde los regalos de empresa hasta la esponsoriza-

Los diversos canales de comunicacién que puede utilizar cién de eventos culturales, cientificos o deportivos. El coste
la empresa serdén decisivos a la hora de dar a conocer su producto. en estos casos es también muy variable.
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Q

La distribucién del producto comprende todas las tareas necesarias para hacerlo Los canales de distribucién pue-

llegar hasta el consumidor. den ser mds o menos largos
segun el camino que se escoja.

Los principales son:

@ 10. Distribucion

Es importante evaluar este aspecto antes de decidir el inicio del proyecto empresarial. :
e Del productor al consumidor.

(?uo'ndo una empresa se plantea el sistema de distribucién, ha de tener en cuenta lo o Del productor a las tiendas
siguiente: que comercializan el producto.
e Caracteristicas del producto. Perecedero, fragil, voluminoso, etcétera. e Del productor al mayorista, de

- : . . este al minorista, y después al
e Caracteristicas de la empresa. Capacidad de afrontar la inversién, recursos humanos, oiblico 1Y aesp

etcétera.

En funcién de estos criterios se elegird el canal de distribucién mds adecuado; entende-
mos por «canal de distribucién» el camino que sigue un producto desde que termina de
fabricarse hasta que llega a manos del consumidor.

Cuando una empresa no puede o no quiere hacerse cargo de la distribucién de sus
propios productos, delega esa tarea en otras personas u organizaciones especializadas
en ello, que se conocen como «intermediarios».

La distribucién del producto es una de las actividades de la empresa que se externalizan
con mayor frecuencia.

Q

Embutidos Jamonasa SL, fabricante de jamones, ha reca-  Solucién
bado los siguientes datos en relacién con la distribucién de

sus productos. Los costes de la distribucién del productor al consumi-

dor son:
la distribucién del productor al consumidor supone .
150000 € de costes fijos més las comisiones a los vende- 150000 + 12% de 631000 = 225720 €.
dores, que suponen el 12% de las ventas. Los costes de la distribucién a las tiendas que comerciali-

La distribucién a las tiendas que comercializan el producto 9" el producto son:

es igual al margen de distribucién aplicable a los interme- 26% de 631000 = 164060 €.

diarios, que es del 26 % sobre ventas. . . el s .
a ° Por tanto, interesa mds la distribucién a las tiendas que

Partiendo de unas ventas anuales de 631000 €, ;qué tipo  comercializan el producto.
de distribucién interesa mdse

¢4
= Actividades

8. 5En qué se diferencian las fuentes de informacién primarias de las secundarias?
9. Define marketing estratégico y marketing mix.

10. ;Qué entiendes por «marketing»2

11. 5Cudles son los niveles del producto?

12. ;Cémo pueden ser los productos en funcién de su finalidad?

13. ;Cudles son los diferentes métodos de fijacién de precios?

14. Explica las ventajas e inconvenientes de los medios de comunicacién.

15. 5Qué tipos de fuentes de informacién conoces?

16. 5Cudl es el objetivo del marketing estratégico?
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3 El estudio de mercado

Sintesis

El mercado

Nuestros clientes

La competencia

— Fuentes de informacién

} Marketing estratégico

Producto

Precio

Marketing mix ——

Distribucién

Promocién

Tamafio del mercado: mercado actual y mercado potencial
Cuota de mercado

Estructura del mercado: fabricantes de bienes y prestadores de servicios,
intermediarios, prescriptores y compradores

El mercado meta

Quién, qué, cudndo, dénde y cudnto compra

Internas/externas

Primarias/secundarias

Niveles del producto: basico, formal y ampliado
Tipos de producto: bienes o servicios y de consumo o industriales
Caracteristicas de los productos: marca, embalaje, producto ampliado

Ciclo de vida del producto: introduccién, crecimiento, madurez y declive

Basado en los costes

Métodos de fijacién
de precios

Basado en el comprador

Basado en la competencia

Del productor al consumidor

Canales de distribucién Del productor a las tiendas

Del productor al mayorista—
minorista—pUblico

Publicidad

Dar a conocer el producto

a través de los canales Promocién de ventas

de comunicacién

Venta directa
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Test de repaso

1. El mercado meta es:

a) El mercado donde se pueden tener mds oportunida-
des para un determinado producto.

b) El mercado donde llega el producto en la etapa de
declive.

¢ Las dos respuestas anteriores son falsas.

N

La definicién de «competencia» es:

a) La concurrencia en diversos mercados de distintos
oferentes del mismo bien o servicio.

b) La concurrencia en el mismo mercado de distintos
oferentes del mismo bien o servicio.

¢) La concurrencia en el mismo mercado de los mismos
oferentes del mismo bien o servicio.

g

La principal caracteristica del prescriptor es:
a) Recomienda la compra de un producto.
b) Acerca los productos a los consumidores.
c) Las dos son verdaderas.

P>

iQué es la oferta?

a) La cantidad de producto que estdn dispuestos a ofre-
cer los vendedores a un determinado precio.

b) El nbmero de unidades que los clientes estan dispues-
tos a adquirir a un determinado precio.

¢) La cantidad de producto que estdn dispuestos a com-
prar los oferentes a un determinado precio.

L

¢Cémo se halla la cuota de mercado?

a) Mercado actual de una empresa/mercado actual
total - 100.

b) Mercado actual total/mercado actual de una
empresa - 100.

¢) Mercado actual total - 100/mercado actual de una
empresa.

6. Para que una segmentacién sea Uil y eficaz debe cumplir:
a) Que se realice sobre el mercado actual.
b) Que sea lo suficientemente grande.
¢) Que el criterio de segmentacidn sea el nivel de renta.

7. La competencia en el mercado es:

a) Concurrencia en el mismo mercado de distintos ofe-
rentes de bienes o servicios.

b) Técnica econdmica basada en imponer nuestro pro-
ducto en un mercado de consumo.

¢) Concurrencia de productos distintos en el mismo mer-
cado.

8. ;Cudles son los niveles del producto?
a) Basico, normal y ampliado.
b) Bajo, medio y alto.
c) Basico, formal y ampliado.

9. Las fases del ciclo de vida de un producto son:
a) Introduccidn, crecimiento, declive, madurez.
b) Introduccién, madurez, declive.
¢) Introduccién, crecimiento, madurez, declive.

10. ;Cudl es la estrategia principal para la venta de un pro-
ducto?

a) Diferenciar nuestro producto de los demds.
b) Que el producto satisfaga una necesidad.
c) Las dos anteriores son ciertas.

11. ;Cudl de las siguientes acciones es clave para conseguir
que la comunicacién sea lo més eficaz posible?

a) Identificar el segmento adecuado.

b) Elegir un medio de comunicacién conveniente.
c) Escoger un mensaje apropiado.

d) Todas las anteriores son correctas.

12. ;Cudles son los métodos que existen para la fijacién de
precios?
a) El método basado en la renta de los consumidores, el
basado en la competencia y el basado en el precio
que pagaria el comprador.

b) El basado en los costes, el basado en la competencia
y el basado en el precio que pagaria el comprador.

c) El método basado en la calidad del producto,
el basado en la demanda del mismo y el basado
en el precio que pagaria el comprador.

13. ;Qué es la promocién de ventas?
a) Es un canal de comunicacién.

b) Estd muy relacionada con la distribucién del pro-
ducto.

c) Es indispensable para la fijacién del precio.
d) Todas son ciertas.

14. A la hora de distribuir el producto, ;qué tendrias en
cuenta?

a) El mercado al que se destina el producto.
b) Las caracteristicas del producto.

¢) Las caracteristicas de la empresa.

d) Todas las anteriores.
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®

Identificar los conceptos de oferta y demanda de mercado

1. A partir de la siguiente informacién respecto a la
demanda de un bien:

7 6
6 10
4 40
2 90
1 100

a) Representa la informacién en un eje de coordena-
das. El precio, en ordenadas, y la cantidad, en abs-
cisas.

b) 5Qué efecto tiene sobre la demanda la reduccién del
precio de 6 a 22 3Y si pasa de 1 a 22

c) 2Qué relacién se establece entre precio y cantidad?

2. A partir de la siguiente informacién respecto a la oferta

de un bien:
C e Comidad
7 70
o) 59
4 40
2 29
1 10

a) Representa la informacién en un eje de coordena-
das. El precio, en ordenadas, y la cantidad, en abs-
cisas.

b) sQué efecto tiene sobre la oferta la reduccién del
precio de 7 a 32 3Y si pasa de 1 a 82

c) 2Qué relacién se establece entre precio y cantidad?

3. Ahora superpén las dos curvas.
a) 2Qué sucede para un precio de 22
b) 5Qué sucede para un precio de 62
c) 5Qué ocurre para un precio de 42
Describir las fuentes de informacién primaria y secunda-

ria. Recopilar fuentes de informacién secundarias. Realizar
encuestas y entrevistas. Analizar la informacién obtenida

4. Se trata de que sepas identificar qué son las fuentes pri-
marias y secundarias en un estudio de mercado; para
ello debes cumplimentar los espacios punteados:

Las fuentes ............... a veces estdn sujetas a revisién,
estdn bien documentadas y frecuentemente estén pu-
blicadas por instituciones en las que la seriedad me-
todolégica sea importante para la trayectoria de la
investigacion.

Una fuente ............... refleja el punto de vista perso-
nal del investigador sobre los sucesos descritos, que
pueden o no ser veraces, precisos o completos; es de-
cir, que el investigador hace un complemento de toda
la informacién recogida en la primera intencién.

5. A continuacién debes distinguir, de la siguiente lista, lo
que son fuentes primarias y secundarias.

¢ Realizacién de entrevistas.

¢ |nstituto Nacional de Estadistica.
¢ Informes de la banca comercial.
e Estadisticas oficiales.

e Cdmaras de Comercio.

¢ Realizacién de encuestas.

e Observacién.

® Experimento.

6. Vas a realizar un simulacro de encuesta. Ten en cuenta
que la encuesta, en la mayoria de los casos, no puedes
hacérsela a todo el grupo, pues tardarias meses; por
eso se elige una muestra representativa del grupo y los
resultados obtenidos se extrapolan al total.

Debes preguntar a tus compafieros de clase si les gus-
tan o no las anchoas en lata. Deberdn responder si o
no en una papeleta, que 10 recogerds.

Después debes elegir una muestra representativa del
grupo; si son 30, elige el 20%, es decir, 6. Elige seis
papeletas, cuenta los resultados y exprésalos en tanto
por ciento. Ese resultado lo extrapolas al grupo. Y por
fin cuenta las treinta papeletas y verds cémo coinciden,
mdés o menos, los resultados de la muestra y los del
total del grupo.

7. Ya has realizado la encuesta. En funcién de los resul-
tados obtenidos, sseria interesante vender bocadillos
de anchoas en el instituto para pagar el viaje de fin de
estudios? En este caso, como vas a estudiar los gustos
de todos los alumnos del instituto, deberds tomar como
muestra los resultados de la encuesta que realizaste a
toda la clase.

Describir los conceptos de marketing estratégico y de mar-
keting mix

8. En relacién con la segmentacién, contesta a la siguiente
pregunta: spor qué crees que la casa Rolex fabrica el
reloj Tissot, o la casa Philips fabrica Askar y Radiola?
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9. En las siguientes situaciones, 3qué tipo de segmenta-

El estudio de mercado 3

cién emplearias: diferenciada, indiferenciada o concen-
trada?

* |a empresa posee pocCos recursos.

® La empresa no puede conseguir variaciones dentro
del mismo producto.

® Se pueden conseguir variaciones dentro del mismo
producto.

® Los consumidores reaccionan de una forma similar
ante una oferta comercial.

* La competencia diferencia.

® La competencia no diferencia.

10. Teniendo en cuenta que el mercado total de un pro-

1

ducto es:
Precio Cantidad
A 5000
B 3000
C 4500
D 9000
E 6500

a) Determina el tamario total del mercado.
b) Determina la cuota de mercado de cada empresa.
c) 5Cudl es la empresa lider?

Haz un estudio de mercado para la implantacién de un
servicio a domicilio para personas de la tercera edad.
Tendrds que averiguar las cuestiones siguientes:

e Estimacion real de las necesidades de la zona y qué
parte de estas estén cubiertas.

* ;Quién cubre actualmente estas necesidades? Si fue-
ra necesario, slo harias directamente 10 o contrata-
rias los servicios a terceros?

* 5Qué precio, por ahora, estan dispuestos a pagar
los posibles usuarios del servicio?

* 5Qué otros colectivos pueden necesitar este servicio
(discapacitados, menores, etc.)2 Determina la clien-
tela potencial dentro de estos colectivos.

® Para hacer este estudio puedes acudir a: ayunta-
miento, diputacién provincial, comunidad auténoma,
gerencia de servicios sociales, una encuesta domici-
liaria en una zona préxima al futuro centro, etcétera.

12. Supongamos que tres jévenes castellanos, Pedro, Pablo

13

14

y José, deciden crear un negocio dedicado a la comer-
cializacién de productos sanitarios para animales.
Durante una de las conversaciones iniciales que mantie-
nen, se pone de manifiesto la necesidad de identificar
a quién se va a vender estos productos. Pablo consi-
dera que las explotaciones ganaderas, con indepen-
dencia del tipo de ganado al que estén dedicadas, son
los clientes por excelencia.

Sin embargo, José manifiesta sus dudas sobre este par-
ticular, ya que entiende que dirigirse de forma global a
todo tipo de explotacién requeriria una inversién muy
elevada. Y ello porque obligaria a disponer de una
gran variedad de productos (para atender la gran di-
versidad de ganado), un nimero elevado de emplea-
dos, muchos almacenes, medios de transporte cuan-
tiosos, etc. En la misma linea de José, Pedro sugiere la
posibilidad de centrarse y especializarse en el cerdo,
ya que, en Castilla, este es el tipo de ganado que més
abunda.

a) sQué tipo de segmentacién propone Pablo?

b) sQué tipo de segmentacién proponen José y Pedro?

Piensa en un servicio que ofrecen al menos dos empre-
sas de tu ciudad, e imagina que quieres montar otra
empresa dedicada a la misma actividad.

a) 5Qué diferencias hay entre los servicios de las dos
empresase

b) :Qué innovaciones podrias aportar respecto a la
actividad de estas empresas?

c) 3Qué precios tienen?

d) sQué precio crees que seria adecuado para tu servi-
cio?¢ 3Por quée

e) Razona cudles podrian ser los canales de comunica-
cién més adecuados para dar a conocer tu servicio.

Imagina que quieres montar un negocio de comida pre-
parada:

a) 5Cudl es el producto bésico? ;Y el formal?

b) Piensa en cinco ventajas que puedan formar el pro-
ducto ampliado.

¢) Clasifica el producto segin su tangibilidad y segin
su finalidad.

d) sEn qué tres criterios diferentes podrias basarte para
fijar el precio? 3Cudl de ellos crees que seria mejore

e) Determina cudl piensas que seria el mercado meta
de tu empresa.
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Plan de empresa

En esta unidad hemos estudiado aspectos importantes a la
hora de desarrollar un plan de empresa. Una vez que he-
mos analizado la idea de negocio y decidido sobre su via-
bilidad, establecemos el producto o servicio que vamos a
ofrecer, con sus caracteristicas técnicas, o las necesidades
que pretende cubrir, si se trata de un servicio; estudiare-
mos el mercado para tener toda la informacién necesaria
para el establecimiento de estrategias, mediante la utiliza-
cién de las fuentes de informacién adecuadas.

Analizaremos aspectos muy importantes, como los poten-
ciales clientes, la competencia que nos podemos encon-
trar, cémo hacer llegar la informacién de nuestro producto
a los clientes potenciales, cémo podemos distribuir el pro-
ducto, etcétera.

Por tanto, en la presente unidad, centraremos el plan de
empresa en todo lo referente al estudio del mercado en el
que pretendemos competir, y cudles son nuestras armas.

Para ello, continuando la linea iniciada en las unidades
anteriores, analizad cémo afectaria el mercado al negocio
que tenéis planteado en vuestro grupo, siguiendo las indi-
caciones de vuestro profesor.

Para ello, podéis seguir estos pasos:

1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas:

a) 5Con qué fuentes de informacién podemos contar?

b) sQuiénes van a ser nuestros futuros clientes? 5Cudl es
su sexo, edad, profesién, localizacién, nivel de renta,
hdbitos, etcétera?

c) s:Quiénes son nuestros competidores? 3Cudles son
las caracteristicas de sus servicios, los canales de
distribucién que utilizan, los precios, las calidades,
etcétera?

d) 5Qué caracteristicas diferenciadoras tiene nuestro
producto: disefio, color, envase, coste, tamario, dura-
cién, presentacién, gama de servicios, asistencia téc-
nica, etcétera?

e) 2Qué canales de distribucién vamos a utilizar para

hacer llegar el producto al cliente? 3Cuél va a ser su
coste?

fl sEn qué etapa de su ciclo de vida se encuentra?

g) 5Qué método de fijacién de precios vamos a utilizar
(por el coste, por la competencia o por lo que el
cliente estd dispuesto a pagar por el producto)?

h) sQué sistemas de promocién y publicidad vamos a
utilizar para dar a conocer la empresa y su producto
(anuncios en prensa, radio, buzoneo, revistas espe-
cializadas, descuentos por lanzamientos, productos
gratuitos, muestras)@

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, elaborad
las siguientes actividades:

a) Realizad el estudio de mercado haciendo uso de las
fuentes de informacién que estén a vuestro alcance.

b) Especificad el cliente al que va dirigido el producto o
servicio: sus caracteristicas.

c) Realizad una breve memoria de la competencia a la
que os enfrentdis.

d) Definid las caracteristicas del producto o servicio que
vais a ofertar.

e) Estableced el precio que vais a aplicar a vuestro pro-
ducto o servicio.

f] Decidios por el canal de distribucién mds apropiado
para hacer llegar vuestro producto al cliente.

g) Disefiad un plan de publicidad y promocién para
dar a conocer vuestro producto.

h) Exponed el plan de marketing que vais a utilizar
para alcanzar las metas fijadas, y marcad las etapas
que se han de cubrir para su consecucién.

i) Poned en comin con el resto de grupos de clase
vuestras decisiones y sometedlas a la opinién del
resto de comparieros. También debéis recabar la opi-
nién critica de vuestro profesor al respecto.

3. Tras ello, ya podéis completar el apartado del plan de
empresa, en el Centro de Ensefianza Online, referente
al estudio de mercado y el plan de marketing.
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Unidad

Cudnto cuesta mi idea
y con qué recursos cuento

En esta unidad aprenderemos a:

e Realizar una bisqueda exhaustiva de
las diferentes ayudas para la creacién
de empresas.

e |dentificar los principales instrumentos
de financiacién.

® Incluir en el plan de empresa todo
lo relativo al estudio de viabilidad
econémico-financiera, asi como
ayudas y subvenciones.

Y estudiaremos:

® La viabilidad econémica
y financiera de una pyme.

* El plan de empresa: estudio de
viabilidad econémica y financiera,
gestién de ayudas y subvenciones.
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4 Cudnto cuesta mi idea y con qué recursos cuento

Q Ejemplos —
2Cudnto me puede costar cons-
tituir una Sociedad Limitada con
un capital social de 3000 € si
realizo yo los trédmites

20 € por certificar que no existe
ofra SL que se denomine como
la tuya.

320 € cobrard el notario por la
escritura de constitucién.

30 € por el ITP y AID (1% del
capital social).
135 € por inscripcién en el
Registro Mercantil Provincial
(capital social hasta 6000 €: se
pagan 135 €).

20 € por legalizar los libros de
contabilidad.

35 € por los libros de visitas y
matricula.

En total costaria unos 560 € mds

\Ios 3000 € de capital social.

@® 1.El plan de inversiones y gastos: scudnto
dinero necesito para montar mi empresa?

Antes de empezar este apartado, conviene que distingas entre lo que es gasto y lo que
es inversién. Siempre que se compra un bien o un servicio decimos que se ha producido
un gasto. Ahora bien, cuando lo que compras es un bien imprescindible para obtener el
producto que fabricas y, por tanto, que serd usado por la empresa y no serd vendido,
entonces decimos que se ha realizado una inversién.

Ejemplos de inversién: terrenos, edificios, maquinaria, herramientas, vehiculos, mobilia-
rio, elementos informdticos, instalaciones, etcétera.

Por otro lado, todo lo que compres que no se considere inversién se conceptia como
gasto corriente o, simplemente, gasto.

Ejemplos de gasto: materias primas; salarios; alquileres; mantenimiento; articulos de lim-
pieza; publicidad; los recibos del agua, la luz, los seguros, el gas, el teléfono, etcétera.

Por ejemplo, la compra de una furgoneta seria una inversién, pero la gasoling, el seguro
y el mantenimiento se consideran gastos corrientes o gastos.

Ahora que ya sabes distinguir entre inversién y gasto podemos comenzar. El primer paso
es realizar un listado de todas las inversiones y gastos que deberds efectuar para poner
en funcionamiento tu futura empresa. En la Tabla 4.1 puedes ver un listado, mds o menos
completo, de las inversiones y gastos que deberds realizar. Recuerda que tienes que
ser lo mds realista posible y, en caso de duda, prever la cantidad més elevada posible
porque, por muy bien que lo hagas, siempre surgen imprevistos.

Local

Tienes que decidir si lo vas a comprar (inversién) o alquilar (gasto) y anotar su importe. Deberds
incluir también las reformas o la adecuacién del local

Magquinaria

Ademds de la maquinaria, incluimos los vehiculos para el transporte interno

Herramienta y utillaje

Todo tipo de herramienta, ademds de moldes y matrices que se empleen conjuntamente con la
maquinaria

Vehiculos

Tienes que pensar si necesitards vehiculos, y cudntos, para el desarrollo de tu actividad profesional

Instalaciones

Los gastos de instalacién y de formalizacién de los contratos de energia eléctrica, teléfono, gas,
agua, calefaccién, climatizacién, red de datos, etcétera

Mobiliario y enseres de oficina

Fotocopiadora, mesas, sillas, ficheros, calculadoras y demds material

Equipos informdticos
y de procesamiento de la informacién

Ordenadores, impresoras, redes, etcétera

Derechos duraderos
o inversiones inmateriales

Propiedad industrial (patentes y marcas); traspaso del local; uso de aplicaciones informéticas (pro-
gramas de ordenador); depésitos o fianzas (si alquilas el local, dos meses de fianza); canon de
entrada en la franquicia, etcétera

Gastos necesarios para constituir
y poner en marcha la empresa

Abogado, notario, impuestos, Registro Mercantil, licencias, asesoria, estudios de viabilidad, promo-
cién de la empresa y campafa de lanzamiento, etcétera

Stock

Tienes que calcular el minimo de existencias (mercancias o materias primas, envases y embalajes)
necesarias para poder iniciar la actividad

Dinero en efectivo

Dinero que, como minimo, necesitard tu empresa para los primeros meses, ya que lo normal es que
vendas muy poco y los ingresos no te den para pagar los gastos normales de la empresa (alquile-
res, suministros, gastos de personal, publicidad, etc.). El plan de tesoreria te puede ayudar en este
aspecto; lo estudiards en la unidad siguiente

Tabla 4.1. La suma de todos estos conceptos te dard la cantidad que necesitas para abrir la empresa y mantenerla abierta un tiempo minimo.

X’
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Q

Dos compaiieros, Juan Garcia y Luis Gémez, con el titulo de técnicos en Electrome-
cénica de vehiculos, deciden crear un faller de tuning, cuya forma juridica serd la
de Comunidad de Bienes. Se ponen manos a la obra y comienzan por el plan de
inversiones y gastos. Los cdlculos que han realizado son los siguientes:

Equipos informdticos, 1200 €

Gestoria por la constitucién de la Comunidad de Bienes, 400 €

Aplicaciones informéticas, 800 €

Mobiliario, 800 €

Publicidad por lanzamiento de la empresa, 400 €

Stock inicial de mercaderias, 13000 €

Maquinaria y herramientas, 25000 €

5Cudl es el plan de inversiones y gastos?

Solucién

Acondicionamiento del local, 3000 €

. Inversiones, 30800 €
Equipos informdticos, 1200 €
Acondicionamiento del local, 3000 €

® Magquinaria y herramientas, 25000 €
Mobiliario, 800 €

Aplicaciones informdticas, 800 €

2. Gastos, 13800 €
® Gestoria por constitucién de la CB, 400 €

* Publicidad de lanzamiento de la empresa, 400 €
e Stock inicial de mercaderias, 13000 €

Total: 44600 € es el dinero que Juan y Luis han calculado que necesitardn.

Pero se nos olvida algo, 3qué es? Muy sencillo: la empresa tiene que hacer frente
todos los meses a una serie de gastos, como por ejemplo el pago del alquiler del
local, los sueldos de sus trabajadores, la devolucién del préstamo, el pago de los
intereses, el agua, la luz, etc. El dinero para hacer frente a esos gastos se obtiene
de la venta de sus productos. Pero los primeros meses las ventas serdn escasas y
seguramente insuficientes para hacer frente a estos gastos. Por tanto, habrd que
calcular la cantidad de dinero que se necesitard para hacer frente a dichos gastos.
En la unidad siguiente, cuando estudiemos el plan de tesoreria, aprenderemos a

calcular esta cantidad.
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Q

Financiar. Obtener el dinero
necesario para desarrollar una
actividad. En el caso de las
empresas, conseguir el dinero
para cubrir los gastos e inversio-
nes necesarios.

Importante —

Ten en cuenta que algunas for-
mas de financiacién depende-
ran de la forma juridica elegida
(que estudiaremos en detalle
mds adelante, en la Unidad 6).

En este caso, solo las Sociedades
Limitadas Nueva Empresa
podrén acudir a la cuenta de
ahorro empresa.

@® 2.El plan de financiacién: ;de dénde voy a
obtener el dinero?
Una vez que sabemos el dinero que necesitamos para crear nuestra empresa, el paso

siguiente es detallar cémo se piensa financiar dicho desembolso. Para ello podemos
recurrir a las siguientes formas de financiacién:

(1. Financiacién con base en tus aportaciones y las de tus socios temporales )
® Aportacién del empresario
e Cuenta ahorro-empresa
e Recurrir a la familia o amigos
¢ Sociedad Capital Riesgo
\ ® Business Angels .
(2. Financiacién mediante alquiler )
® Renting
\® Leasing )
(3. Financiacién mediante dinero prestado A
® Préstamo bancario
* Sociedad de Garantia Reciproca
\ ® Financiacién por parte de los proveedores )
(‘4. Financiacién con base en las ayudas de la Administracién Piblica )
e Subvenciones
\ ® Viveros de empresas )

2.1. Financiacién basada en tus aportaciones y en las de tus socios
temporales

La primera forma de financiacién a la que suele recurrirse cuando se pone en marcha
una empresa es la aportacién propia (ahorros) y la ayuda que pueden prestarnos nues-
tros conocidos o empresas y particulares que se dedican a invertir en nuevas empresas.

a) Aportacién del empresario. El primer paso es determinar qué cantidad de dinero
debe aportar el empresario: el minimo debe fluctuar alrededor del 35 % del total de
la inversién, de otra forma los bancos no concederdn préstamos, pues quieren que el
empresario también arriesgue una parte importante de la inversidn.

b) Cuenta ahorro-empresa. Se trata de una cuenta en la que durante cuatro afos aho-
rras para crear tu empresa y a cambio te descuentan en el IRPF el 15% de lo que
hayas ahorrado cada afo.

Si abres una cuenta ahorro-empresa, te estds comprometiendo a destinar todo el
dinero que ahorres a constituir una empresa con forma de Sociedad Limitada Nueva
Empresa; a comprar maquinaria, herramientas, vehiculos, efc.; y a pagar el sueldo de
tus empleados, que como minimo serd de uno. Tienes un afo de plazo desde que se
constituya la empresa para realizar el gasto. Y, ademdés, la empresa deberd permao-
necer abierta al menos dos afos.

c) Recurrir a la familia o a los amigos. Un emprendedor, cuando empieza, no tiene mds re-
medio que recurrir a las tres efes: Family - Friends - Fools («familia» - «<amigos» - «locos»).
Casi la cuarta parte de los emprendedores pide dinero prestado a familiares y amigos.
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La forma mds acertada de prestar dinero a un familiar o a un amigo es hacerlo
mediante notario siempre y cuando la cantidad sea importante (de 6000 € en ade-
lante). 3Y eso por qué? Lo mds normal, en estos casos, es que no se cobren intereses
y, de cara a la Agencia Tributaria, redactar un documento ante notario es la forma
mds segura de demostrarlo. Ademds, se pueden fijar la forma y los plazos para su
devolucién.

Otra forma de pedir ayuda a familiares y amigos es requerirles para que se ofrezcan
de avalistas en un préstamo; esto es, si el futuro empresario no puede devolver el
préstamo, lo devuelve el avalista, ademds de todos los gastos ocasionados.

d) Sociedad Capital Riesgo (SCR). Estas son empresas que se dedican a invertir en aque-
llas otras que, aunque pequefias, presenten un gran potencial. Su inversién no suele
llegar al 50% del capital.

El negocio de la Sociedad Capital Riesgo consiste en que la empresa objeto de la
inversién logre un rdpido éxito, para poder vender su participacién y obtener be-
neficios. El tiempo medio que la SCR permanece en la empresa va de los tres a los
diez afos.

Las SCR pueden entrafar
peligros para sus participantes.

Uno de los puntos esenciales de los acuerdos firmados con las SCR es el llamado
«Pacto de salida del capital riesgo» que puede incluir cldusulas como la clausula de
arrastre, que dice: «Si el capital riesgo quiere vender su parte y el comprador que
més ofrece le exige comprar el 100 % de la empresa, esta cldusula obliga al empren-
dedor a deshacerse de su parte», incluso aunque la participacién de la empresa en
manos del capital riesgo sea minoritaria.

Por Gltimo, vamos a distinguir entre las SCR creadas por particulares para obtener los
méximos beneficios y las SCR creadas por las comunidades auténomas, cuyo obijetivo
es contribuir al desarrollo econémico de estas y ayudar a los jévenes emprendedores.
Pues bien, es precisamente a este Gltimo tipo de SCR a la que debe dirigirse el em-
prendedor en busca de ayuda (foda comunidad auténoma tiene una SCR).

e) Business Angels o inversor particular. Se trata de personas fisicas que generalmente
son o han sido empresarios, con un amplio conocimiento de determinados sectores
y con capacidad de inversién, que se dedican a invertir e impulsar el desarrollo de
proyectos empresariales con alto potencial de crecimiento en sus primeras etapas
de vida. Son muy parecidos a las SCR, pero en el dmbito particular, aunque ya estan
organizados en redes de Business Angels.

Q

Partiendo de las fuentes de financiacién explicadas hasta el momento, deberds re-
solver el siguiente caso prdctico. Juan y Luis han calculado que necesitan 44600 €

7.

Ademds de la cldusula de arras-
tre, hay ofras cldusulas de la SCR
que te pueden interesar:

® El emprendedor tiene prohi-
bido vender su participacién
mientras el capital riesgo siga
en la empresa. Esta prohibi-
cién suele mantenerse durante
un periodo mdximo de cinco

para montar su taller de funing y se plantean cudnto dinero han de aportar cada

uno de ellos como minimo para crear el taller. Ademds, Luis no tiene dinero ahorra-

do, 5qué podria hacer para aportar su parte?

Solucién

En principio han de aportar entre ambos el 35 % de los 46 600 €, esto es:
46600 - 0,35 = 16310 €.

Por tanto, cada uno aportard 8 155 €.

Por otra parte, si Luis no dispone de ahorros no le quedard mds remedio que pedir
el dinero a su familia.

Y, por Gltimo, no podrdn recurrir a Sociedades Capital Riesgo o a Business Angels
para financiar su parte, ya que estos exigen que el emprendedor ponga una parte
del capital.
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anos.

En caso de ventq, el capital
riesgo exigird que en primer
lugar se le devuelva el dinero
que invirtié en la empresa, y
después se repartird el resto
en funcién de las acciones que
cada parte posea.

Cierto tipo de decisiones solo
se podrdn tomar si las aprue-
ban los consejeros nombrados
por el capital riesgo, que tie-
nen derecho a veto. Las mate-
rias reservadas se pactan en
el acuerdo.
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Leasing

Puede prac-
ticarse sobre
bienes muebles
e inmuebles

El mantenimiento
del bien recae
sobre el arrenda-
tario

Duracién minima
del arrenda-
miento: 2 afos
para bienes
muebles y 10
para inmuebles

Existen ciertos
limites a la hora
de deducirse la
cuota

Ofrece opcién
de compra

Renting

Solo sobre bie-
nes muebles

El mantenimiento
del bien recae
sobre el arren-

dador

No existe dura-
cién minima

La cuota se
deduce en su
totalidad

No existe opcién
de compra

Diferencias entre el leasing
y el renting.

2.2. Financiacién mediante alquiler

Otra forma muy habitual de financiacién consiste en sustituir la compra de un bien por
su alquiler, o retrasar el momento de la compra, para obtener condiciones mds venta-
josas. A continuacién vamos a estudiar las dos formas més empleadas de financiacién
mediante alquiler, de las que seguro has oido hablar.

O A. Renting

Supongamos que quieres tener uno o mds vehiculos y ademds quieres olvidarte de se-
guros, averias, cambios de aceite, efc. La solucién es acudir a una compaiia de renting,
donde, a cambio de una mensualidad, te proporcionardn un vehiculo nuevo y, ademds,
incluirdn los siguientes servicios: uso del vehiculo por el plazo contratado (2, 3, 4 0 5
anos); seguro a todo riesgo; asistencia en carretera desde el kilémetro cero; revisiones y
mantenimientos en cualquier concesionario oficial; seguro integral de averias; sustitucién
de neumdticos y piezas desgastadas; matriculacién; impuestos de circulacién, etcétera.

2Se deposita fianza? Como en la mayoria de contratos de alquiler, se exige una fianza
e aproximadamente dos mensualidades.
d d te d lidad

Finalizado el contrato, 10, o tu empresa, tendrds total libertad para sustituir el vehiculo por
ofro nuevo o devolverlo. El renting es muy recomendable para aquellos bienes que pueden
quedarse obsoletos rapidamente. Asi, si en un principio el renting se centré en los vehiculos,
hoy se estd extiendo a otros bienes, como por ejemplo ordenadores, equipos de telecomu-
nicaciones, copiadoras, equipos de seguridad, maquinaria de obra piblica, etcétera.

O B. Leasing

Supongamos que estds interesado en alguno de los siguientes bienes: oficinas, locales, na-
ves industriales, vehiculos y material de transporte, maquinaria de todo tipo, equipamiento
informdtico y de oficina, es decir, por bienes destinados a actividades empresariales. Ade-
mds, no quieres hacer un gran desembolso y, por tanto, desearias alquilar dicho bien, pero
con la condicién de poder comprarlo en el futuro, si te conviene. Asimismo quieres amorti-
zarlo de una forma acelerada (en menos afios de lo que es habitual) y obtener beneficios
fiscales y, por su puesto, que sea compatible con una subvencién que tienes pensado pedir.

La solucién es acudir a una compaiiia de leasing. Estas empresas compran el bien que
necesitas, te lo alquilan a cambio de una cuota mensual y, al final del periodo de alqui-
ler, te permiten comprarlo por un precio muy bajo. Los equipos a los que va destinado el
leasing son aquellos que suponen una fuerte inversién y tienen una vida operativa larga,
como un local, maquinaria, etcétera.

Q

Juan y Luis tienen que realizar las siguientes inversiones para montar su taller de
tuning: equipos informdticos, acondicionamiento del local, maquinaria y herramien-
ta, mobiliario y aplicaciones informdticas.

2Crees que Juan y Luis podrian recurrir al renting o al leasing para financiar alguna
inversién? En caso afirmativo, 2qué podrian financiar concretamente?

Solucién

De todas las inversiones posibles lo mds idéneo parece decidirse por los equipos
informdticos, ya que estos evolucionan muy répido y corren el riesgo de quedarse
obsoletos. Si se deciden por un renting a 3 afios tendrén que pagar una cuota
mensual de 46 €. De esta forma, los 1200 € que se iban a gastar en el equipo
informdtico ya no serdn necesarios, pero a cambio tendrdn un gasto de 46 € todos
los meses.

Otra opcién podria ser conseguir mediante leasing la maquinaria y las herramien-
tas, cuestion que deberian considerar.
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2.3. Financiacién mediante dinero prestado

Cuando los recursos de financiacién que hemos estudiado hasta ahora no son sufi-
cientes, también es posible pedir prestado una parte del dinero a alguna entidad o
empresa. Veamos a continuacién las opciones més habituales a las que suelen recurrir
las empresas.

O A. Préstamo bancario

Es una cantidad de dinero que concede una entidad crediticia, (banco, caja de
ahorros, cooperativa de crédito, etc.) a una pyme, a cambio de unos infereses y
durante un periodo de tiempo determinado.

Por ejemplo, se piden 100000 € a cuatro afios, a un tipo de interés nominal del 7%
anual. Ello quiere decir que la entidad crediticia presta a una pyme 100000 € durante
cuatro afos, y la pyme se compromete a pagar todos los afos el 7 % de interés (7000 €
cada afio) y devolver los 100000 € al cabo de los cuatro afios. Se puede pactar el
pago de intereses y la devolucién del préstamo de otras formas (mes a mes, trimestre a
trimestre, etcétera).

El tipo de interés nominal puede ser fijo (durante los cuatro afios del ejemplo anterior Importante

seria el 7% anual) o variable, en cuyo caso se revisa todos los afios en funcién de un
indice pactado entre las partes, como por ejemplo el Euribor. Imaginemos que se fija un
tipo de interés igual al Euribor + 2 %. De esta forma si el Euribor baja, los intereses del
préstamo bajardn y viceversa.

El Euribor es el tipo de interés que
le paga un banco a ofro cuando
este le ha prestado dinero.

Cuando negocies un préstamo no lo hagas sobre el tipo de interés nominal; debes ne-
gociar sobre la TAE (Tasa Anual Equivalente), que es el verdadero tipo de interés que
vas a pagar. La TAE incluye el tipo de interés, mds las comisiones (comisién de estudio,
comisién de apertura, efc.). Debes negociar tanto el tipo de interés como las comisiones
(ver Caso prdctico 4).

En cuanto a los tipos de préstamo, los dos mds habituales son el préstamo personal y el
préstamo hipotecario.

7

Existen también préstamos hipo-
tecarios sobre bienes muebles.
Los bienes susceptibles de hipo-
teca mobiliaria son: los esto-
blecimientos mercantiles; los
automéviles y otros vehiculos de
motor, la maquinaria industrial,
y la propiedad intelectual e
industrial, etcétera.

® Los préstamos personales suelen conceder hasta 10 afios y por cantidades no muy al-
tas. La garantia ofrecida es el patrimonio de la persona que pide el préstamo, vy si este
es insuficiente, se exige que aporte avalistas (persona que se compromete a pagar el
préstamo en caso de que la persona que lo pidié no lo pueda pagar).

® Los préstamos hipotecarios se pueden conceder por 35 o més afios y las cantidades
prestadas suelen ser grandes. El fin de estos préstamos es la compra de un inmueble
(local para el negocio). La garantia es el inmueble, de tal forma que, si no se devuel-
ve el préstamo, el banco vende el inmueble y cobra el importe del préstamo mas los
intereses y gastos ocasionados.

Q

Una empresa pide un préstamo de 10000 € a un 5% de
interés nominal y por un plazo de 2 afios. El banco le cobra
en concepto de comisiones (apertura, estudio, efc.) 200 €.
2Cudl es el verdadero tipo de interés que pagard esta em-
presa, o lo que es lo mismo, cudl es la TAE de este préstamo?

Solucién

Por 10000 € a dos afos paga 200 € por comisiones; esto
expresado en tanto por ciento seria:

(200/10000) - 100 = 2%.

Por tanto, si por dos afios el banco cobra un 2%, es lo
mismo que si cada afio cobrase un 1%, que si lo sumamos
al 5% que paga por el préstamo, nos daré una TAE del
6% anual.

2Sabrias hacerlo para 1 afio?
Muy bien, la TAE seria del 7% (5% + 2 %).

Conclusién: cuanto menor es el plazo de duracién més alta
es la TAE para un mismo préstamo.
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Importante

Cémo funciona una SGR

1°

2°

3°

Puedes hacerte socio de la
SGR pagando una pequeiia
cuota que se reembolsard
una vez que el préstamo
esté finalizado.

Tienes que presentar el pro-
yecto y que la SGR lo con-
sidere viable. Se paga una
pequefia cuota por realizar
el estudio de viabilidad.

Si se considera viable, la
SGR avalard el préstamo y
por ese aval te cobrard un
0,25% del importe del prés-
tamo.

Las SGR estdn formadas por las
propias pymes y subvenciona-

as por las Administraciones
Piblicas. Ademds, estdn some-
tidas a las reglas, control e ins-
peccién que el Banco de Espania
también aplica a las entidades
de crédito.

Q

Supongamos que Juan y Luis piden un préstamo bancario
de 29000 € por 10 afios al 12% de interés.

2Cudl seré la cuota mensual que deberdn pagar?

Solucién

O  B. Sociedades de Garantia Reciproca (SGR)

Quizé el mayor problema al que se enfrentan las pymes a la hora de pedir un préstamo
es el avalista. Para estos casos se han creado las Sociedades de Garantia Reciproca,
que, con participacién publica, tienen como funcién principal servir de avalista a las
pymes. Existe, al menos, una por cada comunidad auténoma.

O C. Financiacién por parte de los proveedores

La compra de un activo fijo, como por ejemplo una mdquina o un vehiculo industrial,
supone un gran desembolso, por lo que muchas veces es el mismo proveedor el que
ofrece algun sistema de financiacién, como por ejemplo la venta a plazos, en algunas
ocasiones sin el pago de intereses.

2.4. Financiacién basada en las ayudas de la Administracién Piblica

No podemos olvidar que las Administraciones Publicas también ofrecen distintos tipos
de ayuda a los emprendedores. Estas ayudas varian de unos lugares a ofros, y conviene
estar al dia de las posibles novedades que pueden ir surgiendo. No podemos estudiar
todas en detalle, pero es bueno conocer los dos tipos de ayudas siguientes:

a) Subvenciones. Debido a su importancia y extensién, las estudiaremos en el siguiente
apartado.

b) Incubadoras; viveros o semilleros de empresas. Un vivero de empresas es un espacio
fisico especialmente disefiado para acoger empresas de nueva creacién. Disponen
de un edificio administrativo propio adaptado a tal fin, y una gama de servicios co-
munes (asesoramiento, formacién, salas de reuniones, etc.), asi como de naves y/o
médulos en régimen de alquiler que pueden llegar a ser gratuitos. Ademés, cuentan
con asesoramiento técnico durante toda la vida del proyecto.

i = tipo de interés efectivo correspondiente al periodo con-
siderado; si la duracién se ha establecido en meses el tipo
de interés tendrd que venir dado en meses.

Como queremos la solucién en meses, el tipo de interés lo

Empleamos la siguiente férmula:

Co-[i- (1 +1i]/[(1 + i —1] = cuota constante de amor-
tizacién de un préstamo (plan francés).

Co = cantidad nominal del préstamo principal.

n = duracién de la operacién en meses, trimestres, semes-
tres o anos.

&4

ponemos en meses, esto es, el 12% anual es igual al 1%
mensual (0,01).

Dato: (1 + 0,01)'?° = 3,3

29000 - [0,01 - (1 + 0,012 / [1 + 0,012 — 1] =
416,07 €/mes durante 10 afios.

= Actividades

1. Enumera las inversiones y gastos necesarios para abrir
un chiringuito en la playa durante 4 meses.

2. Para comprar un vehiculo puedes pedir un préstamo, o
bien que lo financie el proveedor que lo vende, o acu-
dir al leasing. Queda ofra opcién. 3Cudl es?

3. Si necesitas pedir un préstamo al banco y no tienes
patrimonio propio, ni nadie que te pueda avalar, 3qué
puedes hacer para que te concedan el préstamo?

4. Qué diferencias existen entre Business Angels y las
Sociedades Capital Riesgo?

5. Si abres una cuenta ahorro-empresa: a) sa qué tienes
que dedicar el dinero ahorrado?; b) sdurante cudnto
tiempo puedes tenerla abierta?, y ¢) 3qué ventaja ofrece?

6. Si no tienes dinero suficiente para cubrir todas las inver-
siones necesarias, 3dénde puedes acudir para conse-
guir el capital que te falta, sin pagar intereses?
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® 3. Subvenciones

Web

La subvenciones son fondos publicos que las distintas Administraciones Publicas http://www.cdti.es/index.asp
conceden a las empresas para fomentar su creacién y desarrollo. Se conceden a
fondo perdido, pero se deben justificar con la acreditacién de los gastos realizados.

~

Cuando nos referimos a subvenciones y ayudas nos estamos refiriendo a subvenciones
financieras, exoneracién de impuestos, préstamos a bajo tipo de interés, desgravaciones
fiscales, bonificaciones en las cuotas de la Seguridad Social, garantias concedidas en
operaciones de crédito, etcétera.

Un ejemplo de estas ayudas puede ser la linea ICO-Microcréditos, del Instituto de Cré-
dito Oficial, un préstamo de hasta 25000 € a un tipo de interés muy favorable y por
un plazo de hasta 7 afios pensado para personas que presenten un proyecto viable
y no puedan conseguir un préstamo por carecer de garantias. Tendrdn preferencia: El Centro para el Desarrollo

mayores de 45 afios, hogares monoparentales, inmigrantes, mujeres, discapacitados y Tecnolégico Industrial (CDTI) es

parados de larga duracién. una entidad péblica empresa-
rial, dependiente del Ministerio

Desde que aparece la convocatoria de la subvencién en el Boletin Oficial del Estado de Ciencia e Innovacién, que
hasta que el dinero llega a tus manos transcurre un tiempo considerable; debes tenerlo promueve la innovacién y el
en cuenta a la hora de planificar la estrategia financiera (obtencién de fondos). desarrollo tecnolégico de las

empresas espafolas.

Si tu idea de negocio tiene
una base tecnolégica, visita esta

Las subvenciones exigen un papeleo relativamente complicado; si ves que dicho pape-
leo te sobrepasa, existen empresas consultoras especializadas en gestionar la obtencién
de subvenciones (identificar los programas, cumplimentar el papeleo, presentar la me- o .

. . . . . pdgina, en la que encontrards
moria, cumplir los plazos, seguir la solicitud, etc.), a las que puede resultar ventajoso Lo

. L . . . IR abundante financiacién.

acudir. Puedes solicitar informacién en la Cdmara de Comercio o en la Ventanilla Unica J
Empresarial de tu ciudad.

2Qué criterios influyen a la hora de conceder una subvencién? Los criterios que inclinan
la balanza a tu favor son:

\
/

Que tu proyecto empresarial esté incluido dentro de los
sectores considerados como yacimientos de empleo

Viabilidad del proyecto empresarial Creacién de empleo

Incorporacién de nuevas tecnologias (informdtica)

. . N\
Pertenecer a determinados colectivos,
como mayores de 45 afios, mujeres, jévenes, efcétera

Adoptar medidas de proteccién
y mejora del medio ambiente

NI N

Fig. 4.2. Las subvenciones tratan

de fomentar aquellas actividades
econdmicas que por su frascendencia
social, cultural, innovadora o ecoldgica
merezcan una atencién preferente.
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El confirming asegura una
transaccién comercial exitosa para
todos.

Q

Veamos un ejemplo prdctico de
cémo funciona el confirming. Un
cliente quiere comprar un pro-
ducto a su proveedor y pagarle
el 1 de junio, pero el proveedor
necesitaria cobrar el 1 de abril.
Como mucho podria aceptar
recibir el pago el dia 1 de mayo.
sExiste alguna forma de poder
contentar a cliente y provee-
dor? Si, solamente se necesita-
ria que el cliente contratase los
servicios de confirming con su
banco. De este modo, el banco
comunicaria al proveedor que
el cliente le pagard el 1 de
mayo, pero que, si quiere cobrar
antes, el banco, a cambio de
una comisién, le adelantard el
pago a, por ejemplo, el 1 de
abril. Ademds, el banco también
ofrecerd al cliente la posibili-
dad de retrasar el pago de su
factura al propio banco, por
ejemplo al 1 de junio, a cambio
de una comisién. De esta forma,
el cliente podria pagar el 1 de
junio, el proveedor cobraria el
1 de abril y el banco cobraria
una comisién de ambos, lo que
contentaria a todas las partes.

@® 4.Fuentes de financiacién para el dia a dia

Una vez que hayas creado tu empresa, existen otras fuentes de financiacién que te ayu-
darén a resolver los problemas que surgen en el dia a dig; entre ellas podemos destacar
las siguientes:

4.1. Confirming

Con el confirming podrés pagar a los proveedores puntualmente, aunque no tengas di-
nero en ese momento. Si contratas un servicio de confirming con una entidad financiera,
lo que estds contratando es que dicha entidad financiera se encargue de pagar a tus
proveedores cuando proceda, e incluso que adelante el pago si estos lo estiman oportu-
no (cobrando una comisién al proveedor). 3Qué sucede si en el momento del pago no
tienes dinero suficiente en tu cuenta? No te preocupes. El banco lo adelanta (cobrando
una comisién). Por lo demds, el servicio de confirming suele ser gratuito.

Una ventaja para el empresario al contratar este servicio es la mejora de su imagen ante
sus proveedores, al estar él y sus pagos avalados por una institucién financiera.

4.2. Cuenta de crédito

sDénde puedes acudir en caso de que, momentdneamente, te quedes sin dinero y debas
efectuar un pago? El instrumento financiero ideal es la cuenta de crédito.

Su funcionamiento es el siguiente: la entidad bancaria pone a disposicién de la empresa
una cuenta por la cantidad y el plazo solicitados por esta; por ejemplo, 700000 € por
tres afos.

Si la empresa no toma cantidad alguna, no pagard intereses. Ahora bien, en el mo-
mento en que disponga de cualquier cantidad, por ejemplo 100000 £, el contador de
los intereses se pondrd en marcha y por cada dia que se disponga de esa cantidad,
deberd pagar el interés pactado. El contador de intereses se detendrd en el momen-
to en que se ingrese la cantidad dispuesta en la cuenta de crédito, en nuestro caso
100000 £. Los intereses los cobra el banco periédicamente, por lo general cada tres
meses. Ademds, se paga un pequefo interés por las cantidades no dispuestas (ver
Caso prdctico 6).

Crédito

Préstamo

Se pone el dinero a disposicién del cliente,
quien puede hacer o no uso de él

Se recibe la totalidad del préstamo desde el
primer dia

Se pagan intereses cuando se disponga del
dinero y solo por la cantidad dispuesta durante
el tiempo dispuesto

Se pagan intereses desde el primer dia por el
importe total y durante todo el afio

Se pueden reintegrar las cantidades dispuestas
en cualquier momento sin sufrir ninguna pena-
lizacién

Si se devuelve el dinero por anticipado, se sufre
una penalizacién

Se emplea para hacer frente a una falta de
liquidez, nunca para realizar inversiones

Se emplea para pagar compras o inversiones,
nunca para hacer frente a una falta de liquidez

Diferencias entre el préstamo y el crédito.
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Q

Imaginemos que Juan y Luis abren una cuenta de crédito por un mes; por ejemplo,
noviembre, que tiene 30 dias. El importe solicitado son 500 €. El tipo de interés es
el 5% para las cantidades dispuestas; el 1% para las no dispuestas.

El movimiento de la cuenta fue el siguiente:
Salida: 400 € el 2 de noviembre Entrada: 400 € el 7 de noviembre
Salida: 100 € el 15 de noviembre Entrada: 100 € el 25 de noviembre

Salida: 500 € el 28 de noviembre Entrada: 500 € el 30 de noviembre

sSabrias calcular cudntos intereses tendrdn que pagar Juan y Luis en total?

Solucién
Cantidades dispuestas Cantidades no dispuestas
e 400 € durante 5 dias (2 al 7) ® 500 € durante 1 dia (1 al 2)
¢ 100 € durante 10 dias (15 al 25) ® 100 € durante 5 dias (2 al 7)
e 500 € durante 2 dias (28 al 30) ® 500 € durante 8 dias (7 al 15)

e 400 € durante 10 dias (15 al 25)
® 500 € durante 3 dias (25 al 28)

[(400 - 5) + (100 - 10) + (500 - 2] -
0,05/365 = 0,55 € a pagar por las cantida-
des dispuestas.

[(500 - 1) + (100 - 5) + (500 - 8) + (400 - 10)
+ (500 - 3]] - 0,01/365 =
0,29 € a pagar por no disponer del dinero.

Por 30 dias se deberd pagar de intereses: 0,55 + 0,29 = 0,84 €

4.3. Descubierto bancario

Se trata de extender un taldén por una cantidad superior a aquella de la que en ese mo-
mento se dispone en cuenta corriente. El banco aceptard el descubierto o no, en funcién
de la solvencia que tenga la empresa, de si es o no un buen cliente, de la cantidad
sobrepasada, etc. (a esta situacién se le suele denominar «estar en nimeros rojos»). En
la mayoria de los casos la empresa pacta con el banco la cantidad maxima que este le
admitird en descubierto.

Es la forma mds cara de financiacién que existe. El banco suele cobrar un tipo de interés
igual al doble del que cobra por un préstamo, y, como es légico, suele emplearse por
un plazo muy corto.

4.4. Descuento comercial

2Cémo puedo cobrar por adelantado las letras y facturas de mis clientes

Los clientes, habitualmente, no suelen pagar al contado, sino posteriormente; por ejem-
plo, a los 30 dias. La empresa vendedora presenta a su cliente una letra de cambio para
que la firme (aceptacién de la letra) y, en sumomento, pasdrsela al cobro. Esto lo hace
la mayoria de los clientes, y la empresa, si no desea esperar el vencimiento de las letras,
puede dirigirse a su banco y solicitar que se le pague por adelantado a cambio de una
comisién (esto se conoce como «descuento comercial»).

www.FreeLibros.me

Q Importante

éCudl es el coste de los nimeros
rojos?

Para que te hagas una idea de
lo que puede costar un descu-
bierto en cuenta, te ponemos un
ejemplo. Mantener durante dos
dias un descubierto de 700 € te
costard, por un lado, el tipo de
interés, que serd del 9%, mds
una comisién por apertura de
descubierto del 2%, mds una
comisién fija de reclamacién de
posiciones deudoras de 12 €.

Q

Efecto comercial. Es un documen-
to en el que se ha recogido un
derecho de crédito, un derecho
a que alguien cobre algo de un
tercero. Como efectos comercia-
les tenemos las letras de cambio,
los pagarés, los cheques y los
recibos.

Letra de cambio. Mandato de
pago por el que la persona que
emite el documento (librador)
ordena al librado el pago de
una cantidad de dinero en una
fecha determinada (vencimiento)
a favor de un tercero, cuyo nom-
bre ha de figurar en la letra.

Pagaré. Es un documento muy
parecido a un cheque, pero con
una diferencia: mientras que el
cheque se cobra a su presen-
tacién, ponga la fecha que
ponga, el pagaré Unicamente
se puede cobrar en la fecha
que figura escrita.
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Como esto ocurre habitualmente, lo mas légico es que el cliente lle-
gue a un acuerdo con su entidad bancaria para pasarle al descuen-
to todas sus letras. El banco, previo estudio de la situacién econdémi-
ca de la empresa, permitiré descontar letras hasta un determinado
limite (la linea de descuento) y siempre con la condicién de que si la
letra resulta impagada llegado su vencimiento, el banco la devolverd
a su cliente y este le abonaré su importe més una serie de gastos. Si
los clientes comienzan a devolver letras, resulta una forma cara de
financiacién.

La letra de cambio es el principal documento descontable, aunque
también pueden descontarse recibos, cheques, talones, pagarés,
certificados, contratos, pélizas y otros.

4.5. Factoring

Otra opcién es contratar una empresa de factoring (la mayoria son
bancos y cajas de ahorros) y esta, a cambio de una comisién (suele
ser mdés alta que la comisién por descuento de letras), se hace res-
ponsable del pago de todas las facturas de sus clientes, e incluso te
puede adelantar el cobro de las mismas. Algo asi como si 10 le ven-
dieses todas tus facturas a la empresa de factoring y esta te pagase
su importe menos una comisién (entre un 0,5 y el 3% del importe
de la factura, con un minimo por factura). En el momento en que
contratas con una entidad de factoring es como si solo trabajases
con un Unico cliente.

El factoring puede ser de dos tipos:

* Factoring con recurso: el factor no asume el riesgo de insolvencia.

* Factoring sin recurso: el factor asume el riesgo de insolvencia (mds
caro que el primero).

Si tu empresa trabaja con productos perecederos, o bien concede
a sus clientes un plazo de pago superior a los 180 dias, no podrd
contratar este tipo de servicio.

financiacién que pueden ayudarnos en
el dia a dia. Con ellos nos aseguramos

d d fi - .
p‘fo‘jggo’,f,‘ief’;‘Zfe”;f;"gfbf;’,isnfgj Supongamos que se solicitan tres préstamos, uno de 100000 € al 5% anual por un

las facturas que enviemos a nuestros periodo de dos afios, otro de 200000 € al 5% anual por un periodo de 7 meses,
clientes. y un tercero de 300000 € por un periodo de 173 dias.

Fig. 4.4. Hay diversos métodos de Q

2Sabrias calcular los intereses de estos tres préstamos?

Solucién

Férmula: capital - tipo de interés dividido por 1 para afos, por 12 para meses y
por 365 para dias - nimero de afios, meses o dias.

100000 € al 5% durante dos afios: [T00000 - (0,05 / 1)] - 2 = 10000 € de

intereses por 2 anos.
200000 € al 5% durante 7 meses: [200000 - (0,05 7/ 12)] - 7 = 5833,33 de

intereses por 7 meses.

300000 € al 5% durante 173 dias: [300000 - (0,05 / 365)] - 173 = 7109,78 €
de intereses por 173 dias.

Nota: el mes comercial se considera de 30 dias y el afio comercial de 360 dias.
No obstante hemos dejado 365 dias en pos de la sencillez.
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4.6. Alargar el plazo de pago a los proveedores

Alargar el plazo de pago a los proveedores es un excelente método de financiacién
para mi empresa. 3Estoy en lo cierto? Efectivamente, es un excelente método de finan-
ciacién a corto plazo, pero hay que tener en cuenta que los proveedores, en la mayoria
de los casos, suelen ofrecer descuentos por pronto pago. La forma de presentar estos
descuentos es la siguiente:

2/10 neto 90 significa que el proveedor ofrece un aplazamiento en el pago de 90 dias,
o la posibilidad de un descuento del 2% si se realiza el desembolso dentro de los 10
primeros dias posteriores a la recepcién del pedido. Por lo tanto, alargar el plazo de
pago a los proveedores no resulta gratuito, ya que el precio que pagamos es renunciar
al descuento por pronto pago.

Q

La empresa MiguelES dispone de una letra de cambio que debe cobrar a un cliente
dentro de sesenta dias por importe de 3000 €. Por necesidades de tesoreria, la
empresa decide descontar la mencionada letra.

El banco le cobra por la operacién un 7 % de interés anual, una comisién del 1 por
1000 sobre el total con un minimo de 2 €, y unos gastos de 6 €.

2Cudl serd el efectivo abonado por el banco a MiguelES2

Solucién
Descuento: 3000 - (0,07 7 360) - 60 = 35 €
Comisiones: 3000 - (1/1000) = 3 €

Efectivo = 3000 — 35 — 3 — 6 = 2956 €

Q

La empresa Autos Marsdn compra a su proveedor habitual mercaderias por un
valor de 2000 € y el proveedor le ofrece la siguiente opcidn: puede pagar dentro
de 45 dias o bien pagar en los 10 dias siguientes a recibir el pedido, en cuyo caso
le hard un descuento del 5%.

Sabemos que Autos Marsdn tiene abierta una cuenta de crédito al 7 % anual, den-
tro de 20 dias cobrard una factura de un cliente y podré reponer lo dispuesto de
la cuenta de crédito.

3Qué interesa mds? &W

Solucién Autos Marsan s.l.

Es cuestién de hacer nimeros. El descuento que obtendrd por pagar al contado
serd 2000 - 0,05 = 100 €. Por disponer durante 20 dias de 2000 £, el banco le
cobraré de intereses (2000 - 20) - (0,07 / 365) = 7,67 €.

Estd claro que le interesa pagar en los diez dias siguientes, pues el descuento es de
100 €, mientras que el coste de los 200 € durante 20 dias es de 7,67 €.
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Importante —

Para que comprendas la razén
de la existencia del pronto pago,
observa en el cuadro siguiente
el tiempo que, como media, se
tarda en pagar las facturas en
los paises de nuestro entorno.

Plazo medio de pago en distintos
paises:

e Suiza, 36 dias

e Alemania, 40 dias

e Holanda, 41 dias

e Austria, 48 dias

e Reino Unido, 52 dias
® Bélgica, 55 dias

¢ Francia, 65 dias

e ltalia, 90 dias

* Espaiia, 92 dias

e Portugal, 99 dias

e Grecia, 105 dias

Ahora comprenderds la impor-
tancia del descuento por pronto

pago.
N

J

Q@

Segun la ley 15/2010, de 5
de julio, el plazo méximo de
pago de las empresas a sus
proveedores se cifra en 60 dias,
excepto para el sector de la ali-
mentacién y los productos pere-
cederos, que serd de 30 dias. El
plazo para las Administraciones
Publicas se establece en 30
dias. Se elimina la posibilidad
de que las empresas negocien
ofros plazos de pago superiores
a los establecidos por ley.
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Sintesis

— Inversiones necesarias

— Gastos

— Aportacién del empresario

— Cuenta ahorro-empresa

Recurrir a la familia y/o amigos

Sociedad Capital Riesgo

—  Business Angels o inversores particulares

— leasing
Para la creacién
de la empresa

] Renting

— Préstamo bancario

SGR: Sociedades de Garantia Reciproca

— Financiacién por parte de los proveedores

Ayudas y subvenciones

Confirming

Cuenta de crédito

, . Descubierto bancario
Para el dia a dia de

—  laactividaddela ——
empresa

Descuento comercial

Factoring

Alargar el plazo de pago
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Test de repaso

1. No podemos pagar a un proveedor por habernos que-
dado, circunstancialmente, sin efectivo. Sefiala la alter-
nativa mds idénea:

a) Acudir a una Sociedad de Garantia Reciproca.
b) Recurrir al confirming.
c) Solicitar un crédito.

2. Seiiala la proposicién correcta:

a) Las empresas de factoring se dedican al alquiler de
cualquier tipo de bien mueble y al finalizar el plazo
de alquiler ofrecértelo por una pequefia cantidad.

b) Las empresas que se dedican al factoring son empre-
sas que a cambio de una comisién te adelantan el
importe de las facturas de tus clientes.

¢) Ninguna de las anteriores respuestas es correcta.

3. Tenemos que comprar una pala excavadora, pero no
tenemos dinero. Senala la alternativa mds idénea:

a) Acudir a una Sociedad de Garantia Reciproca.
b) Solicitar un crédito.

¢) Pedir financiacién por parte de los proveedores de
capital fijo.

&>

Entendemos por «linea de descuento»:
a) El pago por adelantado de una letra de cambio.
b) La firma de una letra de cambio.

c) El importe mdaximo de letras que puedes descontar
en una entfidad crediticia.

o

Una Sociedad de Garantia Reciproca se dedica a:

a) Proporcionar avales a las pymes que sean socias.
b) Prestar dinero a las pymes que sean socias.

¢) Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

o

La diferencia entre un crédito y un préstamo es:
a) El crédito es siempre més caro que el préstamo.
b) El crédito es siempre mds barato que el préstamo.

¢) No existe ninguna diferencia, puesto que son exac-
tamente iguales.

7. Para pagar puntualmente a mis proveedores:
a) Lo mejor es recurrir al renting.
b) Lo mejor es recurrir al confirming.
¢) Lo mejor es recurrir al leasing.

d) Ninguna de las anteriores respuestas es correcta.

8. ;Cudl es la secuencia ideal para cualquier empresa?
a) Comprar, pagar, vender y cobrar.
b) Comprar, vender, cobrar y pagar.

c) Las dos son falsas.

9. Sefiala la proposicién correcta:

a) La mensualidad que yo pago al banco por el leasing
se llama aval.

b) El descuento que hace el banco por ser buen cliente
se llama descuento bancario.

c) El descuento bancario es el importe méximo, en
letras de cambio, que puedo negociar en mi banco.

d) Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

10. Tenemos un déficit temporal de tesoreria. Sefiala la
alternativa més idénea:

a) Pedir un préstamo.
b) Recurrir al confirming.
c) Solicitar un crédito.

d) Acudir a una Sociedad de Garantia Reciproca.

11. Quieres comprar una mdquina urgentemente, pero no

tienes dinero. Seiala la alternativa mas idénea:

a) Acudir a una Sociedad Capital Riesgo.

b) Pedir una subvencién.

c) Pedir financiacién por parte de los proveedores de
capital fijo.

d) Solicitar un crédito.

12. Una empresa Capital Riesgo es:

a) Una empresa que se asocia contigo si tu negocio
tiene futuro, y cuando este triunfa, la empresa vende
su participacién.

b) Su funcién es avalar a las pymes.

¢) Ninguna de las respuestas anteriores es correcta.

13. Sefiala la proposicién correcta:

a) El leasing consiste en alquilarte una méquina y al
final del plazo ofrecértela por el valor residual.

b) El confirming son fondos pdblicos que la Administra-
cién concede para realizar inversiones en activida-
des empresariales.

c) El factoring es el importe maximo de letras de cam-
bio que el banco permite descontar.
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®

Redlizar una bisqueda exhaustiva de las diferentes ayu-
das para la creacién de establecimientos del sector en la
localidad de referencia

1. Dentro de las ayudas y subvenciones estatales existe un
organismo que destaca entre los demds. sPuedes decir
a qué organismo nos referimos?

2. sLas subvenciones y ayudas se tienen que devolver o
son a fondo perdido?

3. El tiempo que transcurre desde que aparece la convo-
catoria de la subvencién en el Boletin Oficial hasta que
el dinero llega a tus manos, zes un factor que debe
tenerse en cuenta? Y, en caso afirmativo, spor qué?

4. Cuando solicitas una ayuda o subvencién debes pre-
sentar la documentacién que se exige. Si llegado
el momento te das cuenta de que no eres capaz de
hacerlo, scabe alguna ofra solucién, o lo mejor es
dejarlo y emplear tu tiempo en otras cosas?

5. Tienes que aconsejar a un compaiero e indicarle
dénde debe acudir para que le puedan informar sobre
ayudas y subvenciones. 3Qué le indicarias?

6. 5Qué criterios influyen a la hora de conceder una sub-
vencién?

7. 5Cudl es la forma mds habitual de subvencién que tiene
el ICO?

Identificar los principales instrumentos de financiacién ban-
caria

8. 3Qué debes hacer para calcular cudnto dinero necesi-
tas para montar tu empresa?

9. :Qué cantidad debe aportar el empresario como
minimo para crear su empresa?

10. sEn qué supuesto acudirias a una SGR?

11. Una empresa ofrece a sus clientes pagar a los 60
dias o un descuento del 3% si lo hace al contado. El
banco cobra unos intereses del 1% por prestar dinero
a un mes.

El importe de la factura es de 100000 €.

2Qué debe hacer el empresario: pagar al contado o a
los 60 dias?

12. Entre una Sociedad Capital Riesgo y una Business
Angels, 3a cudl acudirias en primer lugar y por qué?

13. :Qué relacién encuentras entre una Sociedad de
Garantia Reciproca y un préstamo?

14. Un auténomo quiere comprar maquinaria para su
empresa, pero no quiere hacer ningin desembolso; sin
embargo, tras 3 afos de uso le gustaria comprarla. A
qué fuente de financiacién acudiria?

15. Una pequeiia empresa comercial ha tenido una mala
temporada de otofo-invierno y necesita dinero a corto
plazo.

Si las ventas en la temporada primavera-verano van
medianamente bien, no necesitard disponer de toda la
financiacién; en caso contrario, si lo necesitard.

Duda entre pedir un préstamo o un crédito. 3Qué le
recomendarias?

16. De las fuentes de financiacién que a continuacién
se citan, elige aquellas que mejor se adaptan a los
siguientes casos.

Primer caso. Una persona desea crear una empresa, pero no
tiene suficiente capital

Segundo caso. Una empresa desea adquirir un vehiculo

Tercer caso. Un empresario individual desea pagar puntualmente
a sus proveedores, aunque no tenga efectivo en ese momento

Cuarto caso. Un empresario desearia cobrar todas sus facturas
al contado

e Sociedad Capital Riesgo

® Subvencién

® Sociedad de Garantia Reciproca
® Préstamo

® Renting

® leasing

¢ Financiacién por parte de los proveedores
e Confirming

e Cuenta de crédito

e Descubierto bancario

® Descuento comercial

® Factoring

17. Deberés resolver un problema igual al de Juan y Luis
(Caso prdctico 1), pero los datos sobre gastos e inver-
siones deberds obtenerlos de la pdgina web www.bic-
galicia.es
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18. La empresa MiguelES tiene una letra de cambio de
uno de sus clientes por un importe de 4000 € y venci-
miento dentro de 40 dias. Decide negociar dicha letra
en uno de los tres bancos con los que trabaja habitual-
mente. Dicho banco aplica un descuento del 8% y le
carga una comisién del 4 por 1000 con un minimo de
15 €, ademds de unos gastos de 3 €.

2Cudl serd el efectivo que abone el banco a la empre-
sa MiguelES?

19. 3Sabrias completar el siguiente cuadro?

Se recibe la totalidad del prés-
tamo desde el primer dia

Se pagan intereses cuando se

disponga del dinero y solo por
la cantidad dispuesta durante

el tiempo dispuesto

Se pueden reintegrar las canti-
dades dispuestas en cualquier
momento sin sufrir ninguna
penalizacién

Si se devuelve el dinero por
anticipado, se sufre una pena-
lizacién

Se emplea para pagar com-
pras o inversiones, nunca para
hacer frente a una falta de
liquidez

20. Establece si las siguientes afirmaciones son verdaderas
o falsas:

a) El factoring es un producto financiero dirigido a
aquellas empresas que venden a crédito a sus com-
pradores.

b) Descuento por pronto pago: consiste en la disminu-
cién del precio acordado debido a que se paga la
factura antes del plazo fijado; el porcentaje del des-
cuento varia atendiendo a las caracteristicas del con-
trafo.

¢) A través de confirming se evita que tenga que coinci-
dir la fecha en la que el proveedor percibe el pago
de sus ventas con el momento en que el cliente efec-
téa el correspondiente desembolso.

d) Normalmente la financiacién a corto plazo se usa
para inversiones, como instalaciones, maquinaria,
etcétera.

e) Una Sociedad Capital Riesgo se dedica a avalar
préstamos solicitados por las pymes previo estudio

de viabilidad.

f] Una Sociedad de Garantia Reciproca se dedica a
invertir en negocios que presentan posibilidades de
un rdpido crecimiento, para cuando se alcanza este
dltimo vender su participacién y obtener beneficios.

21. Contesta a las siguientes cuestiones relacionadas con la
financiacién por parte de los proveedores:

e sEn qué consiste esta forma de financiacién?

e ;Cudles crees que son las razones para que sea una
6rmula tan utilizada?

* ;liene qlgon coste para la empresa este tipo de fi-
nanciacién?

22. Si el interés de un préstamo es variable, y se ha esta-
blecido en un tanto por ciento igual al Euribor més un
0,6, calcula a cudnto asciende para un Euribor igual a

3,5,2,3y8.

23. Imaginemos que Juan y Luis abren una cuenta de cré-
dito por un mes; por ejemplo, enero, que tiene 31 dias.
El importe solicitado son 600 €. El tipo de interés es el
7 % para las cantidades dispuestas; el 1% para las no
dispuestas.
El movimiento de la cuenta fue el siguiente:

e Salida: 300 € el 2 de enero
e Entrada: 300 € el 7 de enero
e Salida: 200 € el 15 de enero
® Entrada: 200 € el 25 de enero
e Salida: 600 € el 28 de enero
e Entrada: 600 € el 31 de enero

2Sabrias calcular cudntos intereses tendrén que pagar
Juan y Luis en total?

24.Indica cudles son las ventajas del leasing sobre la
compra a plazos de una mdquina. La respuesta no la
encontrards en el libro. Deberds buscarla, por ejemplo,
en Infernet.

25. Completa los espacios en blanco en una hoja de papel
aparte:

Puede practicarse sobre bie-
nes muebles e inmuebles

El mantenimiento del bien
recae sobre el arrendador

Duracién minima del arrenda-
miento: 2 afios para bienes
muebles y 10 para inmuebles

La cuota se deduce en su
totalidad

Existen ciertos limites a la hora
de deducirse la cuota

No existe opcidén a compra

26. Entra en la pagina web de la Junta de Castilla y Leén.
A continuacién, encuentra y resume las caracteristicas
de la siguiente subvencién: Programa Iniciativa. Nuevas
pymes.
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Plan de empresa

El camino recorrido hasta ahora lo podemos resumir como
sigue:

n primer lugar, vimos la idea de negocio, la necesida
E | la idea de neg | dad
que satisface y su elemento diferenciador.

Después, en la segunda unidad, vimos el entorno de la
empresa a nivel micro y macro: las amenazas y las opor-
tunidades de dicho entorno, asi como nuestras fortalezas
y debilidades, al igual que la responsabilidad social de
la empresa, y sus précticas éticas y sociales. Y gracias a
ello pudimos valorar nuestra idea de negocio y decidir si
seguimos o no adelante.

A continuacién llegamos a la tercera unidad, donde reali-
zamos un estudio de mercado para comprobar la acepta-
cién de nuestra idea de negocio por parte del mercado.
Seguidamente, pasamos a trazar las estrategias que po-
diamos aplicar sobre el precio, el producto, la comunica-
cién y la distribucién, con el fin de facilitar la venta de
nuestro producto o servicio.

Ahora llegamos a la cuarta unidad, donde vamos a calcu-
lar la inversién que tendremos que realizar, y a continua-
cién plantearnos de dénde vamos a obtener los fondos
necesarios para financiar dicha inversién.

Para ello, podéis seguir estos pasos:

1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas.

a) 5Qué importancia puede tener, para vuestro futuro
negocio, conocer las inversiones que debéis realizar
para llevarlo a cabo?

b) 50s reporta algin beneficio calcular los gastos que
os va a ocasionar constituir vuestra futura empresa?

c) 2Creéis 0til realizar un cdlculo de los gastos nece-
sarios para la compra de las primeras existencias
con las que deberéis dotar a vuestra empresa, para
poder abrir el primer dia?

d) Sabéis que el primer afio seguramente los gastos
van a ser mayores que los ingresos. 3No seria conve-
niente que hicieseis un cdlculo del dinero que podréis
necesitar para hacer frente a estos desfases?

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, elaborad
las siguientes actividades.

a Realizad, tras la discusidn y debate en grupo, un
inventario con todas las inversiones que necesitaréis
llevar a cabo.

b) Elaborad, tras la discusién y debate en grupo, un
inventario de todos los gastos que os va a ocasionar
poner en funcionamiento la empresa.

¢) Calculad, tras la discusién y debate en grupo, lo que
os costard el stock inicial de existencias. Preved el
dinero en efectivo que necesitaréis para hacer frente
a los desfases en los gastos de los primeros meses.

d) Como siempre, poned en comin con el resto de gru-
pos de clase vuestra decisién y sometedla a la opi-
nién del resto de compaiieros, puesto que os pueden
dar ideas muy valiosas.

e) También debéis recabar la opinién critica de vuestro
profesor al respecto.

f) Elaborad, tras la discusién y debate en grupo, un
listado con todas las fuentes de financiacién posi-
bles y, tras la discusién y el debate, elegid aquellas
que mejor se adapten a vuestras necesidades como
futura empresa.

g) Por Gltimo, discutid y debatid las siguientes opciones:

® lo que compréis podéis adquirirlo nuevo o de
segunda mano. Valorad esta opcién, pues podéis
ahorrar mucho dinero. Tened en cuenta las sub-
venciones a las que podriais optar si lo compra-
seis nuevo.

* Lo que necesitéis podéis comprarlo o alquilarlo.
Valorad también esta opcién. Podéis ahorrar un
desembolso importante, sobre todo al principio,
que andaréis muy justos.

3. Tras realizar estas actividades, es el momento de com-
pletar el apartado del plan de empresa, en el Centro de
Enseiianza Online, referente a los tramites de constitu-
cién y puesta en marcha de nuestro negocio.
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Y estudiaremos:

® La viabilidad econémica y financiera de un
establecimiento del sector.

® El plan de empresa: eleccién de la forma
juridica, estudio de viabilidad econémica y
financiera, trdmites administrativos y gestién
de ayudas y subvenciones.

® El concepto de contabilidad y sus nociones
bdsicas.

o El andlisis de la informacién contable.

www.FreeLibros.me

Unidad
mi futuro negocio?

En esta unidad aprenderemos a:

e Llevar a cabo un estudio de viabilidad
econémica y financiera de un
establecimiento del sector.

® Incluir en el plan de empresa todo lo
relativo a la eleccién de la forma juridica,
estudio de viabilidad econémico-
financiera, trdmites administrativos,
ayudas y subvenciones.

® Analizar los conceptos bdsicos de
contabilidad, asi como las técnicas de
registro de la informacién contable.

® Describir las técnicas bdsicas
de andlisis de la informacién contable,
en especial en lo referente
a la solvencia, liquidez
y rentabilidad de la empresa.
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7

Las empresas deben retener una
parte de cada una de sus rentas
para ingresarla en la Agencia
Tributaria.

En el Centro de Ensefanza
Online (CEO) puedes encontrar
un breve diccionario financiero,
que te ayudard a comprender
los conceptos financieros que
vamos a tratar.

ContaPlus

VersionEducativa

En lo Zona educativa Sage del
Centro de Ensefianza Online,
puedes practicar con la versién
educativa de ContaPlus y consul-
tar las simulaciones desarrolladas
en lo referente a los puntos fun-
damentales de la contabilidad
que estudiaremos en esta uni-
dad: cuenta de pérdidas y ganan-
cias y balance de situacién.

Recuerda que puedes hacer
lo mismo que ves desarrollado
para las empresas MiguelES y
Autos Marsén, para la empresa
Vendemés.com o para tu propio
plan de empresa.

® 1.El plan financiero

El plan financiero se compone de tres partes, que llamaremos plan de tesoreria,
cuenta de resultados y balance previsional.

El propésito de esta unidad es aprender a realizar un plan financiero.

El objetivo del plan de tesoreria es prever si algin mes nos va a hacer falta dinero y, en
tal caso, planificar dénde lo vamos a conseguir. Asi, se preocupa de la liquidez de la
empresa o, lo que es lo mismo, de la viabilidad financiera.

Con la cuenta de resultados pretendemos averiguar si vamos a obtener beneficios o
pérdidas y actuar en consecuencia.

Y con el balance previsional tratamos de obtener informacién del patrimonio de la
empresa, esto es, lo que tiene la empresa, lo que deben a la empresa y lo que debe
la empresa. Como vemos, la cuenta de resultados y el balance previsional se preocupan
por la viabilidad econémica.

Por tanto, el plan financiero al completo estudia la viabilidad econémico-financiera de
nuestra futura empresa.

Es imprescindible que tG mismo realices y calcules el plan financiero, porque tienes que
ser capaz de defenderlo y razonarlo, por ejemplo, cuando vayas a pedir un préstamo
o intentes buscar un socio que aporte capital.

@® 2.El plan de tesoreria

El plan de tesoreria es la anotacién mes a mes de las salidas y entradas de dinero
previstas. Al final de cada mes, por comparacién entre las entradas y las salidas,
se podrd saber si sobra dinero o si, por el contrario, falta dinero para hacer frente
a los pagos de ese mes.

O ¢Qué interés puede tener conocer estos datos?

Si se conocen con antelacién las necesidades de dinero se podré pensar con tranquili-
dad cudl es la forma mas barata de conseguirlo; por ejemplo, abriendo una cuenta de
crédito en el banco, aportando mds dinero propio, etcétera.

Q

Miguel Estévez, empresario y duefio de Instalaciones Eléctricas MiguelES, quiere
hacer una previsién de tesoreria para el préximo mes.

2Qué debe hacer?

Solucién

Deberd anotar todos las entradas y salidas de dinero que tenga que realizar ese
mes. Por la diferencia entre ambos sabré si necesita dinero (salidas superiores a las
entradas) o si, por el contrario, le sobra dinero (entradas superiores a las que salidas).
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O ¢Qué debe tenerse en cuenta a la hora de calcular las entradas
y salidas?

Hay que tener en cuenta que las entradas se anotan cuando realmente se hacen efecti-
vas, esto es, si se vende por importe de 1000 € el dia 1 de abril y se permite al cliente
que nos pague el 15 de mayo, la entrada se debe anotar el 15 de mayo, que es cuando
entra el dinero en caja, y no en abril, que es cuando se vende.

Recordaremos que tanto las entradas como las salidas son previstas, por lo que se acon-
seja ser lo mds prudente posible y, en caso de duda, estimar a la baja las entradas y al
alza las salidas.

O ¢Cudl serd el siguiente paso una vez calculadas las entradas
y salidas?

El siguiente paso consiste en restar las salidas de las entradas, para obtener la liquidez
prevista. Si el resultado es positivo, llevaremos el dinero a la cuenta del banco. Si es
negativo, deberemos pensar dénde lo podemos obtener. Lo mdés habitual es abrir una
cuenta de crédito, que serd lo que haremos nosotros en los ejemplos que vienen a con-
tinuacién. Pero caben otras soluciones, como, por ejemplo, aportar més capital, efc.
Cada emprendedor aplicard la solucién que més le convenga.

En caso de abrir una cuenta de crédito habrd que pedirla por un importe minimo igual a
la cantidad méxima de dinero que vayamos a necesitar a lo largo del afio. Un ejemplo
sencillo lo tenemos en el Caso prdctico 2. No obstante, en el Caso préctico 3 se explica
paso a paso cémo se realiza un plan financiero.

O Modelo para calcular el plan de tesoreria

En el Caso prdctico 3 podrés ver un modelo de plan de tesoreria. Pero antes de que em-
pieces con él, unos consejos. Los conceptos de entradas y salidas que figuran en el ejem-
plo son indicativos; en cada caso habrd que incluir los conceptos que surjan en el
momento. No hay que preocuparse por la denominacién de los distintos conceptos: lo
importante es que el concepto por el que entra o sale dinero quede claro.

Q

Miguel Estévez, empresario y duefio de Instalaciones Eléctricas MiguelES, procede
a realizar la previsién de tesoreria; al calcular las salidas del segundo mes com-
prueba que ascienden a 30000 €, y las entradas a 25000 €.

Ademds, del primer mes le han sobrado 4000 € que ha depositado en el banco.

Se pregunta si le sobrard o le faltard
dinero ese mes.

Solucién

Las cuentas son las siguientes: las salidas son 30000 € y para hacerles frente dis-
ponemos de 25000 € procedentes de las entradas, més 4000 € que tenemos en
el banco. Por tanto, no se puede hacer frente a las salidas, ya que faltan 1000 £,
lo que nos obliga a buscar y conseguir esa cantidad de dinero, por ejemplo,
abriendo una cuenta de crédito, haciendo una nueva aportacién al capital de la
empresa, etcétera.

www.FreeLibros.me

©

www.emprendedorestv.com

Banesto »a Emprendedoresi’

Canales » s

I uios conmow

uisicass BT
—

En esta pdgina web encontrarés
una gran cantidad de contenidos
audiovisuales dirigidos especifi-
camente a emprendedores.

Q

Liquidez de la empresa. Es la
capacidad que tienen los com-
ponentes de su activo para con-
vertirse en dinero con el que
satisfacer las deudas a corto
plazo. También se puede definir
como: posesién por parte de la
empresa del efectivo necesario,
en el momento oportuno, que
le permita hacer el pago de los
compromisos anteriormente con-
traidos.
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Q

Supongamos que uno o mds meses nos falta dinero para
hacer frente a las salidas. ;Qué alternativas tenemos?

1. alternativa: poner nosotros el dinero

Recuerda que en la Unidad 4 calculdbamos el dinero en
efectivo para hacer frente a los gastos de los primeros me-
ses. Alli deciamos que el plan de tesoreria nos podria ayu-
dar a calcular dicha cantidad. Y efectivamente asi es, el
plan de tesoreria nos informa exactamente de la cantidad
de dinero que necesitaremos, suponiendo que todo salga
como habiamos planeado, para hacer frente a las salidas.

Asi pues, ahora es el momento de corregir esa cantidad en
efectivo y ponerla al dia.

2.7 alternativa: abrir una cuenta de crédito

Si no se puede aportar la cantidad que nos indica el plan
de tesoreria, podemos abrir una cuenta de crédito por ese
importe, o mejor por un importe algo superior, y recurrir a
esta cuenta cuando no podamos hacer frente a las salidas.
iOjo con el nivel de endeudamiento de tu empresal (En los
casos prdcticos que verds a continuacién hemos optado
por esta alternativa.)

2,

Actividades

2Qué sentido tiene reali-
zar un plan de tesoreria?

sla cuenta de tesoreria
indica los beneficios o
pérdidas obtenidos mes
a mes? 30O més bien
nos dice si falta o sobra
dinero mes a mes?

.En el Caso préctico 3,

2qué ocurre en el mes de
julio, sobra o falta dinero
y, en este (ltimo caso,
cémo se cubre el déficite

.En el Caso préctico 3,

scudl es el saldo de la
cuenta corriente y el
saldo de la cuenta de cré-
dito en el mes de febrero?
sPor qué tiene ese saldo
la cuenta de crédito?

/

A continuacién vamos a proponer un ejemplo para ver
cémo se hace un plan de tesoreria. Las cantidades son
intencionadamente pequenas para facilitar el calculo.

Juan Herndndez y Maria Dominguez quieren constituir
una empresa dedicada al disefio, configuracién y man-
tenimiento de pdginas web. Antes de dar el paso defi-
nitivo quieren hacer nimeros, y para ello lo primero es
calcular el plan de tesoreria.

Se ponen a ello y calculan que necesitardn hacer las
siguientes gestiones: aportardn, cada uno, 500 € en concepto de capital.

Pedirdn un crédito de 200 € y se comprometerén a devolver 20 € cada trimestre
(es decir, a finales de marzo, junio, septiembre y diciembre), y también pagardn
cada trimestre 12 € en concepto de intereses.

Alquilan un local en enero cuya renta asciende a 100 €/mes.

Compran maquinaria en el mes de enero por valor de 240 € y lo pagan al conta-
do. Se amortizard en un periodo de 10 afos.

El seguro de incendio y robo cuesta 70 €/afio y se paga en enero.

Se prevén las siguientes ventas: enero, 50 €; febrero, 1000 €; marzo, 700 €; abril,
892 €; mayo, 500 £; junio, 600 £; julio, 700 €; agosto, 400 €; septiembre, 300 €;
octubre, 600 €; noviembre, 900 €; diciembre, 1600 €. Total 8242 €.

Se gastardn en publicidad 240 €, de los que 120 € se pagardn en enero y los otros
120 € en diciembre.

Se prevén los siguientes gastos en mercaderias: enero, 180 €; febrero, 220 €; mar-
zo, 250 €; abril, 255 €; mayo, 280 €; junio, 900 €; julio, 950 €; agosto, 100 €;
septiembre, 260 €; octubre, 280 €; noviembre, 280 €; diciembre, 1000 €. Total
4955 €. Se supone que se venderdn todas las mercaderias que se compran.

Son dos socios-trabajadores y perciben un sueldo de 100 €/mes cada uno, y po-
gan a la Seguridad Social 32 €/mes cada uno.

En concepto de tributos, pagan 48 € en enero y 48 € en julio.

El banco abonard mensualmente 2 € en concepto de interés por la cuenta corrien-
te, empezando en enero.

En concepto de suministros, se pagarén 13 €/mes de enero a diciembre.

Elabora el plan de tesoreria. 3Es necesario abrir una cuenta crédito? En caso afir-
mativo, gen qué mes y por qué importe minimo¢
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Q

Aportaciones de los socios 1000 1000
Préstamo 200 200
Ventas 50 1000 700 | 892 | 500 | 600 @ 700 | 400 | 300 | 600 | 900 1600|8242
Intereses de la cuenta corriente 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 24
Total entradas 1252 1002 702 894 502 602 702 402 302 602 902 1602 9466

Devolucién del préstamo e intereses

Alquiler 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 100 | 1200
Compra de maquinaria 240 240
Seguros 70 70
Publicidad 120 120 | 240
Compras de mercaderias 180 | 220 | 250 | 255 | 280 | 900 | 950 | 100 | 260 | 280 | 280 | 1000|4955
Salarios 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 200 | 2400
Seguridad Social 64 | 64 | 64 | 64 | 64 | 64 | b4 | b4 | 64 | 64 | 64 | 64 | 768
Impuestos 48 48 96
2;’2;2;;’;“ lagua, teléfono, gas, 1313 13 13 13 13 13 13 13 13 13 13 | 156
Total salidas 1035 1309 1375 1529 10253

Interpretacion

Vemos en el caso prdctico que en los meses de enero, fe-
brero, marzo y abril con las entradas hacemos frente a las
salidas. Después, de mayo a octubre, no podemos hacer
frente a las salidas y tenemos que recurrir a una fuente
de financiacién externa como es la cuenta de crédito. Y,
para finalizar, en noviembre y diciembre si podemos hacer
frente a las salidas con las entradas, dedicando el dinero
sobrante a devolver al banco lo que nos presté. Esta es
la razén por la que realizamos el plan de tesoreria: para
conocer anticipadamente este tipo de hechos y poner re-
medio, como en este caso, abriendo una cuenta de crédito.
También podiamos haber puesto el dinero de nuestro bolsi-
llo, o cualquier otra solucién que se nos ocurra.

Importante

El plan de tesoreria nunca nos dice si ha habido pérdidas
o ganancias. Solamente nos dice si un mes falta o sobra
dinero, nada més.

La fila «Saldo en el banco, c/c» nos indica, mes a mes, el
saldo que tenemos en la cuenta corriente del banco.

La fila «Saldo de la cuenta de crédito» nos dice, mes a
mes, la cantidad de dinero que debemos al banco.

En el ejemplo podemos comprobar que el saldo del banco
en el mes de diciembre es O €, y que el saldo de la cuenta
de crédito en el mes de diciembre es 787 €, lo que quiere
decir que debemos al banco 787 €.
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Q

Veamos un ejemplo de amorti-
zacion.

Supongamos que compramos
mobiliario por 14000 € y que
el sistema que empleamos para
calcular los beneficios es el de
Estimacién Directa Simplificada
(fabla de amortizacién simplifi-
cada).

En dicha tabla vemos que el
mobiliario tiene un coeficiente
lineal méximo del 10% y un
periodo mdximo de amortiza-
cién de 20 afios.

Esto se traduce en que tene-
mos 20 afios como mdximo
para amortizar el mobiliario
y que como minimo tenemos
100/10=10 afos (dividimos
siempre 100 entre el coeficiente
lineal méximo y el resultado es
el nimero minimo de afios en
que podemos amortizar).

Como queremos amortizar en el
plazomds corto posible, elegimos
10 afios; luego la amortizacién
serd 14000/10=1400 €/ afo
durante 10 afos.

Tabla de amortizacién simplificada

@® 3.La cuenta de resultados o cuenta de pérdidas
y ganancias

A continuacién vamos a infentar calcular los beneficios (o pérdidas) al final del ejercicio
econdémico. Es recomendable hacerlo para los tres primeros afos, ya que puede suce-
der que el primer afio obtengamos pérdidas, pues los gastos son muchos y las ventas
escasas; pero el segundo afio podemos comenzar a obtener beneficios, al disminuir los
gastos y aumentar las ventas. Lo mismo sucede con el tercer afo. En esta unidad, y por
razones de espacio, lo haremos para un afio.

O ¢Para qué sirve la cuenta de resultados?

La cuenta de resultados o cuenta de pérdidas y ganancias es un informe que nos
indica el beneficio (o la pérdida) generado por la empresa y calculado sobre la
base de los ingresos y gastos estimados del ejercicio econdémico.

Lo més normal es que el primer afo, e incluso el segundo afo, se produzcan pérdidas;
después estas irdn remitiendo y convirtiéndose en beneficios.

O Un gasto muy especial: las amortizaciones

Cuando pagamos a nuestros trabajadores, el gasto producido lo incluimos en la lista de
gastos de ese afio. Pero cuando compramos un camién que va a durar 10 afios, 3cémo
incluimos ese gasto? Dividimos su valor entre los 10 afios, y cada afio incluimos como
gasto esa décima parte. A esa décima parte la llamamos amortizacién.

2Qué elementos se amortizan? Todas las inversiones, como por ejemplo: maquinas, lo-
cal, herramientas, instalaciones, patentes, mobiliario, vehiculos, ordenadores, etcétera.

En realidad la amortizacién no se calcula tan facilmente como lo hemos hecho. Existen
unas tablas de amortizacién (publicadas por Hacienda) que nos dicen, para cada inver-
sién, el coeficiente lineal méximo, en %, y el periodo méximo de amortizacién, en afos
(véase la Tabla 5.1). Por lo general elegimos siempre el coeficiente lineal méximo, por-
que es el que nos permite amortizar mds rdpido (véase el ejemplo de amortizacién).

Tabla de amortizacién por médulos

Coeficiente = Periodo Coeficiente = Periodo
Elementos patrimoniales lineal maéximo Elementos patrimoniales lineal maéximo
maximo (%) (afios) maximo (%) (afios)
Edificios y otras construcciones 3 68 Edificios y otras construcciones 5 40
. _ Utiles, herramientas, equipos para trata-
Instalaciones, mobiliario, enseres y resto de . . . .
. o X 10 20 miento de la informacién, y sistema y pro- 40 5
inmovilizado material . .
gramas informdticos
Maquinaria 12 18 Elementos d'e transporte y resto de inmovili- 05 8
zado material
Elementos de transporte 16 14 Inmovilizado inmaterial 15 10
qulpos para tratamiento de |allpformcaon 26 10 Ganado vacuno, porcino, ovino y caprino 22 8
y sistemas y programas informdticos
Utiles y herramientas 30 8 Ganado equino y frutales no citricos 10 17
Ganado equino y frutales no citricos 8 25 Frutales citricos y vifiedos 5 45
Frutales citricos y vifiedos 4 50 Olivar 3 80
Olivar 2 100

Aparecen dos tablas: una simplificada y otra por médulos; elegirds una u otra en funcién del sistema que emplees para calcular
los beneficios de tu empresa en el IRPF. Si declaras a través del Impuesto de Sociedades, tienes una tercera tabla para guiarte (véase BOE de

24/04/1997).

94 )
www.FreeLibros.me



sSerd rentable mi futuro negocio? 5

Juan Herndndez y Maria Domin-
guez, de Vendemds.com, deciden
comprar un ordenador y pagan

por él 1200 €.

El sistema para calcular los rendi-

Solucién

Observa la Tabla 5.1 de amortizacién por médulos. Alli
vemos que CLM = 40% y PM = 5 afos.

Entonces, 100 / 40 = 2,5 anos. Por tanto, 1200/ 2,5 =

mientos netos o beneficios es por 451 € /afio
médulos y quieren amortizarlo lo ‘

més répido posible. 1.+ aiio: 480 €; 2° afio: 480 € y 3. afio: 240 €.

2Qué cantidad deben incluir cada afio como gasto por la
compra del ordenador? Total: 1200 €.

O ¢Cudl es la estructura de la cuenta de resultados?

En el Caso préctico 5 se expone la estructura de la cuenta de resultados. Como pue-
des observar, se comienza anotando los ingresos previstos tanto de explotacién como
financieros, y a continuacién los gastos previstos tanto de explotacién como financieros.
Después se halla el resultado en sus diferentes facetas, segin las férmulas que alli se
recogen.

O ¢Cémo se interpretan los resultados?

Si observas la Fig. 5.1, verds que los resultados se dividen en dos: resultados de ex-
plotacién y resultados financieros. 3Por qué2 Muy sencillo: normalmente, si abres una
empresa, los primeros afios tendrds unos gastos financieros altos, porque deberds pedir
préstamos y pagar intereses. Pero con el tiempo, y si las cosas van bien, estos gastos
irdn desapareciendo. Por tanto, si unimos los resultados de explotacién y los financie-
ros, el resultado final de tu empresa puede engafiarnos.

Supongamos que los resultados totales de tu empresa han sido pérdidas por 3000 €,
lo que en principio es un mal resultado. Ahora vedmoslo por separado: resultado de
explotacién: 1000 €, y resultado financiero: —4000 €. 3Es lo mismo? No, porque al
verlo por separado comprobamos que el negocio obtiene unos beneficios de 1000 €;
lo que pasa es que hemos pedido mucho dinero prestado y, por tanto, tenemos que
pagar muchos intereses, y eso es lo que empeora la cuenta de resultados. Pero cuando
pase un tiempo, esos intereses desaparecerdn y el negocio empezard a rendir sus frutos

(no olvides que estos resultados son brutos y que deberds restar los impuestos: Impuesto
de Sociedades o IRPF).

Ingresos explotacién -
Resultado explotacion

Gastos explotacion

Resultado antes
de impuestos

Ingresos financieros -
Resultado financiero

Gastos financieros

Esquema de la cuenta de resultados.
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Q

EBITDA. Cuando hablamos de
beneficios o resultados, muchas

veces estos se nos presen-
tan bajo la denominacién de
EBITDA, que no es otra cosa que
los beneficios, pero sin haber
descontado:

a) Los intereses de los présta-
mos que nos ha cobrado el
banco.

b) El Impuesto de Sociedades.

c) Las amortizaciones de las
inversiones que hemos reali-
zado.

Esta forma de presentar los resul-
tados es un tanto interesada y
trata de mostrar unos benefi-
cios cuando posiblemente no los
haya, a menos, claro estd, que
no fengamos que pagar intere-
ses, ni impuestos, ni amortiza-
ciones; lo cual es un tanto dificil.
Asi pues, no te fies cuando al
hablar de beneficios te los pre-
senten bajo la forma de EBITDA.

Cash flow. Se trata del dine-
ro que realmente genera una
empresa y que puede servir
para recuperar la inversién rea-
lizada. Es igual a los beneficios
netos (después de pagar impues-
tos) més las amortizaciones y, en
su caso, mds las provisiones.

Resultados

La informacién que nos proporciona el resultado es la siguiente: si los resultados son
positivos, no hay duda de que la empresa marcha bien. Si los resultados son negativos,
lo primero es averiguar si los resultados de explotacién también son negativos, porque
de ser positivos, la gravedad de la situacién es menor, ya que implica que la empresa
va bien, pero los resultados financieros son negativos y absorben todo el beneficio. Esto
es normal, porque al principio los gastos financieros son muy altos, pero poco a poco
irdn disminuyendo.

Otra cosa seria que tanto los resultados de explotacién como los financieros sean nega-
tivos, en cuyo caso habrd que tener en cuenta la cuantia de las pérdidas de explotacién
y comparar dicha cuantia con las cifras que se manejan en la empresa. Si las pérdidas
son pequefas y vemos que la empresa tiene potencial y que ademds podemos hacer
frente a dichas pérdidas, seguiremos adelante. En caso contrario habria que replantear-
se en profundidad todo el plan empresarial (véase la Fig. 5.2).

O Reglas para elaborar la cuenta de resultados

Primera regla. Es gasto todo aquello que tu empresa compre y consuma. Si lo compra
y no lo consume, no se considera gasto y no se puede deducir

e Ejemplo: si compras materias primas por valor de 800 € y Gnicamente consumes
materias primas por valor de 650 €, solo puedes anotar como gasto 650 €, y no los
800 € que compraste. El préximo afo, cuando las consumas, te deducirds los 150 €
restantes.

e Ejemplo: si compras un elemento amortizable solo puedes deducirte como gasto la
amortizacién correspondiente a ese afo.

Segunda regla. Para las compras y las ventas aplicamos el criterio de devengo: se
considera el gasto cuando se ha generado, aunque no se haya producido el pago, y
los ingresos cuando se devenguen, aunque no se hayan percibido ain

e Ejemplo: si compras y consumes materias primas (o cualquier otra cosa) por valor
de 500 € y pagas 200 € ahora y el resto dentro de 90 dias, deberds anotar como
gasto 500 €.

e Ejemplo: si vendes por 700 € y te dejan a deber 200 €, en el apartado de ingresos
por ventas anotaremos 700 €.

Resultados positivos

Seguir adelante con el proyecto empresarial

Resultados negativos

a) Resultado de explotacién positivo y resultado financiero negativo: en principio, seguir adelante, ya
que los gastos financieros poco a poco irén disminuyendo
b) Resultado de explotacién negativo y resultado financiero negativo:
e Si las pérdidas de explotacién son pequefias y vemos que el negocio tiene potencial, seguire-
mos adelante con el proyecto. Lo normal es que al principio ocurra esto
e Si las pérdidas son importantes habra que replantearse todo el plan empresarial y decidir en
consecuencia

Interpretacién de los resultados del ejercicio.
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Tercera regla. Todo aquel dinero que entre en nuestra empresa y tengamos que de-
volver no se considerard ingreso y viceversa; todo aquel dinero que salga de nuestra

empresa y tengan que devolvernos no se considerard gasto

e Ejemplo: el préstamo del banco hay que devolverlo, y por tanto no puedes incluirlo

como ingreso, ni tampoco incluirés la devolucién del préstamo como gasto.

* Ejemplo: la fianza por el alquiler no es un gasto, y por lo tanto no puedes anotarlo

como tal, ya que cuando acabe el periodo de alquiler te devolverdn dicha fianza.

* Ejemplo: el capital o aportaciones de los socios no es un ingreso, y por lo tanto no
puedes incluirlo como tal, ya que en realidad la empresa debe a los socios el capital

que estos aportaron.

Siguiendo con el ejemplo que vimos para el plan de tesore-
. ria, vamos a confeccionar la cuenta de resultados.

Como ya hemos visto, Juan Herndndez y Maria Domin-
guez quieren constituir en el futuro una empresa dedicada
al disefo, configuracién y mantenimiento de pdginas web.
Antes de dar el paso definitivo quieren asegurar los nime-
ros, y para ello el segundo paso es calcular la cuenta de
resultados.

Se ponen a ello y calculan que necesitarén hacer las siguientes gestiones: aporta-
rén, cada uno, 500 € en concepto de capital.

Pedirdn un crédito de 200 € y se comprometerdn a devolver 20 € cada trimestre
(marzo, junio, septiembre y diciembre), y también pagardn cada trimestre 12 € en
concepto de intereses.

Alquilardn un local en enero cuya renta ascenderd a 100 €/mes.

Compran magquinaria en el mes de enero por valor de 240 € y lo pagan al conta-
do. Se amortizard en un periodo de 10 afos.

El seguro de incendio y robo cuesta 70 €/afo y se paga en enero.

Se prevén las siguientes ventas: enero, 50 €; febrero, 1000 €; marzo, 700 €; abril,
892 €; mayo, 500 €; junio, 600 £; julio, 700 €; agosto, 400 €; septiembre, 300 €;
octubre, 600 €; noviembre, 900 €; diciembre, 1600 €. Total: 8 242 €.

Se gastarén en publicidad 240 €, pagando 120 € en enero y 120 € en diciembre.

Se prevén los siguientes gastos en mercaderias: enero, 180 €; febrero, 220 €; mar-
zo, 250 €; abril, 255 €; mayo, 280 €; junio, 900 €; julio, 950 €; agosto, 100 €;
septiembre, 260 €; octubre, 280 €; noviembre, 280 €; diciembre, 1000 €. Total
4955 €. Se supone que se venderdn todas las mercaderias que se compren.

Son dos socios-trabajadores y perciben un sueldo de 100 €/mes cada uno; pagan
a la Seguridad Social 32 €/mes cada uno.

En concepto de tributos pagan 48 € en enero y 48 € en julio.

El banco abonard mensualmente 2 € en concepto de interés por la cuenta corrien-
te, empezando en enero.

En concepto de suministros se pagardn 13 €/mes de enero a diciembre.

www.FreeLibros.me
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El criterio de caja es un sistema
que consiste en considerar los
gastos cuando se pagan y los
ingresos cuando se perciben. Es
justo lo contrario al criterio de
devengo.

2Sabrias decir cudl de estos
criterios se aplica en el plan de
tesoreria y cudl se aplica en la
cuenta de resultados?

Efectivamente, en el plan de
tesoreria se aplica el criterio
de cajq, y en la cuenta de resul-
tados el criterio de devengo.
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Ventas 8242 | Alquileres 1200
Amortizacién de la maquinaria 24
Seguros 70
Publicidad 240
Compra de mercaderias 4955
Salarios 2400
Seguridad Social 768
Impuestos 96
Suministros 156
Total ingresos de explotacién 8242 | Total gastos de explotacion 9909

Intereses bancarios por la

cuenta corriente 24 | Intereses préstamo 48
Total ingresos financieros 24 | Total gastos financieros 48
Resultados de explotacién -1667
Resultados financieros 24
Resultados antes de impuestos -1691

Interpretacion

Es el primer afio y se obtienen pérdidas, lo cual es muy
normal. Estas son producidas tanto por la explotacién del
negocio como por los resultados financieros.

Las pérdidas son aproximadamente el 21 % de los in-
gresos. Esto es, por cada 100 € que ingresamos por la
venta, perdemos 21 €. 3Es mucho o es poco? En princi-
pio es un porcentaje que hay que tener en cuenta, pero,
poniéndote en el lugar de Juan y Maria, eres ti quien

debe decidirlo. Te aconsejamos que revises el plan de
empresa: revisa la politica de precios y comprueba que
no puedes fijar precios mds altos; revisa el estudio de
mercado y cercidrate de que estd bien hecho; revisa el
salario que vais a cobrar, puede que sea demasiado
alto; cerciérate de que no hay gastos de cierta enverga-
dura que solo se producen este afio y ninguno mds, etc.
Y si percibis que no es posible realizar modificaciones,
podéis echaros atrds; para eso estdis haciendo el plan
financiero.

€
Actividades

5. Si compro por valor de 400 y pago 300 al contado y
100 el préximo afio, 3qué anoto en la cuenta de resul-
tados?

6. Compro una mdquina por 500 y pago al contado. sMe
puedo descontar como gasto los 500 que pagué?

7. Me conceden un préstamo de 100 y tengo que devol-
ver 20 cada afo y pagar de intereses 5 cada afo.
2Qué anotaré en la cuenta de resultados?

-

8. Compro materias primas por 800, de las cuales me
sobran 200 a fin de afio. 3Qué gasto debo anotar en
la cuenta de resultados?@

9. 5Qué es ingreso, qué es cobro y qué cuentas utilizarias
en estos ejemplos?

a) Compro por valor de 100 y pago dentro de 30 dias.
b) Vendo por valor de 200 y cobro dentro de 45 dias.

~

/

N’
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® 4.Nociones basicas sobre el balance

El balance es la representacién contable del patrimonio de la empresa.

Pero 5qué se entiende por «patrimonio»? El patrimonio de una empresa estd formado
por el conjunto de bienes, derechos y obligaciones:

® Por «conjunto de bienes» entendemos todo lo que pertenece a la empresa, como ma-
quinas, edificios, vehiculos, herramientas, mobiliario, patentes, etcétera.

® Por «conjunto de derechos» entendemos todo lo que le deben a la empresa, como por
ejemplo las facturas que le deben los clientes, la letra de cambio que todavia no le
han pagado, etcétera.

* Por «conjunto de obligaciones» entendemos todo lo que la empresa debe, como por
ejemplo: devolver el préstamo que pidié al banco, hacer efectiva una letra de cambio
que debe a uno de sus proveedores, etcétera.

Dicho de otra forma, el patrimonio neto de la empresa estd formado por todo lo que la
empresa tiene, mds todo lo que le deben, y menos todo lo que debe.

El balance se divide en dos partes: activo y pasivo + patrimonio neto.

* En el activo se registra el conjunto de bienes y derechos que posee la empresa, esto
es, lo que la empresa tiene mds lo que le deben.

* En el pasivo se registra el conjunto de obligaciones que tiene la empresa, esto es, todo
lo que la empresa debe. En el patrimonio neto se recoge la riqueza de la empresa,
esto es, lo que queda cuando a lo que tiene mds lo que le deben se le resta lo que
debe.

En los epigrafes siguientes desarrollaremos ambas partes del balance, teniendo en cuen-
ta que se trata de una versién reducida y ajustada a las necesidades del emprendedor.

El balance es el estado financiero que, a una fecha determinada, muestra contablemente
los activos de una empresa (lo que la empresa posee), sus pasivos (lo que la empresa debe) y la
diferencia (su patrimonio neto).
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Q

100

Fianza por el alquiler. Cuando
alquilas un inmueble el arren-
dador exige que deposites una
fianza de dos meses de alquiler,
que te devolverd cuando rescin-
das el contrato, siempre que no
hayas causado desperfectos de
importancia en el inmueble.

Otra forma de ver el activo. Parte
de un balance que representa el
conjunto de bienes y derechos
de una empresa. Muestra en
qué se han gastado o invertido
los fondos que figuran en el pasi-
vo. Por eso el activo representa
la estructura econdmica de la
empresa.

Otra forma de ver el pasivo.
Parte de un balance que repre-
senta el conjunto de obligacio-
nes de una empresa. Muestra
de dénde se han obtenido los
fondos para financiar el activo.
Por eso el pasivo representa
la estructura financiera de la
empresa.

Solvencia. Capacidad para
satisfacer las deudas contraidas.

4.1. El activo

El activo se divide en:

* Activo no corriente. Incluye aquellos elementos patrimoniales que van a permanecer
en la empresa durante mucho tiempo (mds de un afio), como maquinaria, herramien-
tas, etc. Se divide en los siguientes grupos o masas patrimoniales:

— Inmovilizado intangible. Son todos los elementos de naturaleza intangible que

adoptan la forma de derechos y son susceptibles de valoracién econémica, como
propiedad industrial, derecho de traspaso, fondo de comercio, aplicaciones infor-
mdticas, concesiones administrativas, gastos de investigacién y desarrollo, etcétera.

También se incluyen las cantidades amortizadas de estos elementos (excepto fondo
de comercio, que no se amortiza), pero con signo negativo, ya que si queremos
que el balance muestre el valor real de los activos, deberd figurar lo que se ha
depreciado dicho activo.

Inmovilizado material. Se anotan en este grupo aquellos elementos patrimoniales
de cardcter material y de uso duradero (més de un afio), como maquinaria, terre-
nos, construcciones, mobiliario, herramientas, equipos para proceso de informa-
cién, vehiculos, etcétera.

También se incluyen las cantidades amortizadas de estos elementos (excepto te-
rrenos, que no se amortizan), pero con signo negativo, ya que si queremos que el
balance muestre el valor real de los activos, deberd figurar lo que se ha depreciado
dicho activo.

Inversiones inmobiliarias. Son terrenos e inmuebles que no participan o no se em-
plean en la produccién de bienes y servicios. Se tienen para ser alquilados y/o
vendidos. Imaginemos que son terrenos o edificios que no usamos y, por tanto, los
alquilamos, o incluso estariamos dispuestos a venderlos. Nunca figurarén aqui el
edificio de nuestra empresa o los terrenos que usamos como almacén al aire libre,
por ejemplo.

Inmovilizado financiero. Aqui van a figurar aquellas inversiones que van a perma-
necer mds de un afo en la empresa. Por ejemplo, un grupo de acciones que hemos
comprado de otra empresa, no para especular, sino porque nos interesa ejercer
un cierto dominio sobre ella (inversiones financieras permanentes en capital). Otro
ejemplo seria cuando hemos invertido dinero sobrante en el banco a plazo fijo
por un periodo superior al afio para que nos produzca intereses (imposiciones a
largo plazo), o bien cuando invertimos en obligaciones o bonos emitidos por otras
empresas (valores de renta fija), o cuando entregamos efectivo como garantia del
cumplimiento de una obligacién, a un plazo superior al afio, como, por ejemplo, el
alquiler de un local, que nos obliga a dejar una fianza equivalente a dos mensua-
lidades (fianzas constituidas a largo plazo).

* Activo corriente. Incluiremos aqui los elementos que van a permanecer en la empresa
poco tiempo (menos de un afio), como materias primas, caja, etc. Se divide en los
siguientes grupos o masas patrimoniales:

- Existencias. Se incluyen en este grupo todos los elementos que, pudiéndose almace-

nar, tienen como fin ser vendidos o ser consumidos en el proceso productivo, como
por ejemplo mercaderias, materias primas, productos terminados o productos en
curso, envases, embalajes, repuestos, combustibles, etcétera.

- Créditos pendientes de cobro. Incluirdn todos los elementos que supongan créditos

a favor de la empresa y que se cobren a corto plazo; por ejemplo, clientes, clientes
efectos comerciales pendientes de cobro, deudores, deudores efectos comerciales
pendientes de cobro, Hacienda deudora, Seguridad Social deudora, etcétera.

Efectivo. Comprenderd todos los elementos que supongan dinero en efectivo, o que
se puedan convertir en efectivo répidamente; por ejemplo: caja, banco, c/c, etcétera.
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4.2. El pasivo + el patrimonio neto

| pasivo + el patrimonio neto se divide en:

Patrimonio neto. En este apartado figuran fondos que pertenecen a la empresa, que
le son propios. Entonces spor qué no estdn en el activo? La explicacién es la siguiente:
como esos fondos se los han entregado los socios a la empresa o sociedad, legal-
mente esta se los debe, pero es una deuda un tanto especial, porque los socios no le
pueden exigir a la empresa que se los devuelva, a no ser que esta se disuelva; por
eso decimos que son fondos propios de la empresa. Asi pues, aqui deben figurar: el
dinero que el socio o socios han aportado (capital); los beneficios que los socios deci-
dieron no repartir y destinarlos a la empresa (reservas); los beneficios o las pérdidas
que obtuvo la empresa al finalizar su ejercicio econémico y sobre los que todavia no
se ha decidido su destino (pérdidas y ganancias); igualmente figurardn las subvencio-
nes para financiar el inmovilizado (subvenciones de capital).

Pasivo no corriente. Son las deudas que han de devolverse a largo plazo (més de un
afo), como: deudas a largo plazo con entidades de crédito, efectos de pago a largo
plazo, proveedores de inmovilizado a largo plazo, etcétera.

Pasivo corriente. Incluiremos en esta categoria aquellas deudas que la empresa tiene
que devolver a corto plazo (menos de un afio), por ejemplo: deudas a corto plazo con
entidades de crédito, efectos de pago a corto plazo, proveedores, efectos comercia-
les de pago, acreedores por prestacién de servicios, etcétera.

Activo Pasivo + patrimonio neto

Patrimonio neto

Ejemplos: capital, reservas, pérdidas y ganan-
cias, etcétera

Activo no corriente Pasivo no corriente

a) Inmovilizado intangible .
4 d Ejemplos: deudas a largo plazo, créditos,

Ejemplos: aplicaciones informdticas, derechos elcétera

de traspaso, gastos de investigacién, etcétera

b) Inmovilizado material

Ejemplos: construcciones, herramientas, maqui-
narias, etcétera

c) Inversiones inmobiliarias

Ejemplos: terrenos o edificios alquilados o en
venta

d) Inmovilizado financiero

Ejemplos: acciones en otras empresas, bonos,
fianzas, etcétera

Activo corriente Pasivo corriente

a) Existencias .
Ejemplos: deudas a corto plazo, proveedores,

Ejemplos: mercaderias, materias primas, etcétera

repuestos, etcétera

b) Créditos pendientes de cobro
Ejemplos: clientes, deudores, efcétera

c) Efectivo
Ejemplos: caja, banco, etcétera

Total Total

Tabla 5.2. Estructura del balance.
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Por ejemplo, si
60000 € y pedimos un présta-
mo de 100000 € para comprar

aportamos

maquinaria por 90000 €,
materias primas por 50000 €
y herramientas por 20000 &€,
nuestro balance serd:

Activo
Magquinaria 90000
'g:i";zrs"’s 50000
Herramientas 20000
Total 160000
Pasivo
Capital 60000
Préstamo 100000
Total 160000

Podemos ver que 60000 € los
aporté el empresario y que pidi6
un préstamo de 100000 €. Con
todo ello compré maquinaria,
materias primas y herramientas.

Si al final del ejercicio econémi-
co el activo sumase 204000 € y
el pasivo 150000 € significaria
que la empresa ha obtenido
unos beneficios de 54000 €.

@® 5. El balance final previsional

Una vez que ya sabemos lo que es un balance, podemos pasar al estudio del balance
final previsional:

O ¢Por qué se hace el balance final previsional?

Al final de nuestro ejercicio econémico debemos realizar el balance para saber cudl es
la situacién patrimonial de nuestra empresa, pues ha estado durante un afio comprando
y vendiendo, pagando a los trabajadores, pagando impuestos, etc., y ahora toca revi-
sar la situacién del patrimonio.

O ¢Qué informacién aporta el balance final previsional?

Cuando al final del ejercicio econdmico realizamos el balance, este nos proporciona la
siguiente informacién:

1. El pasivo nos dice de dénde hemos obtenido el dinero para financiar nuestra empresa, y
el activo nos dice en qué hemos gastado o invertido ese dinero. Por tanto, el activo y el
pasivo a principios del ejercicio econémico (balance inicial) sumarén siempre lo mismo.
Seré al final del ejercicio econémico cuando se producird una diferencia entre activo y
pasivo: si el activo es mayor que el pasivo, significa que la empresa obtuvo beneficios,
y si el activo es menor que el pasivo, obtuvo pérdidas. Estos beneficios o pérdidas debe-
rén coincidir con los resultados ordinarios antes de impuestos de la cuenta de resultados.

2. El balance nos muestra si la empresa es o no solvente, y por tanto si estd lejos o cerca
de la quiebra.

e Si el activo total es mayor que el pasivo no corriente mds el pasivo corriente (1,5 a
2,5 veces mayor), la empresa serd solvente y estaremos lejos de la quiebra.

e Si el activo total es menor que el pasivo no corriente mds el pasivo corriente, enton-
ces la empresa no es solvente y nos acercamos a la quiebra.

3. Ademds de solvente, necesitamos saber si la empresa es capaz de hacer frente a las
deudas en el momento en que se tengan que hacer efectivas, es decir, si tiene liquidez.

* Si el activo corriente es mayor que el pasivo corriente (2 veces mayor), entonces la
empresa tiene liquidez, y por tanto se aleja de la suspensién de pagos.

* Si ademds cumple que los créditos pendientes de cobro mds el efectivo son iguales o
mayores que el pasivo corriente, entonces su liquidez estard en una posicién éptima.

L=
e

'0
Y 4

*
2

o*

Al final del ejercicio

s B,

econdmico es necesario repasar los
movimientos que ha tenido la empresa
durante todo el afio, para conocer
nuestra situacién patrimonial.

5 .s
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4. El balance nos informa si la relacién entre fondos propios y deudas es correcta.

La relacién adecuada entre fondos propios y deudas debe acercarse al 50% — 50 %
(situacién ideal). No obstante, cuanto mayores sean los fondos propios, mejor.

5. También nos dice si la proporcién entre deudas a corto y a largo plazo es correcta.

Importante

Podemos definir el fondo de
maniobra (FM) como parte del
activo corriente que estd finan-
ciado por el patrimonio neto
mds el pasivo no corriente.

® Dentro de las deudas, un 75 % deberdn ser a largo plazo y un 25 % a corto plazo,
y si el porcentaje de las deudas a largo plazo es mayor, mejor.

® Con todo ello podemos formarnos una idea de la situacién patrimonial de nuestra

futura empresa.

Posibles situaciones patrimoniales:

Activo
no corriente

Activo
no corriente

Activo
_ : no corriente . _
Pasivo no corriente Pasivo no corriente
Aeive Activo
i corriente . . .
eI Pasivo corriente Activo Pasivo corriente
corriente

Situacion de mdxima estabilidad Situacién normal de equilibrio. El Situacién de desequilibrio. El patri-
financiera. El patrimonio neto estd patrimonio neto + el pasivo no co- monio neto + el pasivo no corrien-
financiando todo el activo no co- rriente financia el activo no corrien- te ni siquiera llega para financiar el
rriente y el activo corriente. te y parte del activo corriente. activo no corriente.

&/4
Actividades

10. Si compras una mdquina por 100 y amortizas el 20 %
cada afo, zen qué parte del balance sitdas la maquina
y de qué otro concepto debe ir acompanado?

11. Pides un préstamo de 200 y este afo devuelves 50.
sEn qué parte del balance sitdas el préstamo y por qué
cantidad?

N

12. La diferencia entre activo y pasivo nos muestra si se obtu-
vieron pérdidas o ganancias. 3Qué tiene que suceder
para que nos muestre que la empresa obtuvo ganancias?

13. El plan de tesoreria nos muestra el saldo de la cuenta
corriente. 3A qué parte del balance llevarias dicho
saldo si fuese positivo? Concreta todo lo posible.

J
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Siguiendo con el mismo ejemplo
que nos sirvié para el plan de te-
soreria y para la cuenta de resulta-
dos, ahora vamos a confeccionar el
balance final.

En el mes de enero, Juan Herndn-
dez y Maria Dominguez constitu-
yen la empresa Vendemds.com, de-
dicada al disefio, configuracién y
mantenimiento de pdginas web. Siguen haciendo nimeros
y el tercer paso es calcular el balance final. Las gestiones
son las siguientes:

Aportan un capital de 500 € cada uno.

En enero piden un crédito de 200 € y se comprometen a
devolver 20 € cada trimestre (es decir, a finales de marzo,
junio, septiembre y diciembre), y también pagardn 12 €
cada trimestre en concepto de intereses.

Alquilan un local en enero cuya renta asciende a 100 €
al mes.

Compran maquinaria en el mes de enero por valor de
240 € y lo pagan al contado. Se amortizard en un perio-
do de 10 afos.

El seguro de incendio y robo cuesta 70 €/afio y se paga
en enero.

Se prevén las siguientes ventas: enero, 50 €; febrero,
1000 €; marzo, 700 €; abril, 892 €; mayo, 500 €; junio,
600 €; julio, 700 €; agosto, 400 €; septiembre, 300 €;
octubre, 600 €; noviembre, 900 €; diciembre, 1600 €.
Total: 8242 €.

Se gastardn en publicidad 240 €, pagando 120 € en ene-
roy 120 € en diciembre.

Se prevén los siguientes gastos en mercaderias: enero,
180 €; febrero, 220 €; marzo, 250 €; abril, 255 €; mayo,
280 €; junio, 200 €; julio, 950 €; agosto, 100 €; septiem-
bre, 260 €; octubre, 280 €; noviembre, 280 €; diciembre,
1000 €. Total: 4955 €. Se supone que se venderdn todas
las mercaderias que se compran.

Son dos socios-trabajadores y perciben 100 €/mes cada
uno de sueldo, pagando a la Seguridad Social 32 €/mes
cada uno.

En concepto de tributos pagan 48 € en enero y 48 € en
julio.

El banco abonaré mensualmente 2 € en concepto de inte-
rés por la cuenta corriente, empezando en enero.

En concepto de suministros se pagarén 13 €/mes, de ene-
ro a diciembre.

Realiza el balance final e interprétalo:

Activo

Pasivo

Patrimonio neto

Capital 1000
Pérdidas y ganancias -1691
Activo no corriente Pasivo no corriente
Inmovilizado intangible Préstamo bancario a 2,5 afos 120
Inmovilizado material
Magquinaria 240
Amortizacién (-24)
Inversiones inmobiliarias
Inmovilizado financiero
Activo corriente Pasivo corriente
Existencias Cuenta crédito 787
Créditos pendientes de cobro
Efectivo
Total 216 | Total 907

Interpretacion

Sabemos que en el balance debemos representar «todo lo
que pertenece a la empresa», «todo lo que le deben a la
empresa» y «todo lo que la empresa debe».

Antes de empezar debemos saber que en el balance nun-
ca aparecen aquellos gastos en bienes o servicios que se

paguen al contado y se consuman durante el afo. La rao-
z4n es que si se han pagado al contado, la empresa no
lo debe, y si se han consumido, ya no estdn en manos de
la empresa. Lo mismo ocurre con los ingresos al contado;
si lo hemos cobrado al contado, significa que no nos lo
deben. Todos estos gastos e ingresos al contado aparecen
recogidos en el saldo del banco.

www.FreeLibros.me
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Pues bien, vamos a ir leyendo el enunciado del problema,
y a la vez anotando en el balance los datos que procedan:

Lo primero que leemos es que dos socios aportan en con-
cepto de capital 1000 €. Como el capital se lo debe la
empresa a los socios, deberd ir en el pasivo del balance,
concretamente en el patrimonio neto, porque es una deuda
no exigible.

Seguimos leyendo y nos encontramos con un préstamo de
200 €; ahora si estd claro que lo debe la empresa. Pero,
atencién, durante el afio ha devuelto (20 + 20 + 20 +
20) = 80 €, luego solo debe 120 €, que llevamos al pasi-
vo. También habla de 12 € de intereses al mes, pero como
se han pagado al contado, no aparecen en el balance,
porque si se han pagado quiere decir que no se deben.

Continuamos con la lectura, y aparece un alquiler por
100 € mensuales; como lo hemos pagado al contado, no
aparece en el balance.

Continuamos leyendo y surge una compra de maquinaria
por valor de 240 €, que pagamos al contado y amortiza-
mos en 10 afios. La maquina es algo propio de la empre-
sa, que no se ha consumido en su totalidad, solamente una
décima parte, porque se amortiza en 10 afos. Por tanto,
aparecerd en el activo por su precio de compra, seguido
de la amortizacién con signo negativo. De tal forma que si
al precio de compra le restamos la amortizacién nos dard
el valor real de dicho inmovilizado.

Seguimos con la lectura y aparece un seguro de incendios
que se paga al contado y, por tanto, no aparece en el
balance.

Después se presentan las ventas, las cuales se cobraron al
contado y, por tanto, no aparecen en el balance.

A continuacién vienen unos gastos en publicidad pagados
al contado, lo que implica que no aparecen en el balance.

Seguimos leyendo y aparece una compra de mercaderias,
que se pagan al contado y se consumen en su totalidad du-
rante el afo; por tanto, tampoco aparecen en el balance.
(Si hubiesen sobrado mercaderias porque no se hubieran
vendido, las sobrantes irian a existencias en el activo co-
rriente.)

Continuamos leyendo y aparecen el sueldo y la cuota de la
Seguridad Social de los socios; como estos han cobrado su
sueldo puntualmente y han cotizado a la Seguridad Social
sin retrasos, tampoco aparecen en el balance.

Seguidamente aparecen unos fributos que corresponden a
este ejercicio y se han pagado al contado, por lo que no
aparecen en el balance.

Después el banco nos abona unos intereses que nosotros
ingresamos en nuestra cuenta corriente, y tampoco apare-
cen en el balance.

Luego pagamos el consumo de suministros, y lo hacemos
al contado; por tanto, no aparecen en el balance.

jAtencién! Como ya dijimos anteriormente, el plan de teso-
reria nos dice si tenemos dinero en la cuenta corriente o si,
por el contrario, debemos dinero al banco, porque hemos
necesitado abrir una cuenta de crédito. En nuestro caso
hemos necesitado abrir una cuenta de crédito y debemos
al banco 787 €. Pues bien, si existe dinero en la cuenta
corriente, debemos llevar el saldo al activo del balance
(efectivo), porque es algo que tiene la empresa, en este
caso dinero en el banco. Y si hemos tenido que abrir una
cuenta de crédito, llevaremos su saldo al pasivo (pasivo co-
rriente), porque es algo que debemos, en este caso 787 €.

Por ¢ltimo, sumamos el activo y el pasivo y comprobamos
que el pasivo es mayor que el activo, lo que significa que
ha habido pérdidas, que llevamos al patrimonio neto del
balance hasta que la empresa decida qué hacer, en nues-
tro caso 1691 € de pérdidas.

Conclusién

1. El pasivo nos dice de dénde hemos obtenido el dinero:
1000 € que aportaron los socios, més 120 € que debe-
mos del préstamo, mds una cuenta de crédito de 787 €.

El activo nos dice en qué hemos empleado el dinero:
compra de una mdquina cuyo valor es de 240 — 24 =
= 216 €.

La diferencia entre activo y pasivo nos indica si obtuvi-
mos pérdidas o ganancias: hemos obtenido unas pérdi-
das de 1691 €.

2.Si el activo total es mayor que el pasivo no corrien-
te + el pasivo corriente, estamos lejos de la quiebra; de
lo contrario, cerca o en quiebra: 216 < 907; por tanto,
estamos en quiebra.

3. Activo corriente > pasivo corriente.

En este caso, el activo corriente es O, y el pasivo corrien-
te 787; por tanto, no tiene liquidez, lo que le acerca a
la suspensién de pagos. Pero al estar en quiebra esto ya
no tiene mucha importancia.

4.1lo ideal es 50%/50%. Los fondos propios 1000 +
(—1691), y las deudas, 907. Mayor desproporcién no
cabe, un auténtico desastre.

5. La relacién ideal de deudas a largo plazo/deudas a
corto plazo es 75%/25 %.

En nuestro caso es 13%/87 %; casi toda la deuda es a
corto plazo, cuando deberia ser al contrario.

En resumen, un auténtico desastre de empresa. Habré
que revisar en profundidad todo el plan de empresa,
pero se ve muy dificil seguir adelante.

www.FreeLibros.me
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Elaboracién de un plan financiero

Gonzalo Rincén decide montar un pequerfio faller, y para
ello se pone a calcular lo que necesitard, cudnto le costard
y cémo lo pagard.

Aportard de su bolsillo 5400 € en concepto de capital en
enero.

Pedird un préstamo al banco en el mes de enero por va-
lor de 4500 €; pagard unos intereses trimestrales de 4 €
(marzo, junio, septiembre y diciembre), que hacen un total
de 16 € al afio, y devolverd cada trimestre (marzo, junio,
septiembre y diciembre) 350 €, lo que supondrd un total
de 1400 € al afio.

Alquilard un local en enero, cuya renta mensual serd de
200 €, que en computo anual supondrd 2400 €. Y dejard
una fianza en enero de 400 € por el alquiler.

Compraré mobiliario por un total de 1000 €, y pagard
600 € en abril y el resto el afo siguiente en enero; se
amortizard en 10 afos.

Comprard maquinaria y piensa pagarla de la siguiente for-
ma: 300 € en enero y 700 € en diciembre. Se amortizard
en 10 afos.

El seguro de incendio y robo le costard 10 €, y lo pagaré
en su totalidad en el mes de febrero.

Se gastard un total de 2000 € en la compra de materias
primas, pagard 1000 en febrero y el resto lo pagard en
febrero del préximo afo. De dichas materias primas cree
que consumiré 1750 € y le sobrardn por valor de 250 €,
pero prefiere que le sobren y no que le falten.

Encarga un estudio de mercado para evaluar las futuras
ventas mes a mes y obtiene los siguientes datos: enero, O €;
febrero, 900 €; marzo, 200 €; abril, 200 €; mayo, 900 €;
junio, 1100 €; julio, 1100 €; agosto, 1100 €; septiembre,
1100 €; octubre, 900 €; noviembre, 200 €; diciembre,
900 £. Las ventas se cobran a mes vencido (las de enero se
cobran en febrero, las de febrero en marzo, etc.). Por dicho
estudio de mercado pagard 300 € en enero.

Se gastard en publicidad 120 €, repartidos de la siguiente
forma: enero, 40 €; julio, 40 €; agosto, 40 €.

Durante el afio necesitard un solo empleado, pero durante
los meses de mayo, junio, julio y agosto se necesitarén
dos empleados mds; en total, 3 empleados. El salario de
cada empleado serd de 200 €/mes (incluido el prorra-
teo de las pagas extraordinarias), que en cémputo anual
supone 4000 €. La Seguridad Social por empleado serd
de 6 €/mes, lo que supondrd 120 € al afio.

Los pagos a cuenta por los impuestos de ese afio ascen-
derdn a 48 € y se pagardn en cuatro plazos: abril, 12 €;
julio, 12 €; octubre, 12 €; enero del siguiente afo, 12 €.

El banco abonard a partir de febrero 1 € cada mes en
concepto de intereses por la cuenta corriente, lo que anual-
mente supondrd 11 €.

En concepto de suministros (agua, luz y teléfono) se ha
presupuestado un gasto medio por mes de 3 €, que hace
un total de 36 € anuales.

Abrird una cuenta corriente en un banco para ingresar
los saldos positivos de cada mes y pedird la apertura de
una cuenta de crédito para cubrir los saldos negativos que
pudieran aparecer.

Se pide:

a) Elabora el plan de tesoreria previsional (indicando si es ne-
cesario solicitar una cuenta de crédito y por qué cantidad).

b) Elabora la cuenta de resultados previsional.
¢) Elabora el balance previsional.
d) Comenta los resultados obtenidos.

Solucié
d) Comentario de los resultados

En el plan de tesoreria vemos que no necesitamos abrir una
cuenta de crédito: las entradas hacen frente a las salidas y
ademés nos sobra dinero. Podrian llamar nuestra atencién
los meses de febrero, abril, junio y diciembre, en los cuales
nos falta dinero, pero ello no debe preocuparnos, pues en
la cuenta corriente tenemos saldo suficiente.

En cuanto a la cuenta de resultados, vemos que los resulta-
dos ordinarios (antes de impuestos) son positivos (1711), y
si dividimos estos resultados entre el importe de las ventas
(10700) y lo multiplicamos por 100, obtenemos que por
cada 100 € que la empresa ingresa por ventas gana 16 €,
aproximadamente, lo cual para ser el primer afio estd muy
bien, pues lo normal es obtener pérdidas.

En cuanto a la situacién patrimonial de la empresa, el ba-
lance nos da la siguiente informacién:

* El activo (11 623) es mayor que el pasivo (9912), lo que
implica ganancias de 1711, que coinciden con la cuen-
ta de resultados.

* El activo (11 623) es 2,5 veces mayor que el PNC + PC
(4512), luego la empresa presenta una buena solvencia
y, por tanto, estd lejos de la quiebra.

* El activo corriente (9423) es 6 veces mayor que el PC
(1412) y ademds los créditos a cobrar mds el efectivo
(9 173) son mayores que de PC (1412), lo que implica
que la empresa tiene abundante liquidez.

* Los fondos propios (5400) respecto del total de deudas
(4 512) estdn en una proporcién de 54% — 46%, muy
buena relacién.

* La relacién PNC/PC (deudas a corto plazo/deudas a
largo plazo) es 68% — 32%, y lo ideal seria 75% —
25%. Se recomienda pasar deuda de corto plazo a
deuda a largo plazo, pero no es preocupante.

En conclusién, encontramos una buena situacién patrimonial
que, junto a un plan de tesoreria sin deudas y una cuenta de
resultados con beneficios, estd indicando: jadelante!
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a) Plan de tesoreria previsional

Capital 5400 5400
Préstamo 4500 4500
Ventas 900/ 900, 900 Q00| 1100 1100/ 1100, 1100/ <900| <900 9800
Intereses banco c¢/c 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Total 9900 1 901 901 901 901/ 1101 1101 1101 1101 901 901 | 19711
O salidas e
Intereses préstamo 4 4 4 4 16
Devolucién préstamo 350 350 350 350, 1400
Alquiler 200/ 200| 200/ 200, 200 200, 200 200, 200/ 200/ 2005 200 2400
Fianza 400 400
Mobiliario 600 600
Magquinaria 300 700 1000
Seguro 10 10
Materias primas 1000 1000
Estudio de mercado 300 300
Publicidad 40 40 40 120
Salarios 200/ 200| 200/ 200, 600 600, 600 600 200/ 200| 200, 200 4000
Seguridad Social 6 6 6 6 18 18 18 18 6 6 6 6 120
Pago a cuenta impuestos 12 12 12 36
Suministros 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
Total 1449 1419 763 1021 821 1175 873 861 763 421 409 1463 11438

Entradas - Salidas 8451 -1418 138 120 80 274 228 240 338 680 492 562 8273

Banco c/c 8451 7033| 7171 7051 7131 6857 7085 7325 7663 8343 8835 8273
Cuenta crédito 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

b) Cuenta de resultados

¢) Balance previsional

Ingresos de explotacién Gastos de explotacién Activo no corriente 2200  Neto patrimonial 5400
Ventas 10700 | Alquiler 2400 Inmovilizado material | 1800  Capital 5400
Amortizacién - Mobiliario 1000

0 100 o
mobiliario - Amortizacién 100
Amortizacién 100 mobiliario
magquinaria - Magquinaria 1000  Pasivo no corriente 3100
Seguro 10 i Amortizqc.:ién —100 | Préstamo 3100
. . magquinaria
Mat 1750
cerias primes Inmovilizado financiero, 400
Estudio de mercado 300 .
Fianza 400
Publicidad 120 Activo corriente 9423 Pasivo corriente 1412
Salarios 4000 Eyistencias 250 - Mobllario 400
Seguridad Social 120 Maferi - 'F\’f" 1ente de pago
Pago a cuenta 48 Eterlos primas 250" oterlos primas 1000
. sobrantes pendientes de pago
impuestos <1 .
. Créditos pendientes de 000 - 'mpuestos 12
Suministros 36 cobro pendientes de pago
Ingresos financieros Gastos financieros Ventas pendientes 900
Intereses banco ¢/c ‘ 11| Infereses préstamo | 16 de cobro
Resultados de explotacién 10700 — 8984 = 1716 Efectivo 8273
Resultados financieros M-16=-5 Banco cuenta corriente | 8273
Resultados ordinarios 1716 + (-5) =171 Total 11623 Total 9912
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Se denomina punto muerto por-
que en dicha cantidad el benefi-
cio es cero.

Se denomina umbral de renta-
bilidad porque a partir de dicha
cantidad se obtienen beneficios.

Q
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El punto muerto o umbral de
rentabilidad también sirve para
caleular a partir de qué canti-
dad nos interesa fabricar un pro-
ducto o comprérselo ya hecho a
ofro fabricante.

Ejemplo: un fabricante de panta-
lones vaqueros no sabe si com-
prarlos hechos a un fabricante
chino que se los ofrece a un
precio de 15 € o fabricarlos él
mismo con unos costes fijos de
40000 € y un coste variable
por pantalén de 7 €. ;Qué le
recomiendas?

Respuesta: utilizamos la férmula
del punto muerto, pero en este
caso «P» es el precio al que los
ofrece el fabricante chino.

PM = CF/P — CVMe

PM = 40000/ 15 — 7 = 5000
pantalones. A partir de 5000 pan-
talones interesa fabricarlos;
para menos de 5000 interesa
comprarlos al fabricante chino.

Comprobacién:

Para una fabricacién de 4000
pantalones, fabricarlos costaria
[coste total = 40000 + (7 -
4000) = 68000 €] y comprar-
los al fabricante chino [coste =

15 - 4000 = 60000 €].

Para una fabricacién de 6000
pantalones, fabricarlos costaria
[coste total = 40000 + (7 -
6000) = 82000 €] y comprar-
los al fabricante chino [coste =
15 - 6000 = 920000 £].

Para una fabricacién de 5000
pantalones, fabricarlos costaria
[coste total = 40000 + (7 -
5000) = 75000 €] y comprar-
los al fabricante chino [coste =
15 - 5000 = 75000 €].

® 6.Punto muerto o umbral de rentabilidad

El punto muerto o umbral de rentabilidad es la cantidad que como minimo debe-
mos vender para cubrir costes.

Esto es, si vendemos exactamente la cantidad que indica el punto muerto no obtenemos
ni pérdidas ni ganancias, si vendemos una cantidad inferior obtenemos pérdidas y si
vendemos una cantidad superior obtenemos beneficios. Por tanto, en el punto muerto los
beneficios son iguales a cero.

Férmula:
PM = Costes fijos / (Precio — Coste variable por unidad)

' d \

Grdfica:
Ingresos
Costes
Pérdidas PM Beneficios
\_ W,

Los costes fijos son aquellos que no dependen de la cantidad producida: se produzca
poco, mucho o nada, estos costes siempre son los mismos. Por ejemplo, el alquiler del lo-
cal, el seguro contra incendios, las amortizaciones, la parte fija de los recibos de agua,
luz, teléfono, gas, efc., determinados impuestos como el IAE, IBI, etcétera.

Los costes variables son aquellos que dependen de la cantidad producida: cuanto mds
se produzca mds altos son estos costes. Por ejemplo, las materias primas, la parte varia-
ble de los recibos de agua, luz, teléfono, gas, etc., los envases y embalajes, etcétera.

Nos vamos a encontrar con costes que nos pueden hacer dudar entre un tipo de coste
fijo o variable, como por ejemplo el de la mano de obra. No nos queda mds remedio
que intentar clasificarla en uno u otro grupo.

Veamos: si los trabajadores son fijos, en principio se consideran coste fijo. Si su sueldo
consta de una parte fija y la otra estd en funcidn de las piezas que realicen al mes, en-
tonces la primera parte es coste fijo y la segunda coste variable. Si son contratados en
una empresa de trabajo temporal (ETT) porque tenemos exceso de trabajo, enfonces se
trata de coste variable. Las horas extraordinarias, por supuesto, son un coste variable,
etc. Y asi haremos con todos los conceptos que dudemos.

No se hunde el mundo si confundimos un coste con otro, pero intenta hacer los célculos
con la méxima exactitud posible.
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Q

2Cudl serd el punto muerto de una empresa que fabrica un producto que vende al
precio de 20 € la unidad y tiene unos costes fijos de 400000 € anuales y unos
costes variables por unidad de producto de 15 €2

2Qué obtendrd si vende 83000 unidades? 3Beneficios o pérdidas?

2Qué precio deberd poner a su producto si los estudios de mercado indican que
no pueden vender mdas de 70000 unidades y quieren obtener unos beneficios de
30000 €2

Solucién
Primera pregunta:
PM = Costes fijos / (Precio — Coste variable unitario)

PM = 400000 / (20 — 15) = 80000 unidades deberd vender para cubrir los
costes.

Segunda pregunta:
La respuesta es beneficios, ya que vende por encima del punto muerto.
Tercera pregunta:

Esta tercera pregunta encierra una mayor dificultad y para resolverla recurrimos a
la férmula siguiente:

B° = (P- Q) — (CF + CVMe - Q)
30000 = (P - 70000) — ( 400000 + 15 - 70000)

P = 21,14 € serd el precio que deberd poner para obtener 30000 € de beneficio,
sabiendo que como mdximo puede vender 70000 unidades en su mercado.

Q

Un transportista tiene unos costes fijos de 30 € al dia y unos costes variables de
0,5 € por km recorrido. Si por cada servicio recorre una media de 70 km y cobra
una media de 50 €, scudntos servicios ha de hacer cada dia para cubrir costes?
2Y para obtener unos beneficios de 100 € diarios?

Solucién
® Para resolver la primera cuestién aplicamos la férmula del punto muerto:

CF/P — CVMe

Téngase en cuenta que el CYMe es 0,5 € por km, y que en cada servicio recorre

70 km.
PM =30/50 - (0,5 - 70)
PM = 2 servicios diarios para cubrir costes
® Para resolver la segunda pregunta tenemos que aplicar la férmula:

B°=(P- Q) — (CF + CVMe - Q)
100 = (50 - Q) — [30 + (0,5 - 70) - Q]
100 = 50Q — 30 — 35Q
100 + 30 = 50Q — 35Q
130 = 15Q
Q=130/15

Q = 9 servicios aproximadamente (8,6 servicios exactamente)

www.FreeLibros.me

Q Importante

la férmula del punto muerto
también la podemos mostrar asi:

B°=(P-Q) — (CF+ CVMe - Q)
Donde:

B° = Beneficios

P = Precio

Q = Cantidad vendida

CF = Coste fijo total

CVMe = Coste variable por
unidad

Como en el punto muerto los
beneficios son cero:

0=(P-Q) - (CF + CVMe - Q)

Si de la férmula anterior saca-
mos Q factor comin:

0=Q [P - CVMe) — CF
Si despejamos Q:

CF = Q [P -~ CVMel

Q = CF/ (P — CVME)

PM = Costes fijos / (Precio —
Coste variable por unidad)

J
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Sintesis

Previsién de tesoreria

Anotacién de las entradas
y salidas de dinero previs-
tas para un determinado
periodo de tiempo

Entradas Salidas

Cuenta de resultados

Informe que indica los
beneficios o pérdidas
generados por la
empresa, y calculado
sobre la base de los
ingresos y los gastos del
ejercicio

Ingresos Gastos

Balance final previsional

Representacion
contable del patrimonio
de la empresa

Activos Pasivos

Punto muerto o umbral de
la rentabilidad

Cantidad minima
que hay que producir
para cubrir costes

Informacién sobre la
liquidez previa
de la empresa

Informacién sobre los
resultados previos
de la empresa

Informacién sobre el
estado del patrimonio
de la empresa

Informacién sobre la
cantidad a partir de la cual
se obtienen beneficios
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. Cuando compres un elemento amortizable, ;qué anota-
ras como gasto en la cuenta de resultados?

a) La amortizacién que corresponde a ese afio.
b) El valor del elemento amortizable.
¢) Las dos respuestas anteriores son falsas.

. Compras mercaderias por valor de 100 €, pero solo
consumes por valor de 87 €, ;qué anotaras como gasto
en la cuenta de resultados?

a) 100 €.
b) 87 €.
¢ 13 €.

. Compras y consumes materias primas por valor de
750 €, pagas 500 € al contado y el resto el préximo afio,
iqué anotards como gasto en la cuenta de resultados?

a) 750 €.
b) 500 €.
¢) 250 €.

. Si compras un elemento amortizable por 50000 € y
pagas 30000 € al contado y el resto el préximo afio,
y sabiendo que se amortiza en 10 afios, ;qué anotards
como gasto en la cuenta de resultados?

a) 3000 €.

b) 5000 €.
¢) Las dos respuestas anteriores son falsas.

. La fianza por alquiler que depositas cuando alquilas un
local:

a) Es gasto que se anotard en la cuenta de resultados.

b) No es gasto, y por tanto no se anotaré en la cuenta
de resultados.

¢) Unas veces se anotard y otras veces no, depen-
diendo de la cuantia.

. Si vendemos por valor de 800 € y nos dejan a deber
200 €, ;qué anotards como ingreso en la cuenta de
resultados?

a) 300 €.
b) 500 €.
¢) 800 €.

7. Cuando compres un elemento amortizable, ;qué anota-
ras como salida en el plan de tesoreria?

a) La amortizacién que corresponde a ese afio.
b) El valor del elemento amortizable.
¢) Las dos respuestas anteriores son falsas.

8.

Las aportaciones que hacen los socios (capital):

a) Son un ingreso que anotards como tal en la cuenta
de resultados.

b)No son ingreso y por tanto no se anotard en la
cuenta de resultados.

c) Unas veces se anotardn y ofras veces no, depen-
diendo de la cuantia.

9. El préstamo que nos hace una entidad de crédito, ¢se

10.

11.

12

13.

14.

considera un ingreso que debe anotarse en la cuenta
de resultados?

a) No.
b) Si.

c) A veces.

El préstamo que nos hace una entidad de crédito, ;se
considera una entrada que debe anotarse en el plan de
tesoreria?

a) No.
b) Si.

c) A veces.

La fianza por alquiler que depositas cuando alquilas un
local:

a) Se anotard en el plan de tesoreria.
b) No se anotard en el plan de tesoreria.

¢) Unas veces se anotard y ofras veces no, depen-
diendo de la cuantia.

Compras mercaderias por valor de 100 €, pero solo
consumes por valor de 87 €, ;qué anotards como salida
en el plan de tesoreria?

a) 100 €.
b) 87 €.
¢ 13 €.

Compras y consumes materias primas por valor de
750 €, pagas 500 € al contado y el resto el préximo
afo, ;qué anotards como salida en el plan de tesoreria?

a) 750 €.
b) 500 €.
c) 250 €.

Si compras un elemento amortizable por 50000 €,
de los cuales pagas 30000 € al contado y el resto el
préximo aiio, y sabiendo que se amortiza en 10 afios,
£qué anotards como salida en el plan de tesoreria?

a) 3000 €.

b) 5000 €.

¢) 30000 €.
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®

Analizar los conceptos bésicos de contabilidad, asi como
las técnicas de registro de la informacién contable

1. Hemos estudiado el plan de tesoreria, ssabrias indicar
qué informacién proporciona dicho plan?

2. Hemos estudiado la cuenta de resultados o cuenta de
pérdidas y ganancias, 3sabrias indicar qué informacién
proporciona?

3. Con respecto al balance final, 3sabrias indicar qué

informacién proporciona?

4. Supongamos que la empresa Autos Marsén SL com-
pré repuestos por valor de 2000 €, pero solo consumié
repuestos por valor de 7000 € a lo largo del afio.

3Qué tratamiento darias a esta compra de repuestos
en el plan de tesoreria, en la cuenta de resultados y en
el balance final?

Para ayudarte, te ofrecemos dos respuestas en cada
caso. Elige la respuesta correcta:

Plan de tesoreria

a) Anotaria la compra por 9000 €.

b) Anotaria la compra por 7000 €.

Cuenta de resultados
a) En ingresos de explotacién anotaria 7000 €.

b) En ingresos de explotacién anotaria 2000 €.

Balance final

a) En activo corriente y en el apartado existencias ano-

taria 2000 €.
b) En activo corriente y en el apartado existencias ano-
taria 7000 €.

5. Supongamos que la empresa Vendemds.com compré
un ordenador por valor de 2000 € y decide amorti-
zarlo al coeficiente mdximo, esto es, al 26 % anual, lo
que supone una cuota de amortizacién igual a 520 €
al afio.

2Qué tratamiento darias a la compra del ordenador en
el plan de tesoreria, en la cuenta de resultados y en el
balance final?

Elige la respuesta correcta en cada caso:

Plan de tesoreria
a) Anotaria la compra por 2000 €.
b) Anotaria la compra por 520 €.

Cuenta de resultados

a) En gastos de explotacién anotaria 520 €.
b) En gastos de explotacién anotaria 2000 €.

Balance final

a) En el activo no corriente y en el apartado inmovili-
zado material anotaria 2000 € y —520 €.

b) En el activo no corriente y en el apartado inmovili-
zado material anotaria 1480 €.

Describir las técnicas bdsicas de andlisis de la informacién
contable, en especial en lo referente a la solvenciq, la liqui-
dez y la rentabilidad de la empresa

6. ;Puedes definir los conceptos de «solvencia», «liqui-
dez» y «rentabilidad empresarial»2 Para ayudarte
vamos a mostrarte tres definiciones. Sefala la que
creas que corresponde a cada una de ellas.

a) Capacidad para cubrir deudas y obligaciones a
corto o largo plazo.

b) Cualidad de los activos para ser convertidos en
dinero efectivo de forma inmediata.

c) Cualidad de una inversién para generar suficien-
tes beneficios para recuperar lo invertido y la tasa
deseada por el inversionista.

7. Imaginemos que la empresa MiguelES presenta el
siguiente balance a final de aro:
e Activo = 60000.
* Pasivo no corriente = 19000.
e Pasivo corriente = 3 500.
sPodrias decir si la empresa es solvente?
8. Supongamos que la empresa Vendemds.com presenta
los siguientes resultados a fin de afio:
Resultados antes de impuestos: 100000 €.
Ventas: 300000 €.

Suponiendo que los resultados, en el sector en el que
trabaja la empresa, suelen oscilar alrededor del 20 %
de las ventas, 3qué puedes decir de la rentabilidad de
Vendemds.com?

9. La empresa Autos Marsdn SL presenta los siguientes
datos de su balance final.

e Activo corriente = 100000 €.

e Pasivo corriente = 50000 €.

e Créditos a cobrar = 50000 €.

e Efectivo = 25000 €.

sTiene liquidez la empresa Autos Marsén SL2
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10.

11.
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La empresa MiguelES presenta los siguientes datos:

¢ Patrimonio neto = 37000 €.

¢ Activo no corriente + activo corriente = 22000 €.
2Cdmo es la relacién fondos propios/deudas?

la empresa Vendemds.com presenta los siguientes
datos:

® Pasivo corriente: 25000 €.
¢ Pasivo no corriente 12000 €.
sEstdn compensadas las deudas a corto y a largo plazo?

Llevar a cabo un estudio de viabilidad econémica y finan-
ciera de un establecimiento del sector

12.

Debes realizar un estudio de viabilidad econémica y
financiera de la siguiente empresa, en base al plan de
tesoreria, la cuenta de resultados y el balance.

Dos hermanos, Julio y Miguel, han obtenido el titulo de
técnico en carroceria el primero, y de técnico superior
en automocién el segundo. Han trabajado cuatro afos
para ofras empresas y deciden montar su propio taller de
tuning. Para ello aportan 15000 € cada uno en enero.

Piden un préstamo al banco, en enero, de 20000 €y se
comprometen a devolver cada afio 5000 € en el mes
de junio y a pagar 150 € en concepto de intereses to-
dos los meses, excluido el mes de enero del primer afo.

En reformas gastan 7000 €; pagan 3500 € en enero
del primer afo y 3500 € en enero del segundo afo.

Compran maquinaria por 6000 € y la pagan en tres
afos a razén de 2000 € cada afo en el mes de di-
ciembre. Se amortiza al 10% anual.

Alquilan el equipo informético (dos ordenadores y una
impresora) mediante renting durante 4 afos a razén de
60 €/mes, empezando en febrero el primer afo.

Compran materias primas en enero por 4340 €; fe-
brero, 4410; marzo, 5090; abril, 5250; mayo, 5750;
junio, 5770; julio, 5420; agosto, 5420; septiembre,
5770; octubre, 5750; noviembre, 5770, y diciembre,
5960. Total: 64700 €. Se consumen todas a lo largo
del afio.

Las ventas estimadas segin el estudio de mercado son
las siguientes: enero, 2360 €; febrero, 8040; marzo,
10000; abril, 10000; mayo, 10000; junio, 10 100;
julio, 11 000; agosto, 11 700; septiembre, 12 100; oc-
tubre, 11 000; noviembre, 9 100, y diciembre, 8870.
Total: 114270 €.

Los gastos de personal y Seguridad Social ascien-
den a: enero, 1935 €; febrero, 1935; marzo, 1935;
abril, 1935; mayo, 1935; junio, 1935; julio, 3870;
agosto, 1935; septiembre, 1935; octubre, 1935;
noviembre, 1935; diciembre, 3 870. Total: 27 090 €.

13.

Ademds, cada mes hay que afrontar otros gastos (agua,
luz, teléfono, Internet, web, etc.): enero, 1200 €; fe-
brero, 320; marzo, 320; abril, 320; mayo, 320; ju-
nio, 320; julio, 320; agosto, 320; septiembre, 320;
octubre, 320; noviembre, 320; diciembre, 320. Total:
4720¢€.

a) Redacta el plan de tesoreria.
b) Elabora la cuenta de resultados y el balance final.

¢) Tomando como base estos tres estadillos, emite un
juicio sobre la viabilidad de esta empresa.

Estudia los siguientes balances y calcula el fondo de
maniobra para cada uno. Expresa tu opinién sobre la
situacién de equilibrio o desequilibrio de cada empresa
razonando la respuesta, y clasificalas de més equili-
brada a menos equilibrada.

a)

Activo Pasivo

Patrimonio neto = 70
Pasivo no corriente = 30
Pasivo corriente = O

Activo no corriente = 80
Activo corriente = 20

b) Activo Pasivo

Patrimonio neto = 100
Pasivo no corriente = O
Pasivo corriente = O

Activo no corriente = 80
Activo corriente = 20

Activo Pasivo

c)

Patrimonio neto = 70
Pasivo no corriente = 20
Pasivo corriente = 10

Activo no corriente = 80
Activo corriente = 20

Activo Pasivo

d)

Patrimonio neto = 70
Pasivo no corriente = 0
Pasivo corriente = 30

Activo no corriente = 80
Activo corriente = 20
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Plan de empresa

Hemos llegado al punto més delicado del plan de empre-
sa. Se trata de comprobar si nuestra idea puede ser viable,
tanto desde el punto de vista econémico como financiero.

Para ello tenéis que elaborar el plan financiero de vuestra
futura empresa, que, como sabéis, se divide en tres gran-
des apartados:

* Primero el plan de tesoreria, donde deberéis calcular
las entradas y salidas de dinero a lo largo del afio y
verificar si algin mes os haré falta dinero y, en caso
afirmativo, prever de dénde lo pensdis obtener.

* A continuacién deberéis elaborar la cuenta de pérdidas
y ganancias para comprobar si obtendréis beneficios o
pérdidas, y deliberar si merece la pena seguir adelante
o hay que revisar el proyecto.

® Y, por Gltimo, tenéis que echar un vistazo al patrimonio
de la empresa para ver cémo ha quedado después de
un afo de compras y ventas. Para ello deberéis redactar
el balance y a continuacién analizarlo.

De la visién en conjunto de estos tres elementos obtendréis
la respuesta a si vuestra empresa es viable o no.

Para ello, continuando la linea iniciada en las unidades an-
teriores, reunid al equipo de empresa y analizad la viabi-
lidad de vuestro futuro negocio siguiendo las indicaciones
de vuestro profesor.

Para llevarlo a cabo, podéis seguir los siguientes pasos:

1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas.

a) sOs parece necesario conocer por adelantado cué-
les serdn las entradas y salidas de dinero, mes a
mes, durante los tres primeros afios? 3Cémo podria
ayudaros el hecho de conocer estos datos? 3Y cono-
cer el desarrollo de vuestra cuenta corriente a lo
largo de los tres préximos afios? 3Qué ventajas prdc-
ticas supone?

b) sSeria interesante conocer cudles serdn los ingre-
sos y los gastos que se producirdn en vuestra futura
empresa, en los tres préximos afos? 3Por qué? 3Cono-
cer los resultados de explotacién y los resultados
financieros por separado supone alguna ventaja?

c) :Qué mejorias reportaria al proyecto conocer anti-
cipadamente el balance final de los tres préximos
ejercicios econdmicos? 3Qué sentido tiene conocer si
vuestra futura empresa dispone de liquidez y solven-
cia y si estd o no endeudada?

d) 5Creéis que toda esta catarata de datos os puede
ayudar a decidir si seguis adelante con la idea de
negocio?

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, realizad
las siguientes actividades.

a) Elaborad, tras la discusién y debate en grupo, una
primera relacién de entradas y salidas de vuestra
futura empresa para los préximos tres afos. Indicad
el mes y el afio en que se producirdn.

b) Elaborad, tras la discusién y debate en grupo, una
relacién de ingresos y gastos para los tres préximos
afos. Recordad el principio de caja y de devengo.
En este caso aplicad el principio de devengo.

c) Elaborad, tras la discusidn y debate en grupo, una
relacién de los bienes que pertenecen a la empresa,
de los acreedores de esta, y de todos los deudores
de la empresa al finalizar el afio; deberéis hacerlo
para los tres préximos afos.

d) Como siempre, poned en comin con el resto de gru-
pos de clase vuestra decisién y sometedla a la opi-
nién del resto de compaiieros.

e) También debéis recabar la opinién critica de vuestro
profesor al respecto.

f] No es tarea fécil. Para ayudaros podéis visitar la
pdgina web www.emprendedores.es. En la parte
inferior de la pagina de inicio se encuentra la sec-
cién Planes de negocio. Abrid cualquiera de ellos y
fijaos en su plan financiero. {Os serd utill

3. Tras realizar las actividades anteriores, podéis comple-
tar el apartado del plan de empresaq, en el Centro de
Ensefianza Online, referente a la posible viabilidad de
vuestro negocio.

-
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Y estudiaremos:

® Los diferentes tipos de empresas.
® La fiscalidad en las empresas.
® La eleccién de la forma juridica.

www.FreeLibros.me

Unidad

Qué tipo de empresa me interesa

En esta unidad aprenderemos a:

® Analizar las diferentes formas
juridicas de la empresa.

® Especificar el grado de
responsabilidad legal de los
propietarios de la empresa en funcién
de la forma juridica elegida.

e Diferenciar el tratamiento fiscal

establecido para las diferentes
formas juridicas de la empresa.

® Completar el plan de empresa
con la eleccién de la forma
juridica.



6 Qué tipo de empresa me interesa

Q

Patrimonio. Conjunto de bienes,
derechos y obligaciones de la
empresa.

Q

Existe otro criterio para la elec-
cién de la forma juridica, como
es el posible acceso a ayudas
publicas de la Unién Europeq,
del Estado espafiol y de cada
comunidad auténoma.

La forma juridica nos identifica
legalmente ante la Administracién,
los clientes y los proveedores.

116

@® 1. Criterios para elegir la forma juridica

Esta unidad tiene como finalidad mostrar a los estudiantes los criterios bésicos para
elegir entre las diferentes formas juridicas existentes a la hora de poner en marcha un
proyecto empresarial.

Para ello, y junto con las exigencias legales, se hace referencia a las caracteristicas
fundamentales de las distintas formas juridicas. Esta visién global ofrecerd a los empren-
dedores y futuros empresarios unos datos esenciales a la hora de decidir, y facilitarédn
tanto la creacién de una empresa como su buen funcionamiento y estabilidad.

Cuando un emprendedor decide crear una empresa debe adoptar una de las formas
juridicas previstas legalmente. Como veremos mds adelante, cada una de las opciones
legales implica una serie de ventajas y limitaciones. Por esa razén, la eleccién debe ser
objeto de un riguroso estudio por parte del promotor de la idea empresarial, con el fin
de buscar la forma juridica que mejor se ajuste a las caracteristicas y necesidades del
proyecto.

La forma juridica nos va a identificar legalmente ante la Administracién, los clientes
y los proveedores y, ademds, puede llegar a repercutir en el patrimonio particular
del empresario, o en el de los socios, cuando se trate de una sociedad.

A la hora de optar por una u otra forma juridica no se pueden establecer unas normas
exactas que nos permitan acertar sin posibilidad de error, pero si que se deben tener en
cuenta una serie de criterios generales al efectuar la eleccién:

e Complejidad de la constitucién. Gestion, rapidez y simplicidad de la tramitacién.
* Ndmero de socios.

* Necesidades econémicas del proyecto.

* Responsabilidad patrimonial de los promotores.

* Aspectos fiscales.

Vamos a analizarlos a continuacién con cierto detalle.
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1.1. Complejidad de la constitucién. Gestién, rapidez y simplicidad
de los tramites

Elegir una forma juridica mercantil (sociedad) puede suponer un exceso de tramites
burocrdticos, tanto en la constitucién como en la gestién posterior de la empresa, pero
no es aconsejable tomar la decisién basdndose solo en la mayor o menor burocracia.

Cualquier proyecto empresarial debe nacer con vocacién de crecimiento, lo que a medio
o largo plazo siempre hace necesaria una gestién rigurosa y adaptada a la dimensién
del negocio y a sus posibilidades de crecimiento.

Ademds, se debe tener en cuenta que existen determinadas actividades cuya normativa
predetermina una forma juridica concreta, como puede ser el caso de las actividades
de banca, seguros, agencias de viaje, etc.; y otras para las que la ley exige unos re-
quisitos especificos (de espacio disponible, de medidas de seguridad, de tratamiento de
residuos, efc.) que condicionan la eleccién.

Por Gltimo, los costes econdmicos de constitucién también deben ser valorados. Si encar-
gamos la constitucién a una gestoria, seréd mucho mds cémodo pero bastante mds caro,
ya que ciertos pasos (en Hacienda, por ejemplo) los puede hacer uno mismo sin coste
econdémico alguno.

1.2. N6mero de socios

Los socios son las personas que se asocian para crear una empresa. Cada uno
hace una aportacién, acordada entre ellos, que puede ser econémica, pero que
también puede ser trabajo, experiencia, nombre, locales, etcétera.

El ndmero de personas que participan en el proyecto es un aspecto importante que debe
tenerse en cuenta. Si se trata de un solo socio, lo normal es que elija la forma juridica
de empresario individual, pero podria elegir otra férmula societaria (por ejemplo, la
Sociedad de Responsabilidad Limitada). En el caso de que sean varios los promotores,
lo aconsejable es constituir una sociedad.

No obstante, la férmula juridica que elijamos también estd condicionada por el nimero
minimo de socios que la ley establece para cada sociedad (Tabla 6.1).
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Ejemplo de costes externos deri-
vados de la constitucién de una
Sociedad Limitada.

1. Certificacién de denomina-
cién social: 35 €.

2. Redaccién e inscripcién de
la escritura de constitucién
(incluye redaccién de los esta-
tutos 'y firma notarial): para
una Sociedad Llimitada de
3006 €, el coste es de 280
€ en notaria. Para ofro tipo
de sociedades, va en funcién
de la cifra de capital social
y del nimero de socios.

3. Lliquidacién del ITP y AJD:
es el 1% del capital social.
Para una Sociedad Limitada
de capital social 3006 euros,

serian 30,06 €.

4. Inscripcién en el Registro
Mercantil: aproximadamente
150 € (esta cifra puede variar
en funcién de las caracteristi-
cas de la empresa).

5. legalizacién y sellado de
libros en el Registro Mercantil:
60 €.

Costes totales aproximados para
una empresa de capital social
3006 € = 555,06 €.

0 oW N.° minimo
Forma juridica de soci
€ SOCIOS
Sociedad de !
Responsabilidad Limitada
Sociedad de o Minimo: 1
Responsabilidad Limitada L
Nueva Empresa Méximo: 5
Sociedad Anénima 1
Sociedad Laboral 3
Comunidad de Bienes 2
Cooperativa 3

de Trabajo Asociado

Ndmero minimo de socios
que la ley establece para cada tipo
de forma juridica.
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@ Web ~

www.info-empresas.net

W' iNFO-EMPRESAS.NET

I - cicronn bl nuraisas s nirala

Pesca

En esta web encontrards un
directorio con las empresas
existentes en la actualidad en
Espafia.

1.3. Necesidades econémicas del proyecto

La dimensién econémica del proyecto puede hacer necesario cierto nivel de inversién.
Determinados tipos de sociedad exigen la disponibilidad de un capital minimo para po-
der constituir la empresa, y la carencia de este podria limitar el acceso a unas férmulas
u ofras.

Igualmente, actividades que requieran de mucha inversién aconsejan adoptar férmulas
mercantiles y abandonar situaciones personalistas.

El capital social es la aportacién en dinero, bienes o trabajo que hacen los socios.
Se aporta para la puesta en marcha o funcionamiento del negocio, y pasa a for-
mar parte de la sociedad.

La aportacién de cada socio le hace duefio de la empresa en la parte proporcional al
capital aportado por cada uno de ellos. La ley establece para algunas de las formas
juridicas un capital social minimo necesario para poder constituir ese tipo de sociedad
(Tabla 6.2).

Si no se aporta entre todos los socios ese minimo, la sociedad no puede constituirse.
No obstante, los socios pueden aportar bienes o capital por un valor superior al minimo
marcado por la ley. En ofros casos no existe minimo legal y los socios pueden decidir la
aportacién que van a realizar.

Empresario individual No existe minimo legal

Sociedad de Responsabilidad Limitada 3005,06 €
Sociedad de Responsabilidad Limitada Minimo: 3012 €
Nueva Empresa Maximo: 120202 €
Sociedad Anénima 60101,21 €

SLL: 3005,06 €

Sociedad Laboral SAL 6010121 €

Comunidad de Bienes No existe minimo legal

Cooperativa de Trabajo Asociado No existe minimo legal

Tabla 6.2. Capital social minimo necesario segin la forma juridica.

Q

Blanca Lépez y Rosario Ferndndez han terminado el ciclo formativo de Grado
Medio de Peluqueria, y han pensado montar una pequefia peluqueria en el barrio
donde viven.

Cada una va a aportar 6000 € y han oido hablar de la Sociedad Limitada Nueva
Empresa como la forma juridica mds sencilla.

sPueden crear ese tipo de sociedad?

Solucién

Desde el punto de vista del capital social, este tipo de sociedad establece un mini-
mo de 3012 € y un mdximo de 120202 €, por lo que si pueden montar la pelu-
queria bajo esa forma societaria, aunque habria que analizar otras circunstancias
para ver si es o no la mejor eleccién.

www.FreeLibros.me


www.info-empresas.net

Qué tipo de empresa me interesa 6

1.4. Responsabilidad patrimonial de los promotores

La responsabilidad es la obligacién de responder de las deudas que tengamos por
nuestra actividad empresarial.

La responsabilidad que vamos a tener frente a Administracién, clientes, proveedores,
trabajadores y bancos, fundamentalmente, es otro factor que debemos tener en cuenta.

Existen dos tipos de responsabilidad:

e Limitada. La responsabilidad se limita al capital, los bienes y derechos a nombre de
la empresa, y nunca alcanzard a nuestros propios bienes personales.

Tienen responsabilidad limitada las Sociedades de Responsabilidad Limitada, las
Sociedades Anénimas, las Sociedades Laborales, las Cooperativas y las Sociedades
Comanditarias (para los socios comanditarios).

¢ llimitada. La responsabilidad abarca, ademds de a los bienes, los derechos y el capi-
tal de la empresa, a los propios personales de los socios, si con los de la empresa no
es suficiente para pagar las deudas contraidas.

Corresponde a los empresarios individuales, las Sociedades Colectivas, las Comunida-
des de Bienes y las Sociedades Comanditarias (para los socios colectivos).

Este es un factor de peso a la hora de elegir la forma juridica. En muchos casos el empren-
dedor intenta recurrir a férmulas que limiten su responsabilidad patrimonial frente a terceros,
pero esta opcién no es posible cuando recurre a financiacién ajena a través de entidades
bancarias, en las que analizardn cautelosamente su situacién y le exigirdn la presentacion
de garantias suficientes, asumiendo de forma personal un endeudamiento para la empresa.

1.5. Aspectos fiscales

Cada una de las formas juridicas va a estar sometida a un régimen de tributacién dife-
rente, y ello también debe ser considerado a la hora de la eleccién.

Se pueden diferenciar dos grandes grupos: la de aquellas formas juridicas sujetas al
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF), en sus diferentes modalidades (Es-
timacién Directa o Estimacién Objetiva), y las sometidas al Impuesto de Sociedades (IS).

Pero lo cierto es que a priori no existe un régimen fiscal mds o menos ventajoso, sino que
depende de los resultados reales o potenciales del negocio. En cualquiera de los casos,
de lo que se trata es de calcular el rendimiento del negocio y sobre él aplicar un tipo
impositivo, que nos da como resultado lo que hay que pagar a Hacienda.

El tipo impositivo es diferente en ambos casos. Asi, en el IRPF varia dependiendo del
rendimiento del negocio, de modo que el tipo impositivo aumenta cuanto més se gana
(como se puede ver en la pdgina web de la Agencia Tributaria, www.aeat.es, respecto
a las tablas de retencién), mientras que en el IS el tipo es generalmente del 30 %, salvo
para algunas situaciones especificas, en que se reduce.

Q

Pedro Garcia, cuando terminé el ciclo superior de Automo-

cién, monté un pequefio taller de reparacién de automévi-  deudas?

La responsabilidad obliga a
los socios de la empresa a responder

de las deudas.

Q

Otra manera de clasificar la

responsabilidad:

* Responsabilidad  subsidiaria.
Cuando una persona debe
asumir la responsabilidad en
defecto del obligado principal.

* Responsabilidad solidaria. Se
puede exigir la totalidad de
la deuda a cualquiera de los
SOCIOs.

e Responsabilidad mancomuna-
da. Cada socio responde de
la deuda en proporcién a su
aportacién al capital social.

ller el valor del patrimonio empresarial sea inferior a las

les con la forma de empresario individual.

Invirtié en el negocio 25000 €, pero al cabo de dos
afos este no ha prosperado y tiene deudas por valor de
40000 €. Aurora Sanchez es una de las proveedoras a las
que Pedro debe dinero.

sPodré cobrar la deuda aunque una vez liquidado el ta-

Solucién
Como Pedro Garcia monté una empresa individual, su
responsabilidad es ilimitada, por lo que debe hacer
frente a las deudas no solo con el patrimonio de la em-
presa, sino con el suyo propio (cuentas corrientes, piso,
etcéteral).

www.FreeLibros.me
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Q Importante

Los tres casos en los que se redu-

ce el tipo impositivo del IS son:

® Las Cooperativas fiscalmente
protegidas, en que es del 20%.

® Las sociedades que facturen
al afio menos de 10 millo-
nes de euros, cuyos primeros
300000 € tributan al 25% y
el resto al 30%.

® Llas Sociedades Civiles que
tributan en régimen de atribu-
cién de rentas.

O

www.aeat.es

En la web de la Agencia
Tributaria pueden descargarse
las tablas de retenciones del IRPF.

Juan Herndndez y Maria Domin- 44774
guez han elaborado su plan de 2
empresa para constfituir Vendemds.  tienen que tributar.
com, empresa dedicada al disefio,
configuracién y mantenimiento de
pdginas web.

1.6. Otros aspectos
Existen ofros criterios menos importantes, pero que también deben tenerse en cuenta:

e Libertad de accién del emprendedor. El margen de actuacién vy la libertad en la toma
de decisiones es absoluta en los casos del empresario individual y las sociedades uni-
personales. En el extremo opuesto estarian las Sociedades Mercantiles personalistas,
en las que no se decide en funcién del capital social que se tenga, sino que cada
persona representa un voto.

* Imagen. En algunos casos los clientes potenciales exigen que proyectemos una ima-
gen de solidez que determinadas férmulas personalistas no poseen.

* Acceso a ayudas publicas. Aunque no es un criterio recomendable en si mismo a la
hora de escoger la forma juridica, si es una variable que debemos tener en cuenta,
por lo que habrd que atender a las circunstancias de cada proyecto y a cada convo-
catoria especifica.

En las siguientes pdginas web puedes encontrar informacién sobre ayudas para la
creacién de empresas:

www.ayudas.net

www.microsoft.com/spain/empresas/asesor_ayudas
www.todosubvenciones.com

- www.pymesonline.com

A continuacién vamos a estudiar en profundidad las caracteristicas de las diferentes for-
mas juridicas, para que después poddis escoger el tipo de empresa que mds os convenga.

W4
Actividades

1. 5Cudles son los principales criterios que debemos tener en cuenta a la hora de
elegir la forma juridica de nuestra empresa?

2. Respecto al capital social de nuestra empresa, squé limites existen?

3. Explica la diferencia entre responsabilidad limitada y responsabilidad ilimitada.

4. 5Qué regimenes tributarios tienen las diferentes formas juridicas?

J

= 22 387 € cada uno seria la cantidad por la que

Segun las tablas de retencidn del IRPF, a esa cantidad le
corresponde un 28 %.

Han pensado en constituirse en Comunidad de Bienes (CB),  Asi:

y cada uno de ellos participa al 50%. Como CB ambos
tienen que tributar por el IRPF, no la Comunidad.

22387 - 28% = 6263,36 cada uno.

Segun sus cdlculos, el primer afio tendrdn unos resultados, ~ Si se hubieran constituido en Sociedad Limitada, deberian

antes de impuestos, de 44774 €.

sHubiera sido més rentable fiscalmente constituirse como
Sociedad Limitada?

Solucién

Con los pocos datos de que disponemos podemos hacer
una aproximacién a la solucién, considerando que ambos
estdn solteros y no tienen hijos ni ofros ingresos diferentes.

haber tributado por el Impuesto de Sociedades al 25% (al
ser sociedades de reducida dimensién).

Asi:
44774 - 25% = 11 193,5 € la Sociedad Limitada.

Por tanto, aunque la diferencia es pequefiq, fiscalmente les
seria mds rentable la Comunidad de Bienes.
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@® 2.El empresario individual

El empresario individual como forma juridica es, segin el Cédigo de Comercio,
aquella persona fisica que tenga capacidad legal para el ejercicio del comercio y
se dedique a él habitualmente.

Las caracteristicas del empresario desde el punto de vista legal son:

es, que tenga capacidad legal. Los menores de edad no emancipados podrdn ser
empresarios individuales en circunstancias especiales, siempre que tengan libre

(o persona tiene que ser mayor de edad y con libre disposicién de sus bienes. Esto
| disposicién de sus bienes y que lo hagan a través de sus representantes legales

La persona también tiene que realizar una actividad empresarial.
\_ Esta actividad debe ser habitual y no ocasional
4 El ejercicio de la actividad empresarial debe ser en nombre propio,
ya que quien la realiza por cuenta de otro, como es el caso del director
\_ o el gerente de una empresa, no es empresario

[ La responsabilidad del empresario individual es ilimitada, lo que significa que res-
\ ponde del cumplimiento de sus obligaciones con todos sus bienes presentes y futuros

La tramitacién legal de esta forma de organizacién es muy simple, ya que para consti-
tuirse como empresario individual no es necesario el otorgamiento de ninguna escritura
pUblica ante notario ni su inscripcién en el Registro Mercantil. La de empresario indivi-
dual es la forma idénea para empresas de muy reducido tamaiio, porque exige pocas
gestiones y trdmites, como veremos en la Unidad 7.

El empresario individual estd sujeto al Régimen del Impuesto sobre la Renta de las Per-
sonas Fisicas, pudiendo tributar a su eleccién por el sistema de médulos o por el de
Estimacion Directa.

El sistema de médulos se basa en unos pagos trimestrales y una posterior regularizacién
anual, segln unos elementos representativos de la actividad de que se trate (consumo
eléctrico, superficie, personal empleado, etc.) y no en funcién de los ingresos y gastos
reales. La Estimacién Directa, que puede ser normal o simplificada, es el sistema tradi-
cional de tributacién basado en ingresos y gastos, como podremos ver en la Unidad 8.

Q

Javier Gémez, que ha terminado el ciclo de Comercio con 17 afos, quiere montar
una tienda de chucherias con el dinero que le dio su abuela y convertirse en em-
presario individual. Sin embargo, le han dicho que de ninguna manera puede ser
empresario individual hasta que no cumpla los 18 afios. El no quiere esperar.

sPuede ser empresario un menor de edad?

Solucién

En principio ningin menor de edad puede ser empresario, salvo que esté emanci-
pado legalmente, o que lo haga a través de sus padres o representantes legales,
que completarian su capacidad hasta que cumpliera los 18 afios, momento en
el que tendria capacidad plena.
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Q

Emancipacién. Situacién que
permite que el mayor de 16 y
menor de 18 afos pueda dis-
poner de su persona y de sus
bienes como si fuera mayor de

edad.

Libre disposicion de los bienes.
Facultad especifica que tiene
una persona para disponer libre-
mente de sus bienes, en el uso,
goce y disfrute de ellos, sin
ninguna limitacién que no sea
generada o devenida por la ley
o la Constitucidn.

Q

El empresario individual
Ventajas:

* Rapidez y sencillez en los trg-
mites al inicio de la actividad.

* No precisa de capital minimo.

® Su eleccién puede estar justifi-
cada por motivos fiscales y de
simplicidad de las obligacio-
nes formales.

Inconvenientes:

* Responsabilidad ilimitada. Se
extiende a todo su patrimonio.

® Puede estar sometido a un tipo
impositivo elevado si el volu-
men de beneficios es impor-
tante, dada la progresividad
del IRPF.

* No puede tener socios.
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Q

Lucrativo. Que produce ganan-
cia o provecho.

Importante —

Pueden ser auténomos:

® Los mayores de edad que ten-
gan la libre disposicién de sus
bienes.

® Los menores de edad emanci-
pados.

® Los menores de edad y los in-

capacitados, a través de sus
representantes legales.

J

Importante —

El término «empresario indivi-
dual» hace referencia a una de
las formas juridicas que puede
adoptar nuestra empresa. Por el
contrario, el término «auténomo»
se refiere a un Régimen Especial
de Afiliacion a la Seguridad
Social.

(

Z Actividades

5. Explica, desde el punto
de vista de la ley, las
caracteristicas  de un
empresario individual.

6. :Qué es un trabajador
auténomo econdmicamente

dependiente?
J

122

O El trabajador auténomo

Se considera trabajador por cuenta propia o auténomo a aquel que, de forma ha-
bitual, personal y directa, realiza una actividad econémica con fines lucrativos sin
que por ello esté sujeto a contrato, con independencia de que utilice, o no, servicio
remunerado de terceros.

Se trata de un empresario individual con un régimen de cotizacién a la Seguridad So-
cial. Sus principales caracteristicas son:

A pesar del nombre de «trabajador auténomo», es un empresario individual.

Su relacién con sus clientes no estd sujeta a ningun contrato de trabajo.

Tiene la obligacién de darse de alta en el Régimen Especial de Auténomos de la Se-
guridad Social.

Estd sujeto a las obligaciones propias de un empresario individual: Impuesto sobre Ac-
tividades Econémicas (IAE), de apertura de establecimiento, pago del IVA, etcétera.

e Tiene un Régimen de Estimacién Objetiva Singular (REOS) en cuanto al IRPF.

Dadas sus caracteristicas, esta figura es muy frecuente y adecuada cuando una persona
quiere dedicarse a una actividad econémica y beneficiarse de las prestaciones de la
Seguridad Social.

Junto con el trabajador auténomo cldsico, nuestra legislacién ha creado la figura del
trabajador auténomo econémicamente dependiente, que es aquel trabajador auténomo
que, no obstante su autonomia funcional, desarrolla su actividad con una fuerte y casi
exclusiva dependencia econdmica del empresario o cliente que lo contrata, del cual
proviene, al menos, el 75% de los ingresos del trabajador.

Q

Miguel Estévez quiere trabajar por su cuen-

ta dedicdndose al montaje de instalaciones

eléctricas, y aunque le han dicho que empre-

sario individual y auténomo es lo mismo, él

quiere ser empresario individual y constituir
la empresa Instalaciones Eléctricas MiguelES, pero le han comentado que para qué
se complica la vida, que sea simplemente trabajador auténomo.

sEs un consejo adecuado?

Solucién

El problema es que la gente confunde un término con el ofro. El origen viene de la
expresién coloquial, al empresario individual se le llama comdnmente «auténomo.
Sin embargo, son dos conceptos distintos.

Empresario individual. Forma juridica de una empresa que, como su nombre indi-
ca, la gestiona una sola persona, con su propio NIF.

Auténomo. Régimen de la Seguridad Social al que se suelen inscribir los empresa-
rios, sin importar la forma juridica.

El concepto de empresario individual se refiere a la forma juridica (es decir, ante
Hacienda), mientras que auténomo se refiere al Régimen de la Seguridad Social.

Ademds, Miguel quiere contratar a un trabajador, trabajar para empresas piblicas
y privadas, dar mds seguridad a sus clientes, hacerse publicidad y, en el futuro,
convertir su empresa en Sociedad Limitada, esto es, dar mds sensacién de estabi-

lidad y formalidad.
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@® 3.La Sociedad de Responsabilidad Limitada

La Sociedad de Responsabilidad Limitada es aquella sociedad que puede ser cons-
titvida por uno o mds socios y con un capital minimo de 3005,06 €, totalmente
desembolsado, dividido en participaciones indivisibles y acumulables (un socio
puede ser titular de varias).

Las participaciones no pueden transmitirse libremente a personas ajenas a la sociedad.
Salvo que los estatutos dispongan otra cosa, solo se pueden transmitir al cényuge, a los
padres o hijos, o a otros socios.

La responsabilidad de los socios queda limitada al importe de su cuota de participacién
(responsabilidad limitada).

Fig. 6.3. En la Sociedad Limitada el empresario solo responde con el capital inicial que puso en
juego.

Q

Roberto Sénchez ha montado con dos amigos una empresa de cuidado de jardines
(Cuijar SL), fundamentalmente para las urbanizaciones cercanas a su ciudad. Han
aportado 1500 € cada uno, y han adoptado la forma de Sociedad Limitada. Ha
pasado un tiempo y, debido a una sequia persistente, se han visto con unas deudas
que superan los 6000 €, y uno de sus compaiieros estd pensando vender su moto
para poder hacer frente a la deuda.

Roberto piensa que solo debe responder con su aportacién. 3Es asi?

Solucién

Al tratarse de una SL, la responsabilidad queda limitada al importe de la aporta-
cién de cada uno, por lo que en este caso, aunque tedricamente le correspondiera
1/3 de 6000 € (2000 €), en la prdctica solo debe responder por el importe de
su aportacién (1500 €).
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Vocabulario

Desembolsado. Capital efectiva-
mente aportado por los accio-
nistas, bien en efectivo, o bien
en activos fisicos o inmateriales.

Objeto social. Expresion de la
actividad o actividades a las
que se va a dedicar la sociedad.

CEO

En el Centro de Ensefianza
Online (CEO) puedes encon-
trar un modelo de estatutos de
Sociedad Limitada.
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Q

Escritura publica. Acto por el
que los socios fundadores firman
la escritura de constitucién de la
sociedad.

Para constituir una sociedad

es necesaria la escritura piblica.

Q

Los estatutos de la Sociedad
Limitada deben contener:

¢ Denominacién de la sociedad.

* El objeto social, determinando
las actividades que lo infegran.

* La fecha del cierre del ejercicio
social.

* El domicilio social.

* El capital social, las participa-
ciones en que se divida, su
valor nominal y su numeracién
correlativa.

® El modo o modos de organizar
la administracién de la sociedad.

3.1. Constitucion

La Sociedad de Responsabilidad Limitada se constituye mediante escritura piblica (otor-
gada por todos los socios fundadores, por si mismos o por medio de un representante
que se inscribird en el Registro Mercantil, momento en el cual adquiere personalidad
juridica.

En la escritura de constitucién deben constar los siguientes datos:
¢ la identidad del socio o socios.
* La voluntad de constituir una Sociedad de Responsabilidad Limitada.

* las aportaciones que cada socio realice y la numeracién de las participaciones asig-
nadas en pago.

e Los estatutos de la sociedad.

* la determinacién del modo concreto en que inicialmente se organice la administra-
cién, en caso de que los estatutos prevean diferentes alternativas.

* La identidad de la persona o personas que se inicialmente encarguen de la adminis-
tracién y de la representacion social.

* Aquellos otros pactos que se estimen convenientes, siempre que no sean contrarios a
la ley.

El nombre de la sociedad habrd de incorporar la expresién «Sociedad de Responsabili-
dad Limitada» (SRL) o «Sociedad Limitada» (SL).

La distribucién de ganancias y pérdidas se hard proporcionalmente a la cuota de parti-
cipacién que tenga cada socio.

3.2. Organos de gobierno

En cuanto a los érganos de gobierno, en las Sociedades de Responsabilidad Limitada
existirdn los siguientes:

* la junta general de socios es el érgano de deliberacién y decisién y estd formada por
todos los socios de la sociedad. Es el 6rgano principal.

¢ Un administrador Unico, o bien varios con facultades conjuntas, que pueden ser o no
socios. Son los encargados de la gestién de la sociedad.

3.3. Derechos y obligaciones de los socios

La principal obligacién del socio es la de aportar las cantidades a las que se hubiera
comprometido.

En cuanto a sus derechos, los més importantes son:

* Asistir a la junta general de socios y participar de los acuerdos que se fomen.

Separar a los administradores de su cargo por acuerdo de la junta general.

Revisar las cuentas anuales y aprobarlas.

Recibir los beneficios que le correspondan en funcién de su participacién social, y en
el patrimonio resultante de la liquidacién de la sociedad.

Derecho de tanteo en la adquisicién de las participaciones de los socios salientes.
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3.4. Sociedad Limitada Nueva Empresa
4
La Sociedad Limitada Nueva Empresa (SLNE) se regula como una especialidad de En el Centro de Ensefianza
la Sociedad de Responsabilidad Limitada, en la que el capital social estd dividido Online puedes encontrar un
en participaciones indivisibles y acumulables. modelo de estatutos de la
Sociedad Limitada Nueva
Empresa.

Ha sido aprobada por Ley 7/2003, de 1 de abril, como expresién simplificada de
la Sociedad de Responsabilidad Limitada. Se trata de crear un régimen societario
mas sencillo que el actual, asi como de reducir al maximo el tiempo necesario para la
constitucién de sociedades.

El capital social no podra ser inferior a 3012 € ni superior a 120202 £. Los socios no res-
ponden de las deudas sociales, y su responsabilidad esté limitada al capital aportado. Q

No existe un nimero minimo de socios, por lo que puede constituirse con un dnico socio.

- ~ . o . Tanteo. Se denomina «derecho
El ntmero méximo de socios fundadores estd limitado a 5, y solo pueden ser socios las

. de tanteo» al derecho de adqui-
personas fisicas. sicién preferente de los socios
de las participaciones de ofro
socio, frente a terceras personas
ajenas a la sociedad.

La constitucién se realiza mediante escritura piblica ante notario y deberd ser inscrita
en el Registro Mercantil. Como érganos sociales, la junta general funciona igual que
la SRL, y la administracién podrd confiarse a un érgano unipersonal o pluripersonal.

Tributan a través del Impuesto de Sociedades. Telemdtico. Lo fransmision de

L datos a distancia entre y por
Aspecto importante es la posibilidad de realizar los trémites de constitucién y alta de medio de ordenadores.
la misma por medios telemdticos y en 48 horas (nos referiremos a ello en la Unidad 7).

Responsabilidad limitada

Libertad de pactos entre los socios

Capital social minimo muy reducido

Sin limite minimo ni mdximo de socios
Gestién mds sencilla que en otfras sociedades

Comunes con la SL

Ventajas
o * Rapidez y simplicidad en la constitucién (48 horas)
Esjpaciiin ela o SLN E e Existencia de unos estatutos tipo aprobados por orden ministerial
e Obligatoriedad de llevar contabilidad formal
Comunes con la SL e Complejidad del Impuesto de Sociedades
® No hay libertad para transmitir las participaciones
Inconvenientes

Imposibilidad de que las personas juridicas sean socias
Existencia de un capital social méximo

NUmero méximo de 5 socios en el momento de la constitucién
Si no se utilizan los estatutos tipo, no se puede tramitar la crea-
cién en 48 horas

Especificas de la SLNE

Principales ventajas e inconvenientes de la SLNE.
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(R

Accién. Una accién es una parte
alicuota del capital social de
una Sociedad Anénima.

Alicuota. Proporcional.

2L e I, |

La mayor parte de las grandes
empresas son Sociedades Andnimas.

® 4.la Sociedad Anénima

La Sociedad Anénima es una sociedad constituida por uno o mds socios, cuyo capi-
tal social es como minimo de 60 101,21 €, y estd dividido en titulos que se pueden
transmitir libremente, generalmente de igual valor, denominados «acciones», no
respondiendo los socios que las poseen més que del valor representado por ellas
(responsabilidad limitada).

Hay que recordar que para calcular el capital social se recurre a la férmula siguiente:

[ Capital social = nimero de acciones - valor nominal de cada accién )

En cuanto a sus caracteristicas, podemos sefialar las siguientes:

* Es una sociedad eminentemente capitalista. No importa la identidad de los socios,
solo interesa la aportacién de capital.

* El capital estd integramente representado por acciones.
* La responsabilidad de los socios esté limitada al valor de sus acciones.
* Se rige democraticamente por mayoria simple de votos.

® El capital minimo para su constitucién es de 60 101,21 €. Debe estar integramente sus-
crito en el momento de constituirse la sociedad, es decir, debe haber un compromiso
por parte de los socios para cubrir la totalidad del capital, que por los menos ha de
estar desembolsado (pagado) en un 25 %.

* Aunque es factible la sociedad con un solo socio (unipersonal), lo més habitual es que
la Sociedad Anénima se forme con varios socios.

4.1. Constitucion de la sociedad

Se realizard mediante escritura publica y posterior inscripcién en el Registro Mercantil,
momento este en el que adquirird personalidad juridica.

En el nombre de la sociedad deberd figurar obligatoriamente la expresién «Sociedad
Andnima», o su abreviatura, «SA».

€

Manuel Ferndndez es socio de la sociedad Metin SA, dedicada a la informdtica.

El capital de esta sociedad estd distribuido en 1000 acciones con un valor nominal
de 100 € cada una.

5Cudl es el capital social de la misma?

Solucién
Capital social = 1000 acciones - 100 € de valor nominal de cada accién.

Capital social = 100000 €.
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4.2. Organos de gobierno

Los érganos de gobierno de las Sociedades Anénimas son los siguientes: -
* La junta general. Es la reunién de todos los socios para deliberar y tomar acuerdos En I‘el Cenfro de Ensefianza
sociales por mayoria de los votos. Online puedes ver un mode-
. ' . . . lo de estatutos de Sociedad
* Los administradores. Ejercen la doble funcién de gestién y representacién. Cuando Andnima.
la gestién se encomienda a un grupo de personas se constituye un consejo de admi-
nistracién.

* Los auditores de cuentas. Constituyen un érgano interno de revisién de la contabili-
dad. Su nombramiento se hace en la junta general, y no cesardn en su cargo hasta
que se celebre la junta en la que se aprueben las cuentas del ejercicio.

Junta general

\/

Participacién

Administradores

\/

Gestion y representacion

Auditores de cuentas Control

\

4.3. Obligaciones y derechos de los socios

La principal obligacién del accionista se reduce a la de realizar el pago de capital co-
rrespondiente al valor de sus acciones.

En cuanto a los derechos, fundamentalmente son los siguientes:

* Derecho a participar en las ganancias sociales. La participacién que se ofrece a los
accionistas sobre los beneficios sociales y que se decide en la junta general se deno-
mina «dividendos», que podemos definir como la ganancia correspondiente a cada
accién que se produce en un afio determinado.

* Derecho a participar en el patrimonio de la sociedad, en caso de liquidarse esta.

* Derecho a la suscripcién preferente de nuevas acciones, en caso de ampliacién de
capital.

Q

En el ejercicio 2012, Metin SA, con un capital social dividido en 1000 acciones,
tuvo unos beneficios de 30000 €. La junta general decidié distribuir entre los so-
cios 24000 € de esos beneficios.

2Cudnto le corresponde como dividendos a Manuel si posee 10 acciones?
Solucién

Dividendo por cada accién = Dividendos / n.° acciones totales.

En nuestro caso, dividendo por accién = 24 000/1000; es decir, 24 € de dividen-
do por cada accién.

Como Manuel tiene 10 acciones, le corresponde: 10 - 24 = 240 €.

Actividades

7. 5Qué es una Sociedad Limitada? 9. 5Cudles son las ventajas de este tipo de sociedades?

8. sCudles son las particularidades de la Sociedad Limi- 10. Explica las caracteristicas de la Sociedad Anénima.

tada Nueva Empresa respecto a la Sociedad Limitada  11. Analiza los érganos de gobierno de una Sociedad
normal? Andnima.

) 127
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En el Centro de Ensefianza
Online puedes encontrar un
modelo de estatutos de la
Sociedad Limitada Laboral.

128

® 5.Las Sociedades Laborales

Las Sociedades Laborales vienen reguladas por Ley 4/1997, de 24 de marzo, y son
aquellas Sociedades Anénimas o Sociedades de Responsabilidad Limitada en las
que la mayoria del capital social pertenece a los trabajadores que prestan en ellas
sus servicios, retribuidos de forma directa y personal, y cuya relacién laboral lo sea
en jornada completa y por tiempo indefinido.

El capital social estd dividido en acciones nominativas o participaciones sociales, y nin-
gun socio podrd poseer un nimero de ellas que represente mds de la tercera parte del
capital social, salvo que se trate de Sociedades Laborales participadas por el Estado,
las comunidades auténomas o entidades piblicas locales, en cuyo caso su participacién
no podrd alcanzar el 50 % del capital social.

Las acciones y participaciones de las Sociedades Laborales
se dividen en dos clases

Laborales. Las que son propiedad de los
trabajadores cuya relacién laboral lo sea Generales. Todas las demds
por tiempo indefinido

Tipos de acciones de las Sociedades Laborales.

En una Sociedad Laboral pueden existir tres tipos de miembros:

* Socios trabajadores. Estan ligados a la empresa por un contrato indefinido y a jor-
nada completa. Prestan sus servicios a la sociedad de forma directa y personal. Son
propietarios de, al menos, el 51 % del capital social.

* Socios no trabajadores. Son propietarios de acciones, pero no tienen relacién laboral
con la sociedad.

* Trabajadores asalariados. Estas sociedades pueden contratar trabajadores por tiempo
indefinido que no sean socios (no son poseedores de acciones), pero el nimero de
horas/afo trabajadas por estos no podrd ser superior al 15% del total de horas/afio
trabajadas por los socios trabajadores. Si la sociedad tiene menos de 25 socios traba-
jadores, el porcentaje serd del 25 %.

©

Angel es socio trabajador de una Sociedad Limitada Laboral.

sTiene derecho a cobrar la prestacién por desempleo al dejar de trabajar en
la SLL2

Solucién

Dado que su contrato es indefinido y a jornada completa, tendré derecho a la pres-
tacién por desempleo siempre que cumpla los demds requisitos que marca la ley.
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5.1. Constitucion

La sociedad tendrd personalidad juridica desde su inscripcién en el Registro Mercantil, si
bien para ello deberd aportarse el certificado que acredite que dicha sociedad ha sido
calificada por el Ministerio de Trabajo como tal, e inscrita en el Registro de Sociedades
Laborales.

En la denominacién de la sociedad deberd figurar la indicacién «Sociedad Anénima
Laboral» o «Sociedad de Responsabilidad Limitada Laboral», o sus abreviaturas «SAL»
o «SLL», segin proceda.

5.2. Obligaciones

Estas sociedades tienen la obligacién de constituir un fondo especial de reserva, dotado
con un 10% de los beneficios netos de cada ejercicio, que no podré ser repartido entre
los socios, salvo en caso de liquidacién de la sociedad.

La Sociedad Laboral tributa a través del Impuesto de Sociedades, y los socios trabaja-
dores estardn afiliados al Régimen General o a alguno de los Regimenes Especiales de
la Seguridad Social, segin proceda.

En lo no previsto en la Ley de Sociedades Laborales, estas se regirdn por las normas
correspondientes a las Sociedades Anénimas o a las Sociedades de Responsabilidad
Limitada, segin la forma que ostenten.

Fig. 6.8. En las Sociedades Laborales el capital social pertenece a los trabajadores.

Q

La empresa Piedras de Villamayor SLL, con un capital so-  Solucién
cial de 50000 €, ha tenido unos beneficios durante el ejer-
cicio de 10000 €, y uno de lo socios propone repartirlos

Q ¢Sabias que...?

Las Sociedades Laborales crean
empleo desde su constitucion, y
facilitan el acceso de los traba-
jadores a los medios de produc-
cién. Ademds, estos participan en
los beneficios de la entidad por
su condicién de socios laborales.

Son consideradas entidades de

economia social.

No. Hay que respetar el 10% de los beneficios para el
entre los socios. fondo especial de reserva.

sPuede hacerse? Solo se pueden repartir: 10000 - 90% = 9000 €.

www.FreeLibros.me
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Las Sociedades Cooperativas
estdn formadas por socios que se
unen para solucionar sus necesidades
econdmicas y sociales en comdn.

C

www.coceta.coop

Visita la pégina de la Confede-
racién Espafiola de Cooperativas
de Trabajo Asociado.
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@® 6.Las Sociedades Cooperativas

La Sociedad Cooperativa se define como un grupo de personas, fisicas o juridicas, que,
con capital variable y bajo una estructura y gestién democrdticas, se asocian a través
de una empresa, en régimen de libre adhesién y baja voluntaria (principio de puertas
abiertas), para solucionar sus necesidades econémicas y sociales en comin, asumien-
do riesgos y compartiendo beneficios una vez atendidos los fondos comunitarios.

En cuanto a las caracteristicas, las mds importantes son:

* La gestion y el gobierno de las Cooperativas corresponde exclusivamente a estas y a
SUS SOCIOS.

* El capital es variable, ya que puede aumentar o disminuir en funcién del nimero de
$OCios.

* Libre adhesién y baja de los socios.

* Funcionan de forma democrdtica: cada miembro tiene un voto, con independencia
de su aportacién.

® los socios no responderdn personalmente de las deudas sociales (responsabilidad
limitada), salvo disposicién en contrario de los estatutos, que deberdn sefialar, para
este caso, el alcance de la responsabilidad.

* Las Cooperativas no tienen énimo de lucro, sino que persiguen otros fines de interés
econémico y social; por ello, si hay excedentes, una vez atendidos los fondos comu-
nitarios, estos deben ser repartidos de forma equitativa entre sus miembros en funcién
de las actividades que realizan, y no en funcién del capital aportado.

6.1. Clases de Cooperativas

Las Cooperativas se clasifican como de primer grado, cuando sus socios son personas
fisicas o juridicas, y de segundo o ulterior grado, cuando estén constituidas por dos o
mds Cooperativas de la misma o distinta clase.

La ley recoge doce tipos de Cooperativas de primer grado: de trabajo asociado, de con-
sumidores y usuarios, de viviendas, agrarias, de explotacién comunitaria de la tierra, de
servicios, del mar, de transportistas, de seguros, sanitarias, de ensefianza, de crédito.

Por su importancia como entidades de economia social, vamos a centrarnos en las Coo-
perativas de trabajo asociado.

6.2. Las Cooperativas de Trabajo Asociado

Las Cooperativas de Trabajo Asociado, al igual que las Sociedades Laborales, son un
tipo de empresas que surgen como resultado de la capacidad de auto-organizacién de
los propios trabajadores, y responden a iniciativas para hacer frente al desempleo.

Las Cooperativas de Trabajo Asociado son aquellas que asocian al menos a tres
personas naturales (con nombres y apellidos) para desarrollar una actividad, cuyo
objeto es proporcionar puestos de trabajo a los socios para producir en comin
bienes o servicios para vender a terceros.

En este tipo de Cooperativa la cualidad de socio va indisolublemente unida a la de tra-
bajador al servicio de la Cooperativa, ya que lo realmente importante es la prestacién
laboral del socio.

En una Cooperativa de Trabajo Asociado se admiten una serie de figuras: socios, socios
colaboradores y trabajadores por cuenta ajeng, si bien las dos dltimas figuras pueden
no darse.

www.FreeLibros.me
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O A. Los socios

Para formar una Cooperativa de Trabajo Asociado se necesitan como minimo tres so-
cios. Estos solo pueden ser personas fisicas.

Para ser admitidos como socios han de cumplir unos requisitos, como son:
e Ser mayor de 16 aiios.

e Aportar la cantidad minima obligatoria fijada en los estatutos (normalmente, el 25 %
de la aportacién).

* Pasar el periodo de prueba previsto en los estatutos, y que en general no serd superior
a seis meses.

O B. Socios colaboradores

Aportan capital social, y sus aportaciones no pueden superar las sumas de las de los
socios trabajadores, siendo incompatible ser a la vez socio trabajador y socio colabora-
dor. Poseen las siguientes caracteristicas:

* Los socios colaboradores no tienen derecho a retorno cooperativo, pero si a un interés
por sus aportaciones; este interés no serd inferior al percibido por los socios, ni supe-
rior en mds de 6 puntos al interés legal del dinero.

® Los socios colaboradores no podrén ser nombrados miembros del consejo rector, ni
del comité de recursos, ni inferventores. Si podrdn asistir a la asamblea general, con
voz y un nimero de votos a ellos correspondientes (sumados entre si), que en conjunto
no supere el 30% de los votos de los érganos sociales de la Cooperativa.

* En el supuesto de baja, tendrén derecho al reembolso de sus aportaciones al capital
social. El plazo de reembolso no excederd de cinco afios a partir de la fecha de baja
o, en su caso, del plazo minimo de permanencia obligatoria en la Cooperativa.

O C. Trabajadores por cuenta ajena

La Cooperativa puede contratar trabajadores por cuenta ajena, que no podrén superar
el 30% del total de horas/afio realizadas por los socios trabajadores. Si la Cooperativa
cumple con los requisitos para estar especialmente protegida (a efectos fiscales), el no-
mero de trabajadores asalariados contratados por tiempo indefinido no podrd exceder
del 10% del total de los socios.

O D. Organos de gobierno

Los érganos que se ocupan del gobierno y control de la Cooperativa son: la asamblea
general, el consejo rector, los interventores y el comité de recursos (Fig. 6.10).

Funciones de los 6rganos
de gobierno de la Cooperativa

Consejo Rector

Asamblea general Gobierno Interventores

Organo supremo de

expresion de la voluntad social o
Representacion

Organos que se ocupan del gobierno y control de la Cooperativa.

www.FreeLibros.me

9 Importante

Los socios tienen como derechos

especificos, aparte de los propios

de cualquier otra Cooperativa:

® Derecho a percibir, en plazo
no superior al mes, anticipos
laborales a cuenta de los re-
sultados finales del ejercicio
econdémico (equivalente al sa-
lario para estos socios traba-
jadores).

* Derecho a vacaciones, permi-
sos y descansos, en los términos
previstos en la ley y en los es-
tatutos, asi como a disfrutar de
los beneficios de la Seguridad
Social, pudiendo optar por el
Régimen General o el Régimen
Especial de Auténomos.

* Derecho al reembolso de sus

aportaciones cuando causen
baja.

Q

Retorno cooperativo. Es el repar-
to entre los socios en proporcién
a su actividad cooperativizada,
nunca en proporcién a su parti-
cipacién en el capital social.

Comité de recursos

Gestion Fiscalizacién de la Cooperativa Resolucién de recursos
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7

En los medios cooperativos se
ha preferido hasta ahora hacer

uso del término «distribucién
de excedentes», en contrapo-
sicién al de «distribucién de
beneficios», con el propésito
de diferenciar de este modo las
Cooperativas de las Sociedades
Mercantiles.

7

= Actividades

12. 5Qué son las Sociedades
Laboralese

13. 5Qué tipos de miembros

pueden existir en una
Sociedad Laboral?

14. Explica las caracteristicas
principales de una Coo-
perativa.

15. 5Cudles son los principa-
les érganos de gobierno
de una Cooperativa de

Trabajo Asociado?

J
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O E. Capitdl

El capital social estard constituido por las aportaciones obligatorias y voluntarias de los
socios y, en su caso, de los socios colaboradores. En los estatutos se fijard el capital
social minimo, puesto que no estd legalmente establecido el limite méximo ni minimo
para formar este capital social.

Las aportaciones se acreditardn mediante titulos nominativos, que en ningin caso ten-
drdn la consideracién de titulos valores (no son acciones).

El importe total de las aportaciones de cada socio no puede exceder del 25% del capital
social.

Las aportaciones de capital pueden ser obligatorias o voluntarias. Las primeras estdn
establecidas en los estatutos, donde se fija la aportacién obligatoria minima para ser
socio, que deberd desembolsarse, inicialmente, al menos en un 25 %; el resto se desem-
bolsard en la forma y plazos previstos por los estatutos o por la asamblea general. Las
aportaciones voluntarias se acuerdan por la asamblea general y deberdn desembolsar-
se totalmente en el momento de la suscripcién.

Al cierre del ejercicio econémico, el consejo rector confeccionard el balance, la cuenta
de pérdidas y ganancias, la memoria explicativa, y la propuesta de distribucién de ex-
cedentes o ganancias, asi como el destino de los beneficios extracooperativos o de la
imputacién de las pérdidas.

Los excedentes netos del ejercicio econdmico, una vez deducidos los impuestos, se apli-
cardn a los siguientes fines:

e Al fondo de reserva obligatorio, destinado a la consolidacién, desarrollo y garantia
de la Cooperativa.

e Al fondo de educacién y promocién, destinado a actividades de formacién y educa-
cién de los socios.

® El resto de los excedentes se puede aplicar, segin lo establezca la asamblea gene-
ral, a retorno cooperativo, a la participacién de los trabajadores asalariados en los
beneficios de la Cooperativa (equivalente al 25 % del retorno obtenido por un socio
trabajador con actividad similar o igual), a incrementar el fondo de reserva obligato-
rio, o a la creacién de un fondo de reserva voluntario.

Excedentes netos

Fondo de reserva obligatorio Fondo de educacién y promocién

Incrementar q
Establecido en la asamblea general

Fondo de
reserva voluntario

Participacién de

. ) Retorno cooperativo
trabajadores asalariados P

Posible distribucién de los excedentes.
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@® 7.Las Comunidades de Bienes
y las Sociedades Civiles

Segun nuestra legislacién, hay comunidad cuando la propiedad de una cosa o de
un derecho pertenece proindiviso a varias personas.

La Comunidad de Bienes es un tipo de propiedad con las siguientes caracteristicas, reco-
gidas en el Cédigo Civil, articulos 392 a 406:

¢ Unidad de la cosa.
e Pluralidad de sujetos.

El ndmero minimo de socios (comuneros) es de dos, y estos responden con todo su patri-
monio (responsabilidad ilimitada), sin que exista un capital social minimo para su cons-
titucion.

Esta es una forma juridica vélida si el negocio es simple y requiere poca inversién.

La denominacién de la comunidad constaré del nombre completo del primer comunero
seguido de la expresidn «y ofros», y de las siglas «CB».

Por lo que hace referencia a su régimen tributario:

Es la comunidad como tal la que debe darse de altq,
y no cada uno de los miembros, en el Impuesto sobre Actividades Econémicas (IAE)

No tributan por el Impuesto de Sociedades, al no tener personalidad juridica,
pero si lo debe hacer cada comunero, en su parte proporcional, por los beneficios
que obtenga la sociedad (rendimiento de actividades empresariales)
en el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF)

Debe declararse de forma conjunta por toda la comunidad
el Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA)

En relacién con su régimen laboral, los trabajadores por cuenta ajena de una comuni-
dad deben darse de alta en la Seguridad Social en el Régimen General; no asi los comu-
neros que aporten trabajo a la comunidad, que deben darse de alta como auténomos.
Los que solamente aportan capital no se computan como trabajadores y, por tanto, no
deben darse de alta.

Otra figura parecida son las Sociedades Civiles particulares:
Una Sociedad Civil particular es aquella por las que dos o mds personas se obli-

gan a poner en comin dinero, bienes o industria, con dnimo de partir entre si las
ganancias.

La diferencia entre Sociedad Civil y Comunidad de Bienes consiste en que la primera
tiende a la obtencién de un beneficio comin y partible, y la segunda a la mera conser-
vacién y al aprovechamiento de un bien comin.
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Proindiviso. Cuando la propiedad
de una cosa o un derecho perte-
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proindiviso a varias personas se dice
que hay «comunidad>.

En el Centro de Ensefanza
Online puedes encontrar un
modelo de contrato de Sociedad
Civil.
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® 8.La franquicia

La franquicia es un contrato entre dos partes, una empresa o profesional (franqui-
ciador) y ofra empresa o profesional (franquiciado), mediante el cual el primero
cede al segundo el derecho a la explotacién de un sistema propio de comerciali-
zacién de productos o servicios, y el segundo, a cambio, entrega una contrapres-
tacién econémica.

8.1. Aportaciones y contraprestaciones

El franquiciador aporta un producto o servicio (lo suficientemente rentable, conocido y
diferenciado de los demds), una marca (en sentido amplio: marca, ensefia, razén social,
nombre comercial, signos y simbolos; logotipo, etc.) y un Know How o «saber hacer,
esto es, el modo, forma y manera de gestionar y dirigir ese negocio.

El franquiciado recibe el producto + la marca + el Know How a través de una licencia
para la explotacién en exclusiva de ese negocio en una determinada zona geogrdfica.
A cambio entrega una contraprestacién econémica llamada «canon de entrada», y des-
pués, de forma periddica, seguird entregando otras cantidades de dinero denominadas
«Royalty» y «canon de publicidad».

Por tanto, el franquiciador disfruta de una serie de ventajas al obtener la franquicia:
e Expansién répida.

* Muy poca inversion.

e Conocimientos del mercado local.

* Ingresos més estables.

Pero hay también una serie de inconvenientes de la franquicia para el franquiciador:
e Conflictos.

® Menores ingresos.

F Producto + marca + Know How 1
Franquiciador Franquiciado

. Canon de entrada + Royalty + canon de publicidad 1

Funcionamiento de la franquicia.

©

Maria ha visto la posibilidad de montar un centro de estética a través de una fran-
quicia que se ha anunciado en el periédico de su localidad. El anuncio habla de
todas las ventajas que ofrece adherirse a la empresa franquiciadora, pero no dice
nada de lo que puede costar.

2Cudl seria la aportacién que ella deberia hacer?

Solucién

Maria deberd entregar inicialmente una cantidad de dinero en concepto de canon
de entrada, y periédicamente ofras cantidades de dinero: Royalty (porcentaje de lo
que facture), asi como un canon de publicidad para ayudar a sufragar los gastos

de publicidad.
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8.2. Algunas cuestiones sobre franquicias

La duracién del contrato de franquicia lo determinan las partes en el contrato, pero H

siempre ha de ser por un periodo de tiempo tal que permita al franquiciado amortizar Los origenes de la franquicia en
la inversién realizada. Ademds, el contrato, en la mayoria de los casos, suele tener una Espafia se remontan a principios
cldusula de renovacién automdtica por un periodo de tiempo determinado. de los afios 60, cuando empre-

sas de origen francés como

Las empresas del franquiciado y la del franquiciador son totalmente independientes, y Pingouin Esmeralda, Descamps

el franquiciado puede tener la certeza de que en su zona de influencia no se estable- o Rodier introdujeron sus cade-
cerd ninguna franquicia més del mismo franquiciado. La zona de influencia se pacta nas de establecimientos de lanas
en el contrato de franquicia. No obstante, el franquiciado no tiene libertad para dirigir para labores, ropa de hogar y
su empresa, tiene que ajustarse al Know How que le ha comunicado el franquiciador; moda, respectivamente.

este es obligatorio para el franquiciado y no debe tomarse como un simple manual

Evolucién de las cadenas de

orientativo L. =
franquicias en Espaia

El franquiciador puede inspeccionar la empresa del franquiciado, fundamentalmente por

dos razones: Afo Nomero de
.. X franquiciadores

® Para comprobar que estd siguiendo el método y las instrucciones contenidas en el

Know How. 1970 19
® Para comprobar que la facturacién que el franquiciado ha comunicado al franquicia- 1980 47

dor es la correcta, ya que el Royalty y el canon de publicidad se pagan en funcién 1085 77

de la facturacién.

1990 195

El franquiciado debe pagar un canon de publicidad que tiene como objetivo constituir un

fondo destinado a la realizacién de campaiias de publicidad que redunden en beneficio 1995 281

de toda la cadena. Por ello se aconseja que el franquiciador facilite una informacién

detallada de los importes recaudados y el destino que se haya dado a dichos fondos. 2000 541
2010 900

Como ofras cldusulas, suele ser habitual que se pacte en el contrato de franquicia que
el franquiciado, una vez finalizado el contrato, no podra crear un negocio de parecidas
caracteristicas durante un determinado periodo de tiempo. De no pactarse esta cldusu-
la, el antiguo franquiciado podria aprovecharse de lo aprendido y aplicar a su nueva
empresa el Know How del franquiciador, lo cual se considera como una competencia
desleal.

Veamos como ejemplo los datos de la franquicia de comida rapida Subway (Tabla 6.3):

Datos econémicos

Canon inicial 7500 €
Royalty 8%
Canon de publicidad 3,5%
Tipo de inversidn requerida Inversién baja
Inversién total necesaria 1600 € por m?

Ejemplo de franquicia. Hosteleria y comida répida Subway.

Actividades

16. Explica las diferencias y semejanzas entre una Comunidad de Bienes y una

Sociedad Civil.

17. 5Qué es una franquicia?

18. 5Qué es el Know How?

) 135
www.FreeLibros.me



% Qué tipo de empresa me inferesa

7

la Sociedad Colectiva y la
Sociedad Comanditaria en
la actualidad son casi inexis-
tentes y apenas se utilizan. De
ahi que no se hayan explicado
en profundidad a lo largo de la

unidad.

Empresario individual

Sociedad Limitada

Sociedad Limitada Nueva Empresa -

Sociedad Anénima

Sociedad Laboral

Cooperativa de Trabajo Asociado

Comunidad de Bienes

Sociedad Civil

Sociedad Colectiva

Sociedad Comanditaria

® 9.:Qué forma juridica es conveniente para mi
empresa?

En los apartados anteriores has estudiado detalladamente las caracteristicas de las dis-
tintas formas juridicas existentes para constituir una empresa.

A continuacién te presentamos dichas caracteristicas sintetizadas y sistematizadas, para
que puedas establecer una comparacién entre los distintos tipos de empresa y decidir
cudl es el que se ajusta mds a tus necesidades y aspiraciones. Recuerda que es una
decisién importante, y debes analizar los pros y los contras de todas las opciones.

Persona fisica que realiza en nombre propio y por medio de una empresa
una actividad comercial, industrial o profesional

Sociedad de cardcter mercantil cuyo capital esté dividido en participaciones iguales,
acumulables e indivisibles, que no pueden incorporarse a titulos negociables ni
denominarse acciones, limitdndose la responsabilidad de los socios al capital aportado

Es una especialidad de la Sociedad Limitada.
Es més sencilla y reduce el tiempo de constitucién

Sociedad cuyo capital estd dividido en acciones
que se pueden transmitir libremente y baijo el principio de responsabilidad limitada
y no personal de los socios por las deudas sociales

Son SA o Sl cuyo capital pertenece mayoritariamente a los trabajadores
que prestan sus servicios en forma personal y directa,
cuya relacién laboral lo sea por tiempo indefinido

Son las que proporcionan a sus socios puestos de trabajo,
mediante su esfuerzo personal y directo, a tiempo parcial o completo, a través
de una organizacién en comin de la produccién de bienes y servicios para terceros

Contrato por el que la propiedad de una cosa o un derecho
pertenece proindiviso a varias personas

Sociedad por la que dos o mds personas se obligan a poner en comin dinero,
bienes o industria con &nimo de partir entre si las ganancias

Sociedad de cardcter personalista, que funciona en nombre colectivo
de todos los socios y bajo su responsabilidad ilimitada y solidaria

Sociedad compuesta por socios colectivos con responsabilidad ilimitada y socios
comanditarios con responsabilidad limitada, que se comprometen a participar
en una actividad mercantil dirigida exclusivamente por los socios colectivos

Descripcién de las distintas formas juridicas de una empresa.

136
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DNI

:Ennc;li::/rizs:;;o 1 Ilimitada No existe minimo El titular Inscripcién voluntaria en el

Registro Mercantil
Sociedad Junta general y administra- Escritura piblica e inscripcion
o Minimo: 1 | Limitada 3005,06 € cién unipersonal o pluriper- P 1P
Limitada en el Registro Mercantil

sonal
Sociedad Junta general y administra-
Limitada Entre 1v5 | Limitada Minimo: 3012 € dor o?:onse'o{ie adminis- Escritura publica e inscripcién
Nueva Y Méximo: 120202 € fracion l en el Registro Mercantil
Empresa
Sociedad Junta general y administra- Escritura Pdblica e inscripcion
. Minimo: 1 | Limitada 60101,21 € dor o consejo de adminis- ; 1P
Anénima , en el Registro Mercantil
tracion

Escritura publica e inscripcién
Sociedad Minimo: 3| Limitada SLL: 3005,06 € SLL: como la SL en el Registro Mercantil.
Laboral ) SA:60101,21 € SAL: como la SA Inscripcién en el Registro de

Sociedades Laborales
Cooperativa Limitada salvo dispo- . . e R,
de Trabaio Minimo: 3| sicién confraria de los | No Asamblea general, consejo | Escritura piblica e inscripcién
Asociado ' estatutos rector e interventores en el Registro de Cooperativas
g:giuer:::d Minimo: 2 | llimitada No Todos los comuneros Contrato verbal o escrito
Sociedad inimo: 2 llimitad dos | . bal .
Civil Minimo: llimitada No Todos los socios Contrato verbal o escrito
Sociedad Minimo: 2| llimitada No existe minimo Administradores. Un socio, Escritura publica e inscripcién
Colectiva ’ varios o todos en conjunto en el Registro Mercantil

llimitada para los
Sociedad Minimo: 2 | 59608 colectivos y No existe minimo Los socios colectivos Escritura publica e inscripcién
Comanditaria : limitada para los en el Registro Mercantil
socios comanditarios

Tabla 6.4. Sintesis de las principales caracteristicas de las distintas formas juridicas.

ol

isies

FET T T e
JEEVEES !’ff};;,‘;"sff?ﬁ;

-

e

Fig. 6.15. El emprendedor debe llevar a cabo un profundo estudio sobre qué forma juridica le
conviene mds para su futuro negocio.
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Sintesis

Complejidad de la constitucién y gestién, y rapidez y simplicidad de la tramitacién

Empresario individual

Trabajador auténomo

Comunidad de Bienes
y Sociedad Civil

Sociedad de
Responsabilidad Limitada

Sociedad Anénima

Sociedades Laborales

Cooperativas
de Trabajo Asociado

Franquicias

Némero de socios
Necesidades econémicas del proyecto
Responsabilidad patrimonial de los promotores
Aspectos fiscales
Costes de constitucién

Aquella persona fisica que tenga capacidad legal para el ejercicio
del comercio y se dedique a él habitualmente

Aquel que, de forma habitual, personal y directa, realiza una actividad
econdmica con fines lucrativos sin que por ello esté sujeto a contrato, con
independencia de que utilice, o no, servicio remunerado de terceros

Hay comunidad cuando la propiedad de una cosa o de un derecho
pertenece proindiviso a varias personas

En la Sociedad Civil dos 0 mds personas se obligan a poner en comdn
dinero, bienes o industria, con dnimo de partir entre si las ganancias

Es una sociedad que puede ser constituida con uno o mds socios y con
un capital minimo de 3005,06 €, fotalmente desembolsado, dividido en
participaciones indivisibles y acumulables. Una nueva modalidad son las SLNE

Es una sociedad, constituida por uno o mds socios,
cuyo capital social es como minimo de 60 101,21 €, y estd dividido en
titulos que se pueden transmitir libremente, generalmente de igual valor,
denominados acciones, no respondiendo los socios que las poseen
més que del valor representado por ellas

Son aquellas Sociedades Anénimas o Sociedades de Responsabilidad
Limitada en las que la mayoria del capital social pertenece a los
trabajadores, que prestan en ellas sus servicios retribuidos de forma
directa y personal, y cuya relacién laboral sea en jornada completa y
por tiempo indefinido

Asocian al menos a tres personas naturales para desarrollar una
actividad, cuyo objeto es proporcionar puestos de trabajo a los socios
para producir en comdn bienes o servicios para vender a ferceros

La franquicia es un contrato entre dos partes, una empresa o profesional
(franquiciador) y ofra empresa o profesional (franquiciado), mediante
el cual el primero cede al segundo el derecho a la explotacién de
un sistema propio de comercializacién de productos o servicios y el
segundo, a cambio, entrega una contraprestacién econémica

www.FreeLibros.me
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Test de repaso

1. La responsabilidad limitada significa:
a) Que los socios responden solo con su aportacién.
b) Que los socios responden con todos sus bienes.
¢) Que los socios no responden de nada.

d) Que los limites a la responsabilidad de los socios los
marcan los estatutos de la Sociedad.

2. Seiiala la responsabilidad legal en las siguientes formas
juridicas:

a) Empresario individual.
b) Sociedad Limitada.
¢) Sociedad Anénima.
d) Sociedad Laboral.
e) Comunidad de Bienes.
3. El nbmero minimo de socios en una Sociedad Limitada
es de:
a) l.
b)2.
c) 3.
d 4.
4. Para ser empresario individual hay que tener un capital
social minimo de:
a) 60101,21 €.
b) 3005,06 €.
¢) No hay capital social minimo.

d) 120202 €.

5. El empresario individual paga:
a) El Impuesto de Sociedades.
b) Solo el IVA.
¢) No paga impuestos.

d) El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas.

6. Los érganos de gobierno de una Sociedad Limitada son:

a) Consejo de administracién, junta general y comité
de recursos.

b) Junta general y administradores.

¢) Junta general, consejo de administracién e interven-
tores.

d) Los socios se rednen cuando quieren y foman deci-
siones.

7. La Sociedad Limitada Nueva Empresa:

8.

a) Tiene un méximo de 5 socios.

b) El capital social minimo es de 3012 €.

c) Tributan por el Impuesto de Sociedades.

d) Todas las anteriores son correctas.

La reunién de todos los socios de una Sociedad Ané-
nima para deliberar y tomar acuerdos la conforman:
a) Los administradores.

b) La junta general.

¢) Los auditores de cuentas.

d) El consejo rector.

9. Las Sociedades Laborales pueden ser:

10.

11.

12

a) Colectivas y Limitadas

b) Anénimas y Colectivas.

c) Anénimas y Limitadas.

d) Limitadas y Cooperativas.

Los miembros de una Comunidad de Bienes se denomi-
nan:

a) Comunitarios.

b) Comuneros.

c) Socios.
d) Asociados.

El Know How hace referencia a:
a) La publicidad.

b) El servicio.

¢) La marca.

d) El saber hacer.

El retorno cooperativo es:

a) Lo que devuelve Hacienda a los socios de las Coo-
perativas.

b) El reparto entre los socios de los beneficios.

¢) Un fondo dedicado a la formacién y promocién de
los socios.

d) Un fondo de reserva obligatorio.
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@

Andlizar las diferentes formas juridicas de la empresa

1. Analiza los diferentes factores que hay que tener en
cuenta en la eleccién de la forma juridica.

2. Localiza informacién en Internet sobre el tipo de
empresa que mds se constituye en nuestro pais. Rea-
liza un coloquio para compartir la informacién con tus
companeros.

3. Confecciona un cuadro que recoja los factores diferen-
ciadores que hay que considerar en funcién del tipo de
empresa.

4. 5Cudles son los factores que un emprendedor tiene que
considerar para elegir la forma juridica de su negocio?

5. 5Cémo influye el capital social y el nimero de socios en
la eleccién de la forma juridica?

6. Cita las principales caracteristicas del empresario indi-
vidual.

7. José Manuel, que tiene 16 afios, quiere ser empresario
individual. sPuede? Justifica la respuesta y compdrala
con la de tus compaiieros.

8. Busca en Internet qué es una Sociedad Colectiva Irre-
gular.

9. Redacta los estatutos de una Sociedad de Responsabili-
dad Limitada simulada.

10. Efectia un esquema que relacione y diferencie las dis-
tintas formas juridicas.

11. 5Cudles son las notas caracteristicas de las Sociedades
Andnimas?

12. Describe las funciones de los érganos de gobierno de
las Sociedades Andnimas.

13. ProWeb S A, que elabora pdginas web, tiene un capital
de 100000 € dividido en 500 acciones. 3Cudl es el
valor nominal de cada accién?

14. César, socio de ProWeb S A tiene 100 acciones. Si en
el afio 2012 ha tenido la Sociedad unos beneficios
de 100000 £, y la junta general decidié repartir en
dividendos 75000 €, 3qué cantidad le corresponde a
César en funcién de sus acciones?

15. Consulta los estatutos de una Cooperativa y coméntalos
en clase, analizando sus elementos caracteristicos.

16. 5Cémo se pueden distribuir los excedentes netos en una
Cooperativa de Trabajo Asociado?

17. Sefiala las diferencias fundamentales entre las Socieda-
des Laborales y las Cooperativas de Trabajo Asociado.

18. La empresa del franquiciado y la del franquiciador son
la misma?

19. Cita algunas ventajas de las franquicias.

20. Entra en alguna de estas pdginas, elige tu sector eco-
némico y compara datos como: canon de entrada,
Royalty, poblacién...

e www.franquicias.es
¢ www.infofranquicias.com
¢ www.buscafranquicias.com

21. Escoge el sector que mds se ajuste a tu perfil profesio-
nal, haz un estudio en profundidad y elige la franquicia
que, segln tu opinién, sea mejor.

22. Completa la siguiente tabla:

Entre 1y 5 | Limitada
Sociedad Junta general,
- Consejo de
Andnima Administracién
3005,06
3 o
60101,21
Llimitada | 3005,06
1 El titular

23. Entra en el sitio web de la Seguridad Social y busca
informacién sobre el tratamiento que recibe el trabaja-
dor auténomo.

www.seg-social.es
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®

Especificar el grado de responsabilidad legal de los propie-
tarios de la empresa en funcién de la forma juridica elegida

24. Analiza cudl es el significado de «responsabilidad» en
el dmbito de la empresa.

25. Reflexiona acerca de los posibles tipos de responsabili-
dad que puede asumir un emprendedor en funcién de
la forma juridica que elija.

26. Pedro Gutiérrez es un empresario individual que ha
cerrado su empresa porque sus deudas han alcanzado
los 9000 €. sTiene esto alguna repercusién sobre su
patrimonio particular?

27. Mamen y Javier quieren montar una Sociedad Limitada
dedicada a la ensefianza de idiomas, y cada uno va a
aportar 1300 €. 3Es esto posible?

Mamen tiene una casa en un barrio de Salamanca que
le han valorado en 80000 £, y tiene miedo a que si
la sociedad va mal, tenga que vender su piso para ho-
cer frente a las posibles deudas. 3Es cierto? Justifica la
respuesta.

28. Fétima quiere crear una pequefia empresa, dedicada
a la venta de articulos de regalo para bodas, ser la
Unica propietaria y no arriesgar su pafrimonio, ya que
sus padres le han regalado un pequefio apartamento
en su barrio.

Por grupos, decidid cudl seria la mejor eleccion.

29. Elabora un cuadro comparativo entre las Sociedades
Limitadas y las Sociedades Limitadas Nueva Empresa,
haciendo especial énfasis en su grado de responsabili-

dad, comparado con otro tipo de formas juridicas.

30. Debate en clase la siguiente afirmacién: «Las Socieda-
des Laborales y las Cooperativas de Trabajo Asociado

son una forma de crear empleo».

31. Teniendo delante el cuadro comparativo de las diferen-
tes formas juridicas, analiza si existe alguna forma juri-
dica en la que los diferentes socios pueden tener tam-
bién diferente tipo de responsabilidad.

Diferenciar el tratamiento fiscal establecido para las diver-
sas formas juridicas de la empresa
32. Justifica si es cierto o falso:

* El tipo impositivo del IS es del 30 % siempre.

* IRPF significa «Impuesto Regular del Patrimonio de
los Funcionarios».

e El tipo impositivo del IRPF es del 15 %.

33. Compara la fiscalidad de las diferentes formas juri-
dicas.

34.Uno de los elementos que debemos considerar a la
hora de elegir la forma juridica es el aspecto fiscal.

Busca en la pdgina web de la Agencia Tributaria los
porcentajes que tienen que pagar los diferentes tipos
de empresas y responde en grupo a estas preguntas:

* Un empresario individual, scuanto més gane, mds
porcentaje paga a Hacienda?

* Una Sociedad Limitada, scuanto mds gane, mds por-
centaje paga a Hacienda?

35. Samuel Sénchez tiene un pequerfio taller de reparacién
de motos como empresario individual. Tiene 20 afios y
se acaba de independizar, por lo que vive en un apar-

tamento alquilado muy cerca de su faller.

Asi pues, no tiene mds ingresos, de momento, que las
reparaciones que ha ido realizando, y que el aro po-
sado le reportaron unos ingresos de 35000 €.

Ha pagado por el IRPF 5250 € y, como le parece una
barbaridad, se pregunta si no le seria mds rentable
constituirse en Sociedad Limitada para no pagar mds
que el Impuesto de Sociedades.

Analizalo con tus compaiieros y responde con la ma-
yor fidelidad posible.

36. A lo largo de la unidad hemos utilizado las expresiones
«Estimacién Directa» y «Estimacién Objetiva». Aunque
se trata de conceptos que se desarrollaran en profun-
didad en la Unidad 8, en pequefios grupos, y como
avance, busca estos conceptos y coméntalos con tus
companeros.

37. Con ayuda de un motor de bisqueda, Google o simi-
lar, busca diferentes exenciones, bonificaciones y
deducciones a las que pueden acceder las Sociedades
Laborales.

38. En una Comunidad de Bienes, scudl es el régimen tribu-
tario de los comuneros?

39. sCudles son las caracteristicas principales del régimen
tributario de las Comunidades de Bienes2 3Son suficien-
temente atractivas frente a otras formas de empresa?

Analizadlo en pequefios grupos para posteriormente
debatirlo todo con la ayuda del profesor.

40. Elabora un cuadro comparativo de las Sociedades
Laborales y de las Cooperativas de Trabajo Asociado.
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é Qué tipo de empresa me interesa

Plan de empresa

Una vez que hemos analizado la idea de negocio y deci-
dido sobre su viabilidad, hemos establecido el producto o
servicio que vamos a ofrecer, con sus caracteristicas téc-
nicas, o las necesidades que pretende cubrir, si se trata
de un servicio, y hemos estudiado el mercado para tener
toda la informacién necesaria para el establecimiento de
estrategias, ahora tenemos que decidir qué forma juridica
va a tener nuestro negocio.

Antes también deberemos haber analizado aspectos im-
portantisimos como los potenciales clientes, la competen-
cia que nos podemos encontrar, el plan de ventas y, dentro
del drea técnica, hemos de valorar una serie de planes
como el de emplazamiento, el de produccién, la organiza-
cién y direccién, etcétera.

Ademds, también habremos decidido sobre el drea eco-
némico-financiera: inversiones, capacidad financiera, pre-
visiones de ventas y de gastos, presupuesto de tesoreria,
balance, etcétera.

Tras todo ello, es el momento de decidir la forma juridica
mds conveniente para nuestra iniciativa.

Decidiremos si se tratard de una forma juridica de empre-
sario individual, de una Comunidad de Bienes o de una
Sociedad Mercantil. Siguiendo las indicaciones de vuestro
profesor, analizad cudl seria la mejor forma para el nego-
cio que tenéis planteado en vuestro grupo.

Para ello, podéis seguir los siguientes pasos:

1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas (estas reflexiones las podéis plasmar por
escrito en una tabla comparativa en la que vaydis ano-
tando las diferentes observaciones, con sus aclaraciones
pertinentes).

a) 30s parece un elemento importante a la hora de
decidir la posible complejidad de la constitucién
y gestién, asi como la rapidez y simplicidad de la
tramitacién; o, por el contrario, esos elementos son
Unicamente accesorios y son otros los elementos a
considerar? Cualquiera que sea vuestra respuesta,
justificadla con los datos que os proporciona la uni-
dad y discutidla en grupo. No olvidéis la opinién
critica de vuestro profesor.

b) sCudntas personas participan de la iniciativa? 3Sois
varios socios? 3Qué implica esto? 3Qué importancia
y trascendencia puede tener el nimero de personas

que participan en la iniciativa? sPuede condicionar
la decisién sobre el tipo de empresa?

c) sRequiere mucha o poca inversién? 3Tenemos capital
suficiente? 3Dénde podemos obtener el capital que

nos falte? 3Podemos pedir algin crédito a una enti-
dad de crédito?

d) La responsabilidad patrimonial de los promotores
sva a ser un elemento determinante en la decisién?
2Cbémo queremos responder de las posibles deudas
de la empresa? 3Qué significa, a efectos précticos,
la responsabilidad ilimitada?

e) Todos debemos contribuir al mantenimiento del
Estado, y lo hacemos, entre otras maneras, mediante
los impuestos. De las dos posibilidades fundamenta-
les que tienen las empresas para pagar impuestos,
scudl nos puede interesar mdase 3Cémo queremos
que sea?

fl sHay alguna ofra circunstancia que vaya a condicio-
nar nuestra eleccién (libertad de accién del empren-
dedor, imagen, acceso a ayudas publicas)?

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, realizad
las siguientes actividades:

a) Confeccionad, tras la discusién y debate en grupo,
una primera propuesta de forma juridica de vues-
tro negocio, analizando y explicando las razones
que os llevan a tomar esa decisién. Esta propuesta
deberd estar justificada y habrd de tener en cuenta
todos los elementos analizados; fundamentalmente,
los trabajados en esta unidad, pero también los que
haydis visto en las unidades anteriores. Repasad las
decisiones de unidades anteriores y contrastad la
viabilidad de esas decisiones con vuestra propuesta
actual de forma juridica.

b) Poned en comin con el resto de grupos de clase
vuestra decisién y sometedla a la opinién del resto
de companieros.

También debéis recabar la opinién critica del profesor.

3. Tras ello, ya debéis tomar la decision definitiva y podéis
completar el apartado del plan de empresa, en el Cen-
tro de Enseiianza Online, referente a la eleccién de la
forma juridica.
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Y estudiaremos:

® Los trémites administrativos para
la constitucién y puesta en marcha
de una empresa.

* El plan de empresa: los tramites
administrativos.

www.FreeLibros.me

Unidad

Empezamos con los trdmites

En esta unidad aprenderemos a:

e Analizar los trémites exigidos
por la legislacién vigente para
la constitucién de una pyme.

® [dentificar las vias de asesoramiento
y gestién administrativa externas
existentes a la hora de poner en
marcha una pyme.

® Incluir en el plan de empresa
toda la informacién relativa
a los trdmites administrativos.
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Personalidad juridica. Aquella
por la que se reconoce a una
persona, entidad, asociacién o
empresa la capacidad suficiente
para contraer obligaciones y
realizar actividades que gene-
ran plena responsabilidad juri-
dica, frente a si mismos y frente
a terceros.

® 1.Introduccién

Una vez decidida la forma juridica que va a tener nuestro negocio, tiene gran impor-
tancia el andlisis de los tramites administrativos. No solo porque su cumplimiento es
imprescindible para que la empresa pueda iniciar su actividad, sino también porque los
emprendedores van a tener que completar gran cantidad de documentacién.

La complejidad en la tramitacién no va a ser la misma en todos los casos. Asi, lo més
sencillo seria el empresario individual o la Sociedad Limitada Nueva Empresa, y lo
mds complejo una Sociedad Anénima Laboral o una Cooperativa. No obstante, como
ya sefialamos, esto no debe ser un condicionante para elegir una forma u ofra.

En esta unidad vamos a analizar los diferentes tramites administrativos que van a afec-
tar a todo tipo de empresas y que en principio no estdn relacionados con la actividad
concreta de esta, con objeto de que los emprendedores tengan un conocimiento ade-
cuado sobre la puesta en marcha de su empresa.

Hay que tener en cuenta, no obstante, que existen determinadas actividades que requie-
ren otros permisos y trdmites especificos que, por su extensién y casuistica, no podemos
tratar aqui.

Por tanto, en esta unidad trataremos los trdmites comunes necesarios para la constitucién
de una empresa, por un lado, y para su posterior puesta en marcha, por otro.

1.1. Los trdmites de constitucion

Los trémites de constitucién son los que hacen que la empresa tenga personalidad
juridica, y por lo tanto sea susceptible de derechos y obligaciones con plena res-
ponsabilidad.

El empresario individual no tiene ningin trémite especifico de constitucién. Por ser per-
sona, ya es titular de derechos y obligaciones.

Las sociedades no tendrian posibilidades de ser titulares de derechos y obligaciones.
Sin embargo, las normas juridicas les reconocen personalidad juridica, siempre que
cumplan una serie de requisitos y trdmites administrativos que se verdn en apartados
posteriores.

Todos los trdmites son esenciales para la obtencién de personalidad juridica, pero esta
se materializa en el momento de la inscripcién de la sociedad en el registro correspon-
diente. Hasta ese momento carece de personalidad juridica. Realizados los tramites de
constitucién y de adquisicién de personalidad juridica, es el momento de comenzar la
documentacién para su puesta en marcha.

1.2. Los tramites de puesta en marcha

Los tramites de puesta en marcha son aquellos que la empresa debe realizar una
vez adquirida la personalidad juridica, y sin los cuales no puede iniciar su activi-
dad ni empezar a funcionar. Son posteriores a los trdmites de constitucién.

Dependiendo del tipo de empresa, el nuevo empresario deberd realizar un menor o
mayor némero de trdmites, que se pueden agrupar en cinco bloques (que estudiare-
mos mds adelante): la obtencién de licencias municipales, la inscripcién en los registros
correspondientes, los tramites fiscales (Hacienda), los laborales (Seguridad Social) y la
adquisicién y legalizacién de los libros oficiales.
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@ 2.Tramites para la constitucién de una empresa

La constitucién de una empresa lleva aparejados una serie de tramites que es necesario
llevar a cabo, pero que son diferentes en funcién de la eleccién que hagamos respecto
a la forma juridica. A continuacién los presentamos de forma esquemdtica y posterior-
mente los iremos desarrollando.

DNI del empresario individual

No requiere ningn trémite especifico

DNI de los promotores

Contrato piblico o privado de constitucién

NIF

Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales

Solicitud de certificacién negativa del nombre o razén social

Solicitud de calificacién para Sociedades Laborales y Sociedades Cooperativas

Justificacién de aportaciones dinerarias o no dinerarias

Escritura publica de constitucién

Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Docu-
mentados

Solicitud del NUmero de Identificacién Fiscal

Inscripcién en el registro correspondiente

Tabla 7.1. Trédmites de constitucién.

2.1. Empresario individual

Como hemos visto, no requiere ningun tramite especifico para su constitucién; con el DNI
es suficiente. En cambio, como verds mds adelante, si necesitard realizar una serie de
trdmites para la puesta en marcha.

2.2. Comunidad de Bienes y Sociedad Civil

A continuacién veremos los tramites que se deben realizar para constituir una Comuni-
dad de Bienes o una Sociedad Civil.

O A. Contrato piblico o privado de constitucion

Cuando varias personas se asocian y ponen en comin bienes o derechos de forma
conjunta, tenemos una Comunidad de Bienes.

Una Sociedad Civil se constituye mediante un contrato por el cual dos o més personas,
para desarrollar una actividad econémica y repartirse unas ganancias, ponen en comin
cualquiera de los factores siguientes: dinero, bienes y/o trabaijo.

Este contrato (aparecerd el nombre de la sociedad, de las partes, el domicilio social, el
objeto social, etc.) puede recoger practicamente cualquier pacto o acuerdo (distribucién
de tareas, de ganancias, de pérdidas, etc.) a los cuales lleguen los asociados. Lo Gnico
que no se puede hacer es excluir a uno de los socios de la participacién en los benefi-
cios, asi como contradecir la legislacién.
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O B. Solicitud del NIF

Importante

La declaracién censal, o modelo
036, nos serd necesaria para
realizar multitud de trédmites,
entre ellos para solicitar el NIF
que identifica a una sociedad
como tal.

El Ndmero de Identificacién Fiscal (NIF) es el carné de identidad de la empresa y
sirve para identificarla a efectos fiscales.

Se deben presentar como documentos: impreso modelo 036 (declaracién censal), copia
simple de la escritura de constitucion, fotocopia del DNI del solicitante, si es un socio, o
fotocopia del poder notarial, si es un apoderado. Se solicita en la Agencia Tributaria del
domicilio de la empresa.

O C. Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados (ITP y AJD)

Para la constitucién de una empresa es necesario pagar este impuesto dentro de los
30 dias habiles siguientes a la fecha del contrato de constitucién. El pago se hace
en la delegacién territorial de la comunidad en la que la empresa tenga su domicilio
(modelo 600). El tipo impositivo aplicable es del 1% sobre el capital aportado.

2.3. Sociedades Mercantiles

Q Veamos ahora los trdmites necesarios para constituir una Sociedad Mercantil.
Razén social. Es para la empre-
sa lo que el nombre y apellidos
para la persona fisica.

O  A. Solicitud de certificacion negativa del nombre o razén social

Cuando se va a poner en marcha un negocio, hay que dar nombre al mismo. Para
ello, a la vez que se redacta la escritura, los promotores de la sociedad deberdn com-
probar que el nombre elegido no coincide con el de ninguna otra sociedad existente.
Asi, deben solicitar un certificado de no coincidencia en el Registro Mercantil Central.
La solicitud se realiza para obtener un certificado acreditativo de la no existencia de
otra sociedad con el mismo nombre que la que se pretende constituir. Se puede hacer
por correo, a través de ofra persona o por correo electrénico desde la pdgina web del
Registro Mercantil Central: www.rmc.es.

Esta denominacién ha de figurar
en la escritura pdblica, y en el
caso del empresario individual,
coincide con el nombre de la
persona fisica que ejerce la acti-

vidad.

Nombre comercial. Es el signo,
simbolo, emblema o denomina-
cién que sirve para identificar a
una empresa en el ejercicio de
su actividad y que la distingue
en el mercado de ofras empre-
sas que realizan actividades
idénticas o similares.

En la solicitud se pueden indicar hasta tres denominaciones sociales, y se concederd
para la primera que no aparezca registrada. Esta certificacién se debe presentar en
el acto posterior al otorgamiento de escritura de constitucién y en la inscripcién en el
Registro Mercantil.

Por lo que hace referencia a las Cooperativas, esta solicitud se presentard en el Registro
de Cooperativas.

Miguel Estévez, que ha
terminado un ciclo forma-

tivo de Grado Superior

m EE de la familia de Electrici-

dad y electrénica, estd elaborando su proyecto de crea-
cién de empresa: como sabes, una empresa individual.

2Qué trdmite debe realizar para saberlo?

Solucién

Debe solicitar la certificacién negativa del nombre ante
el Registro Mercantil Central, con un méximo de tres nom-
bres, por orden de preferencia.

No sabe muy bien qué nombre ponerle. Le han dicho que Efectivamente, le confirman que no hay otra empresa con

146

es importante para la imagen que vaya a dar después.

Le gustan los siguientes nombres, pero no sabe si podrd uti-
lizarlos: 1.% «Instalaciones Eléctricas MiguelES»; 2.°: «Insta-
laciones Eléctricas GuelVez»; 3.° «Instalaciones Eléctricas
MiguelVez».

el nombre de «Instalaciones Eléctricas MiguelES», ni es ile-
gal, asi que el Registro emite un certificado y reserva el
nombre, en el orden en que se haya solicitado, mientras
no se haya constituido la sociedad, durante dos meses,
renovable hasta 15 meses.
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O B. Solicitud de calificacién para Sociedades Laborales
y Sociedades Cooperativas

Para este tipo de sociedades es necesario presentar la solicitud de calificacién de sus
estatutos de forma que se compruebe que estas formas societarias rednen todos los
requisitos que marca la ley.

Para ello hay que presentar:

[ Certificacién negativa del nombre

[Acto de la asamblea constituyente)

( Proyecto de estatutos

[ Relacién de promotores )

Se realizard en la Direccién General de Cooperativas y Sociedades Laborales para las
que tengan é@mbito nacional, y en otro caso ante los Registros de Cooperativas y Socie-
dades Laborales de las comunidades auténomas.

O  C. Justificacién de aportaciones dinerarias o no dinerarias

La aportacién del capital a la sociedad deberd justificarse mediante certificacién banca-
ria de desembolso en una cuenta a nombre de la sociedad.

En caso de aportaciones no dinerarias (bienes de equipo, terrenos, efc.), deberdn hacer-
se constar en la escritura de constitucion.

Fig. 7.1. Las aportaciones a la sociedad deben justificarse adecuadamente.
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@ Web ~

http://www.mtin.es/es/sec_tra-
bajo/autonomos/economia-soc/
Regsociedades/index.htm.

* Hegatra da Cocperativas

En esta pdgina puedes encon-
trar las funciones y direccio-
nes de los Registros de las
Sociedades Cooperativas y de
las Sociedades Laborales.

%

Vocabulario

Certificacién bancaria. Certifi-
cado que expide una entidad
bancaria para un motivo con-
creto.
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En una Sociedad Limitada la
escritura de constitucion debe-
ré4 ser otorgada por todos los
socios fundadores, por si mismos
o a través de un representante, y
el contenido bdsico de la misma
es el siguiente:

e La identidad del socio o so-

cios.

e La voluntad de constituir una
Sociedad Limitada.

® La descripcién de las aporta-
ciones hechas por cada socio
y de las participaciones que a
cambio se le adjudiquen.

e Los estatutos de la sociedad.

* La forma en que inicialmente
se va a organizar el érgano de
administracién de la sociedad.

® La identidad de las personas
que van a ser nombradas ad-
ministradores de la sociedad.

® Todos los pactos y condiciones
que los socios juzguen conve-
niente establecer y que no se
opongan a las leyes o a los
principios configuradores de
la Sociedad Limitada.

J__| T T 3

El NIF es el sistema de
identificacién tributaria utilizado en
Espafa para las personas fisicas o
juridicas.

R

O  D. Escritura piblica de constitucién

Es el acto en el que los socios fundadores de la empresa firman la escritura pdblica de
constitucién de la misma ante notario.

En este mismo acto se aprueban los estatutos de la sociedad, que pasan a formar parte
de la escritura de constitucién, bien como texto de la misma, o bien como documento
aparte que se une a dicha escritura. Estos van a fijar las reglas de funcionamiento de la
sociedad y, por tanto, tienen una especial importancia.

Normalmente se encarga su redaccién a profesionales cualificados, y se deberd ajustar
a las normas que regulen el tipo de sociedad de que se trate. Se pueden establecer,
ademds, todos los pactos licitos que los promotores estimen convenientes.

O E. Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos
Juridicos Documentados

Como ya hemos sefialado, se trata de un impuesto que grava las operaciones societa-
rias, entre las que se encuentra la constitucién de la misma.

Para la constitucién de una sociedad es necesario pagar este impuesto dentro de los 30
dias habiles siguientes a la fecha del otorgamiento de la escritura.

El pago se hace en la delegacién territorial de la comunidad en la que la empresa tenga
su domicilio (modelo 600). El tipo impositivo aplicable es del 1% sobre el capital.

O F. Solicitud del Numero de Identificacién Fiscal

El Némero de Identificacién Fiscal (NIF) es el carné de identidad de la empresa, cuya
utilizacién se hace obligatoria en cualquier operacién financiera, comercial o fiscal que
la misma realice.

Constituida legalmente la sociedad, en el plazo de 30 dias debe proceder a solicitar el
Numero de Identificacién Fiscal (NIF). Con él la sociedad queda identificada a efectos
fiscales.

Esta solicitud se efectia en la delegacién de Hacienda de la provincia en la que la so-
ciedad tenga su domicilio, presentando los siguientes documentos:

( Impreso oficial (modelo 036) )

( Fotocopia de la escritura de constitucién de la sociedad )

( Fotocopia del DNI del firmante de la solicitud )

El NIF obtenido es provisional, con una validez de 6 meses. Antes de finalizar este plazo
se deberd retirar el NIF definitivo, y para ello se presentardn los siguientes documentos:

( Resguardo del modelo de solicitud presentado )

COriginal de la primera copia de la escritura de constitucién)

C Fotocopia de la inscripcién en el Registro Mercantil )
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O  G. Inscripcién en el Registro correspondiente

El Registro Mercantil tiene como propésito dar publicidad a las situaciones juridico-
mercantiles, de tal manera que, al producirse la inscripcién, puedan ser conocidas
estas situaciones por todas las personas interesadas.

Como ya hemos visto, una sociedad no tiene personalidad juridica mientras no se inscri-
ba en el Registro Mercantil.

La inscripcién debe solicitarse en el Registro Mercantil de la provincia dentro del mes
siguiente a la fecha de otorgamiento de la escritura piblica, presentando los siguientes
documentos:

C Copia de la escritura publica de constitucién )

Certificacién del Registro General de Sociedades Mercantiles
relativo a la no coincidencia del nombre

Documento que justifique el pago del Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados

Hay dos casos especiales, que son las Sociedades Laborales y las Cooperativas:

* Las Sociedades Laborales tienen que inscribirse en el Registro de Sociedades Labora-
les, que depende de la Direccién General de Cooperativas y Sociedades Laborales
del Ministerio de Trabajo. Para ello presentardn una solicitud acompafiada de tres
copias de la escritura de constitucidn.

Inscrita la sociedad en este Registro de Sociedades Laborales, este redactard un certificado
que acredite que dicha sociedad ha sido calificada por el Ministerio de Trabajo y Asuntos
Sociales como tal, y asi poder inscribirla posteriormente en el Registro Mercantil.

Serd en este momento cuando la sociedad gozard de personalidad juridica.

* Por lo que respecta a las Cooperativas, deben inscribirse en el Registro General de
Cooperativas. A partir de su inscripcién en el mismo es cuando la Cooperativa ad-
quiere su personalidad juridica. Este registro cumple una misién semejante a la del
Registro Mercantil (en el que no tienen que inscribirse), y es necesario realizar la ins-
cripcién en el plazo méximo de dos meses a partir de la fecha de otorgamiento de la
escritura de constitucién. Se debe presentar la solicitud de inscripcién y cuatro copias
de la escritura de constitucién.

La inscripcién se llevard a cabo, en funcién del dmbito de actuacién de la misma, en
la Direccién General de Cooperativas o en la Direccién Provincial de Trabajo.

Q

Q

Registro Mercantil. Oficina pibli-
ca que sirve para garantizar la
seguridad juridica del tréfico
mercantil. Puede ser central o
territorial.

&4
Actividades

1. 3Cudles son las diferen-
cias entre el empresario
individual y las Socieda-
des Mercantiles a la hora
de la constitucién de una
empresa?

2. ;Qué funcién cumple el
NIFe

3. Explica los diferentes regis-
tros en los que deben
inscribirse las  empresas
segln cudl sea su forma
juridica.

4. Enumera los tramites de
puesta en marcha de una

Sociedad Mercantil.

Javier Martin y Manuel Sanchez van  Solucién
«w a constituir la Sociedad Limitada Au-
tos Marsén con un capital social de  Deberdn pagar el 1% de 30000 €, es decir, 300 €.

Autos Marsan s.l. 30000 €.

El pago se hard en la delegacién territorial de la comuni-

5Cudnto deberdn pagar en concepto de Impuesto de dad en la que la empresa tenga su domicilio, mediante el

Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documenta-  modelo 600.
dos? 3Dénde deberdn pagarlo?
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El 1AE es un fributo local que
grava el ejercicio de actividades
empresariales, profesionales o
artisticas.

El IVA (Impuesto sobre el Valor
Afadido) es un impuesto indirec-
to sobre el consumo.

Como estudiaremos en la
Unidad 8, un impuesto indirecto
no repercute de forma direc-
ta sobre los ingresos, sino que
recae sobre los costes de pro-
duccién y la renta de las empre-
sas, y se traslada a los consumi-
dores a través de los precios.

@® 3.Trémites de puesta en marcha

Una vez constituida la empresa, hay una serie de trédmites para empezar a funcionar:

(
7. Adquisicién y sellado del libro de
visitas

1. Alta en el censo

2. Alta en el IAE

8.C de local
3. Diligencia libros obligatorios ompra de focdies

L 9. Arrendamiento de locales
4. Inscripcién de la empresa en la SS

10. Li ia de ob
5. Alta en el Régimen Especial de Au- icencia de obras

ténomos de la Seguridad Social 11. Licencia de apertura

6. Alta de los trabajadores, si los hubiere  12. Comunicacién de apertura

\ /

3.1. Alta en el censo

Con este documento se comunica a la Administracién el comienzo y el tipo de ac-
tividad de la empresa. Informa sobre las caracteristicas de la actividad, del local y
de la modalidad tributaria elegida.

Esta declaracién se presentard por empresarios y profesionales, con anterioridad al
inicio de su actividad, en la Administracién de Hacienda correspondiente al domicilio
fiscal del sujeto pasivo, mediante el modelo 036 o el 037 (simplificado).

En esta declaracién, al margen de los datos de identificacién, se indicard si se opta por
alguno de los Regimenes Especiales del Impuesto sobre el Valor Afadido, que estudia-
remos en la Unidad 8.

3.2. Alta en el Impuesto sobre Actividades Econémicas (IAE)

Todos los emprendedores que inicien un nuevo negocio deben darse de alta en el IAE,
en el epigrafe correspondiente, antes del comienzo de su actividad (dentro de los 10
dias anteriores).

Todos los empresarios individuales y las sociedades que facturen menos de un millén
de euros al afo estén exentos de pagar. Para ellos el alta, la baja o la modificacién
se llevard a cabo mediante el modelo 036. Las sociedades obligadas a pagar (por
facturar més de un millén de euros al afio) utilizardn el modelo 840 para dichas altas,
modificaciones o bajas.

Q

Angel ha terminado 4.° de la ESO y quiere montar un quiosco de chucherias. Su
amigo Carlos le ha dicho que tiene que darse de alta en el IAE, y cree que no debe
pagar nada por ello. A Angel le extrafia mucho y no sabe qué hacer.

Solucién

En la Agencia Tributaria le informan de que, efectivamente, tiene que darse de alta,
pero no pagard nada, ya que las personas fisicas y las sociedades que facturen
menos de un millén de euros estdn exentas.
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3.3. Diligencia y legalizacién de los libros obligatorios

Los empresarios deben llevar una contabilidad ordenada y adecuada a su actividad, y Q Claves y consejos
un libro diario y otro de inventarios y cuentas anuales. Ademds, por cuestiones fiscales, El Codigo de Comercio estable-
deben llevar una serie de libros auxiliares. ce en su articulo 26 los libros
auxiliares que deberdn llevar las
Sociedades Mercantiles: «]...]
llevarédn también un libro de
actas, en el que constardn, al
Actividad industrial, | ¢ [ibo diario menos, todos los acuerdos toma-
comercial o de ser- | Lb . ) dos por las juntas generales y
Estimacién  vicios ibro de inventario y cuentas anuales especiales y los demds érganos
p Y 9

Segun el tipo de empresa, se han de llevar unos libros u otros. En la Tabla 7.2 se puede ver
qué libros han de llevar los empresarios individuales, las Sociedades y las Cooperativas.

Directa . Librod . . colegiados de la sociedad, con
Normal Actividad 1oro de venias € Ingresos expresién de los datos relativos
no mercantil * Libro de ingresos y gastos a la convocatoria y a la consti-
e Libro registro de bienes de inversién tucién del érgano, un resumen
de los asuntos debatidos, las
* Ha de conservar .|as facturas numeradas por orden de fechas y infervenciones de las que se
Estimacién agrupadas por frimestres haya solicitado constancia, los
Directa ® Libro registro de bienes de inversién acuerdos adoptados y los resul-
Simplificada o |ibro registro de ventas e ingresos fados de las votaciones». )
* Libro registro de compras y gastos
Estimacion ® No tiene la obligacién de tener ningdn libro
Objetiva * Ha de conservar los justificantes de sus operaciones
e libro diario
* Libro de inventarios y cuentas anuales
¢ Las sociedades llevardn, ademds, un libro de actas. Las SA llevardn también
un libro de acciones nominativas, cuando las acciones sean de este tipo, y las
SL un libro registro de socios
* Libro registro de socios
e Libro registro de aportaciones al capital social
e Libro de actas
e libro de inventario
e libro diario
Tabla 7.2. Libros obligatorios segin el tipo de empresa.
G
La legalizacién de los libros contables se podré realizar: = CEO

En el Centro de Ensefianza
Online (CEOQ) puedes encon-
trar el apartado del Cédigo de
Comercio donde se recogen
los libros que deben llevar los
empresarios (Titulo Ill, Seccién I:
«De los libros de los empresa-
rios»).

1. De forma ordinaria, presentdndolos en el Registro Mercantil antes de su utiliza-
cién, completamente en blanco y con sus folios numerados correlativamente

\__/

2. A posteriori, después de haber realizado anotaciones en hojas sueltas, antes
de que transcurran los 4 meses siguientes a la fecha de cierre del ejercicio

"~/

\—/

G. En hojas o folios que después son encuadernados correlativamente, por orden
de fechas

G. En soporte digital

NI

G. Via telemdtica a través de la pdgina www.registradores.org
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Dias hdbiles. Dias laborables de
acuerdo con el calendario ofi-
cial. Cuando un dia fuese habil
en el municipio o comunidad
auténoma en que residiese el
interesado, e inhdbil en la sede
del érgano administrativo, o a la
inversa, se considerard inhdbil
en todo caso.

Dia inhébil. Jornada no vélida
procesal o administrativamen-
te para la realizacién de actos
con plena eficacia juridica.

Dia laborable. Jornada en la que
se presta la pertinente relacién
laboral (a efectos del cémputo
de los distintos plazos).

Dias naturales. Todos los dias,
incluidos los festivos.

3.4. Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social

Antes del inicio de sus actividades, todos los empresarios que vayan a contratar perso-
nal deben inscribirse como tales en el Régimen General de la Seguridad Social.

La inscripcién se realiza en la Tesoreria Territorial de la Seguridad Social, a nombre
de la persona fisica o juridica titular de la empresa, y en el modelo oficial (TA. 6).

En la solicitud de inscripcién han de constar los datos de identificacién completos de la
empresa, a cuya solicitud debe acompaiarse, si el solicitante es persona fisica, el DNI.
Si el solicitante es una sociedad, hay que presentar una certificacion de su existencia de
Registro Mercantil.

Ademés, se presentard: alta en el IAE, copia de la escritura de constitucion e impreso de
alta de, al menos, un trabajador.

Del acto de inscripcién se deriva, entre otros efectos, la asignacién de un ndmero pa-
tronal para la identificacién de la empresa, nimero que se utilizard siempre en las
relaciones con los organismos de la Seguridad Social, y que serd Unico dentro de cada
provincia; deberd inscribirse tantas veces como provincias en las que tenga centros de
trabaijo.

3.5. Alta del empresario

Toda persona que se dé de alta en el IAE para ejercer una actividad comercial, industrial
o de servicios, deberd obligatoriamente inscribirse en el Régimen Especial de los Traba-
jadores Auténomos, incluso si desarrolla una actividad por cuenta ajena y estd dado de
alta en el Régimen General.

El alta se lleva a cabo en la provincia donde se ejerza la actividad, dentro de los 30
dias naturales siguientes al nacimiento de la obligacién, en la Tesoreria Territorial de la
Seguridad Social.

Si se desarrollan varias actividades como auténomo que dan lugar a la inclusién en
este régimen, la afiliacién y cotizacién serd Gnica, a elegir por el interesado de entre las
actividades desarrolladas.

La cuota a la Seguridad Social se paga mensualmente.

€

Ana Espinosa Arribas terminé hace dos afios el Ciclo Formativo de Grado Medio
de Servicios de Restauracién. Esté contratada por las mafianas en un hotel como
camarera para servir los desayunos y las comidas, y por la tarde ha abierto
como empresaria individual una pequefia empresa en la que se sirven bocadillos
de tortilla de todas las clases.

2Debe darse de alta en la Seguridad Social?

Solucién

Por su trabajo como asalariada en el hotel, queda obligada a estar dada de alta
en la Seguridad Social en el Régimen General. Y por su negocio estd obligada
a darse de alta en la Seguridad Social en el Régimen Especial de Trabajadores
Auténomos.
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3.6. Afiliacién y alta de los trabajadores

Inscrita la empresa, el paso siguiente es la afiliacién de los trabajadores. Esta es obli-
gatoria para todas las personas incluidas en el campo de aplicacién de la Seguridad
Social, 0nica y vitalicia.

El empresario estd obligado a solicitar la afiliacién de los trabajadores que ingresan a su
servicio y que, con anterioridad, no hayan prestado servicios a ningdn otro empresario.
No obstante, si la dfiliacién no se realiza voluntariamente por el empresario, podré ser
solicitada por el interesado, o la podré practicar de oficio la propia Seguridad Social.

La solicitud se formulard a nombre de cada trabajador en la Tesoreria Territorial de la
Seguridad Social, dentro de los cinco dias naturales siguientes a la fecha de inicio del
trabajo. Los documentos que deben presentarse son:

Impreso oficial modelo TA 1

DNI del trabajador

Realizada la afiliacién del trabajador, inmediatamente se procede a encuadrarle en el
régimen que le corresponda, segin la actividad que haya de realizar. Se considera,
entonces, que el trabajador ha sido dado de alta en el régimen correspondiente.

Por tanto, la dafiliacién siempre coincide con el alta inicial. En cada cambio de empresq,
esta no tendrd que dfiliar al trabajador, al ser la afiliacién inicial Gnica para toda la
vida, pero si darle de alta.

Las altas que se soliciten respecto de trabajadores ya afiliados seguirdn el mismo proce-
dimiento que para la afiliacién. Asi, el empresario deberd comunicar a la Tesoreria Te-
rritorial de la Seguridad Social las altas de los trabajadores que ingresen a su servicio,
con anterioridad a la fecha de inicio de la relacién laboral.

Como particularidades de los socios en los distintos tipos de empresas podemos distin-
guir:

* En las Sociedades Limitadas y Anénimas hay que diferenciar varias situaciones:

N

(Si el socio trabaja personalmente en la empresa y no desem-
pefa funciones de direccién, deberd inscribirse en el Régimen
\ General )

(Si el socio no recibe salario por su actividad, pero si una qu
ticipacién en los beneficios, debe inscribirse en el Régimen Es-
\ pecial de Trabajadores Auténomos )

(Si el socio desempefia solamente tareas de administracién, de-)
berd inscribirse en el Régimen Especial de Trabajadores Auté-

kﬂOI’ﬂOS Y,

® los socios de las Cooperativas de Trabajo Asociado pueden elegir entre el Régimen
General o el Especial de Trabajadores Auténomos, pero esta opcién debe figurar
en los estatutos de la Cooperativa.
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Q

Vitalicio. Para toda la vida.

Lucrativo. Que produce ganan-
cia o provecho.

De oficio. Se denomina actua-
cién de oficio a un trdmite admi-
nistrativo que se inicia sin nece-
sidad de actividad alguna por
parte del interesado.

Seguridad Social
Régimen Regimenes
General Especiales

Las empresas dardn de alta
a los trabajadores en la Seguridad
Social, encuandrdndolos en el régimen
que corresponda segun la actividad
empresarial.
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7

El libro de matricula no es obli-
gatorio. En él se inscriben todos
los trabajadores que prestan ser-
vicios en un centro de trabajo,
asi como los cambios en su situa-
cién laboral.

Q
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Calificacién urbanistica. Califi-
cacién del suelo que define los
usos permitidos sobre este.

Cédula urbanistica. Es un docu-
mento expedido por el ayunta-
miento respectivo que confirma
la legalidad de la construccidn
del inmueble (licencia de las
obras, aprobacién del proyecto
y de la primera utilizacién).

3.7. Adquisicion y sellado del libro de visitas

Los empresarios deberdn adquirir y sellar el libro de visitas en la Direccién Provincial del
Ministerio de Trabaijo.

Es un libro obligatorio que sirve para que los Inspectores de Trabajo realicen las ano-
taciones que consideren oportunas en caso de visita a su establecimiento: aunque la
empresa no tenga trabajadores a su servicio, deberd tenerlo en cada centro de trabajo
a disposicién de la autoridad laboral.

Las diligencias mds habituales que se recogen en el libro de visitas se refieren a la sub-
sanacién de deficiencias no graves en materia de seguridad e higiene, al requerimiento
de ingreso de cuotas de la Seguridad Social, o incluso a la decisién de paralizacién o
suspension de trabajos en caso de riesgo para los trabajadores prevista en la Ley de
Prevencién de Riesgos Laborales.

3.8. Compra de los locales

Si para el desarrollo de la actividad proyectada es preciso comprar terrenos o locales,
se debe comprobar que la calificacién urbanistica de estos nos va a permitir desarrollar
dicha actividad, de tal manera que no exista ningin obstdculo para obtener posterior-
mente las oportunas licencias municipales.

Por ello es conveniente dirigirse al servicio técnico del ayuntamiento y solicitar o consul-
tar la cédula urbanistica, en la que se reflejard el régimen urbanistico de la finca objeto
de la misma.

El acto de compra se formalizaré mediante el correspondiente contrato de compraventa,
que se elevard a escritura piblica. Posteriormente se deberd inscribir en el Registro de la
Propiedad, pagdndose el IVA, cuando se trate de la primera transmisién, o el Impuesto
de Transmisiones Patrimoniales, en la segunda o posteriores transmisiones.

Ademds, se deberd presentar la declaracién de alta en el Impuesto sobre Bienes Inmue-
bles dentro de los dos meses siguientes a la fecha de adquisicién del mismo.

También se debe presentar la declaracién por las alteraciones que afecten a los inmue-
bles (obras, modificacién de uso y destino, etcétera).

La declaracién de alta o por variaciones se presentard en la delegacién de Hacienda,
pero existen diferentes modelos, ya que su recaudacién y liquidacién corresponde al
ayuntamiento del municipio donde estén ubicados los inmuebles.

3.9. Arrendamiento de locales

Hay veces que para ejercer la actividad no se cuenta con un local propio donde de-
sarrollar el negocio, y es preciso obtener el derecho a su uso mediante un contrato de
arrendamiento.

Los contratos de arrendamiento de viviendas, locales de negocio, oficinas, almacenes,
depésitos, etc., se encuentran regulados por la Ley de Arrendamientos Urbanos, y en los
mismos, las partes (arrendador y arrendatario) establecen las cldusulas que van a regir
durante la vigencia del contrato.

El contrato de arrendamiento puede celebrarse de forma verbal o por escrito, siendo
aconsejable celebrarlo por escrito, con el objetivo de evitar problemas futuros. Los con-
tratos podrdn ser privados o formalizarlos ante notario.

Los contratos de arrendamiento de locales de negocio llevan consigo el depésito, por
parte del arrendatario, de una fianza equivalente a dos mensualidades.

En caso de que el contrato sea de traspaso, este se formalizard en escritura piblica
y el nuevo arrendatario se subrogaré en los derechos y obligaciones del anterior. En
estos casos es muy importante tener en cuenta el plazo de vigencia del contrato y la
posibilidad de poder ejercer, a su vez, el derecho de traspaso. El contrato de traspaso
se formalizard en escritura pdblica.
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3.10. Solicitud de licencia de obras

Si necesitamos hacer obras en los locales donde vamos a desarrollar nuestra actividad,
debemos solicitar del ayuntamiento la oportuna licencia de obras.

Esta licencia supone que el ayuntamiento reconoce que las obras que se quieren realizar
estén de acuerdo con las normas urbanisticas del municipio.

Existen varias clases de licencias:
* licencia para obras de nueva planta.
* licencia para obras de reforma de edificaciones existentes.

® Licencia para obras menores. Tienen por objeto la reposicién de algin elemento
constructivo deteriorado (las de revoco de fachadas interiores o exteriores, las de
decoracién del interior de habitaciones, la de reparacién del pavimento, etcéteral).

3.11. Solicitud de licencia de apertura

Esta licencia tiene como finalidad autorizar el uso del local y sus instalaciones, previa
constatacién de que estos se encuentran debidamente terminados y dispuestos, segin
las condiciones urbanisticas, ambientales y de seguridad.

Esta licencia se solicita en el ayuntamiento, y debe hacerse para:

* Los primeros establecimientos.

* Los traslados a otros locales.

® los traspasos o cambios de titular de los locales, cuando varia la actividad.

* las variaciones y ampliaciones de actividades desarrolladas en los locales, aunque
continde el mismo titular.

¢ La ampliacién de locales.
Existen dos tipos de licencias:

1. Licencia de apertura para actividades inocuas. Todas aquellas que no estén incluidas
en el grupo de actividades molestas, insalubres, nocivas y peligrosas.

2. Licencia de apertura para actividades calificadas, que son las incluidas en el regla-
mento como molestas, insalubres, nocivas o peligrosas.

3.12. Comunicacién de apertura del centro de trabajo

Cuando se vaya a proceder a la apertura de un nuevo centro de trabajo, o a la re-
anudacién de una actividad después de efectuar alteraciones de importancia, se debe
comunicar a la Direccién Provincial de Trabajo o al érgano competente de la comunidad
auténoma dentro de los 30 dias siguientes a aquel en que se inicien las actividades.

En la comunicacién se deben resefiar los datos de la empresa y del centro de trabajo,
la actividad que se va a desarrollar y el nimero de trabajadores.

Actividades
5. 5En qué documento se solicita el IAE, quién lo tiene que pedir y quién lo paga?
6. 5Cudles son los libros obligatorios para un empresario individual?

7. Los socios en las SA 'y SL, 3a qué régimen de la Seguridad Social deben perte-
necer?

www.FreeLibros.me

Antes de comprar un ferreno
o local, hay que comprobar que no
hay ningin obstéculo legal para poder
desarrollar alli nuestra actividad o
llevar a cabo las obras necesarias.

Q

Traspaso de local. Consiste en
la cesién, mediante precio del
local sin existencias, hecha por
un arrendatario a un tercero, el
cual quedard subrogado en los
derechos y obligaciones nacidos
del contrato de arrendamiento.

Q

Documentacién para la solicitud
de licencia de apertura

* Impuesto sobre Actividades
Econdmicas.

e Contrato de arrendamiento
o escritura de propiedad del
local.

e NIF del solicitante o escritura
de sociedad.

® Memoria descriptiva de la ac-

tividad.
* Planos del local.
* Croquis de la situacion del local.

¢ Si la actividad es calificada,
se presentard un proyecto de
instalaciones  (planos, presu-
puesto y memoria).
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® 4. Clasificacion de los tramites en virtud del
lugar en el que se realizan

Una vez que hemos estudiado los tramites necesarios para la constitucién y puesta en
marcha de una empresa, conviene hacer un breve repaso para tener en cuenta en qué
organismos oficiales hay que presentar cada uno de dichos trdmites. En la tabla siguien-
te puedes verlos organizados segin el lugar en el que se realizan:

Solicitud de la licencia de obras

Ayuntamientos  Solicitud de la licencia de apertura

Otros tributos municipales

Alta en el IAE

Alta en el censo de etiquetas y opciones IVA

Alta en el Impuesto sobre Bienes Inmuebles (si el titular de la empresa es el

Delegacion o 3
duefio del local)

Administracién de
Hacienda

Alta en Estimacién Obijetiva o Estimacién Directa

Legalizacién de los libros obligatorios

Obtencién del NIF

L . Comunicacién de apertura del centro de trabajo
Direcciéon Provin-

cial de Trabajoy  Diligenciar el libro de visitas
Seguridad Social

Sellar el calendario laboral

, Inscripcién en el Régimen Especial de Auténomos
Tesoreria General

de la Seguridad  Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social
Social

Afiliacién y alta de los trabajadores

. Registro de los contratos formalizados con los trabajadores
Oficinas de
empleo Comunicar las contrataciones efectuadas que no estén obligadas a reali-

zarse por contrato escrito

Direccién Provin-

cial de Industria mscripcion en el Registro de la Propiedad Industrial

Tabla 7.3. Trémites para la puesta en marcha de la empresa segin el lugar donde se realicen.

Fig. 7.5. Conviene informarse de dénde tenemos que hacer cada trémite para ahorrar tiempo y energias.
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® 5.La Ventanilla Unica Empresarial

La Ventanilla Unica Empresarial (VUE) es una iniciativa surgida en 1999, de manera con- Q

junta por todas las Administraciones Pablicas (Ministerios de Justicia, de Economia, de
Hacienda, de Trabajo y Asuntos Sociales, de Administraciones Pdblicas, las comunida-
des auténomas y los ayuntamientos), las Camaras de Comercio y el Consejo Superior de

Cémaras de Comercio.

Su obijetivo fundamental es hacer mas facil la creacién de empresas, para lo cual se ha
establecido una red de centros integrados de tramitacién y asesoramiento a los empren-

dedores.

Los objetivos fundamentales de la VUE son:

La atencién al emprendedor se realiza a través de tres dreas sucesivas:

Informar y orientar al emprendedor. El emprendedor recibe un asesoramiento com-
pleto en los diversos aspectos que comporta la creacién de una empresa: los trdmites
necesarios para la constitucién de empresas, las posibles formas juridicas, los medios
de financiacién, las ayudas y subvenciones piblicas para la creacién de empresas,

y el autoempleo.

Lla Camara Oficial de Comercio
es una Corporacién de Derecho
Piblico, que representa y defien-
de los intereses generales de la
industria, el comercio, el turismo
y la navegacién de su circuns-
cripcién.

La Cémara ofrece actividades y
servicios que facilitan la gestidn
en la empresa, la asistencia téc-
nica a la misma, la formacién, la
internacionalizacién, el empleo
de profesionales cualificados vy,
en definitiva, las acciones de
promocién econémica de las
empresas.

Facilitar la tramitacién, acercando la Administracién al ciudadano. En un solo espacio
fisico es posible realizar los trdmites necesarios para la puesta en marcha de una
empresa cuya competencia corresponde a: Hacienda, la Tesoreria de la Seguridad
Social, la comunidad auténoma y el ayuntamiento.

Informacién y direccionamiento

En funcién de sus necesidades, -
el emprendedor ird al drea ade-
cuada para resolverlas

Asesoramiento

Los orientadores informan al
emprendedor sobre las formas
juridicas adecuadas, los medios
de financiacién privada, las
ayudas y subvenciones piblicas,
etcétera

Areas de atencién al emprendedor en la VUE.

Q

Juan y Maria estdn bastante desanimados por la cantidad de trdmites que les han
dicho que tendrdn que hacer y por el coste previsible del proceso, ahora que van a

poner ya en marcha su empresa.

2Cémo pueden informarse de todo ello?

Solucién

Pueden informarse fundamentalmente en las siguientes direcciones de Internet:

* A través de la Cdmara de Comercio de su zona geogréfica:

www.camerdata.es

www.camaras.org

* Através de la pégina web de la Ventanilla Unica Empresarial:

www.ventanillaempresarial.org

www.FreeLibros.me

Tramitacion

En caso de que el emprendedor desee formalizar
su proyecto en la Ventanilla Unica Empresarial, un
funcionario de esta coordina la realizacién de los
trdmites correspondientes, en estrecha colabora-
cién con los funcionarios de la Agencia Tributaria
(AEAT), de la Tesoreria de la Seguridad Social, de
la comunidad auténoma y del ayuntamiento, pre-
sentes en la Ventanilla Unica Empresarial
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@® 6.Proceso telemdtico para la creacién de una
empresa

Actualmente, ademds del procedimiento presencial, el més utilizado, se pueden realizar
los trémites de constitucién y puesta en marcha de la Sociedad Limitada en general (SL),
de la Sociedad Limitada Nueva Empresa (SLNE) y de los empresarios individuales por
medios telemdticos, con lo que se evitan desplazamientos al emprendedor y se produce
un ahorro sustancial de tiempos y costes.

La tramitacién por via telemdtica posibilita una mayor rapidez y simplicidad a la hora de
crear una empresa que la tramitacién presencial. Ademds exige menos desplazamientos
a los distintos organismos.

El emprendedor deberd dirigirse a los Puntos de Asesoramiento e Inicio de Tramitacién
(PAIT), en los que se le asesorard en todo lo relacionado con la definicién de su proyecto
empresarial, y se le permitird iniciar los trdmites de constitucién y puesta en marcha del
mismo por medios telemdticos. También podré iniciar dichos tramites por si mismo a tro-
vés del drea Emprendedor de la pagina web del CIRCE (www.circe.es). En ambos casos,
los pasos se formalizardn en un dnico documento, el Documento Unico Electrénico (DUE).

6.1. Procedimiento para crear un empresario individual

Paso 1. Cumplimentacién del Documento Unico Electrénico (DUE)
En él se recogen todos los datos necesarios para la tramitacién. Esta se realizard con el Programa de Ayuda a la Cumplimentacién del DUE
(PACDUE). A partir de este momento, el Sistema de Tramitacién Telemdtica (STT-CIRCE) envia a cada organismo interviniente en el proceso via
Internet la parte del DUE que le corresponde para realizar el trémite de su competencia

v

Paso 2. Tramites en la Seguridad Social
El DUE se envia a la Tesoreria General de la Seguridad Social para generar los Cédigos de Cuenta de Cotizacién, dofiliar en su caso, y dar de
alta al empresario y a los trabajadores del empresario individual, si los hubiere

v

Paso 3. Comunicacién del inicio de actividad a la Agencia Tributaria
En el momento en el que se envia el DUE, también se comunica el inicio de actividad del empresario individual a la Administracién Tributaria
competente, mediante el envio de la Declaracién Censal

v

Paso 4. Inscripcion de ficheros de cardcter personal en la Agencia Espariola de Proteccion de Datos
Se inscriben en la Agencia de Proteccién de Datos los ficheros de datos de cardcter personal que el emprendedor haya notificado dentro del
formulario del DUE destinado a tal efecto

Procedimiento telemdtico de creacién de un empresario individual.

NIF provisional ‘ ' mss

N, T Ny
S’T,m\ 4 _ o ,RMP definitivo

NIF definitivo
RNC =~ -
La constitucion y puesta en
marcha de las empresas por via telemdtica  PACDUEs= ! we AEPD

evita desplazamientos al emprendedor,
ahorréndole tiempo y dinero.
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Empezamos con los trédmites

6.2. Procedimiento para crear una sociedad

Paso 1. Cumplimentacién del Documento Unico Electrénico (DUE)
Esta se realizard con el Programa de Ayuda a la Cumplimentacién del DUE (PACDUE). A partir de este momento, el Sistema de Tramitacién Tele-
matica (STT-CIRCE) envia a cada organismo interviniente en el proceso, via Internet la parte del DUE que le corresponde para realizar el trémite
de su competencia

Yy

Paso 2. Reserva de la Denominacién Social (solo SLNE)
El STT-CIRCE solicita la reserva de la Denominacién Social al Registro Mercantil Central (RMC), y este envia al STT-CIRCE |a Certificacion de la
Denominacién Social y la factura de la misma

vy

Paso 3. Otorgamiento de la escritura de constitucién
El STT-CIRCE envia los datos del DUE firmados electrénicamente a la notaria. El emprendedor acude segin la cita concertada, y se procede al
otorgamiento de la escritura publica de la sociedad

vy

Paso 4. Solicitud del NIF provisional
La notaria envia a través del STT-CIRCE la escritura a la Administracién Tributaria, solicitando el NIF provisional

vy

Paso 5. Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados
Se realiza la peticién de liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados ante la comunidad auténoma
competente en la gestién de dicho impuesto

vy

Paso 6. Inscripcion en el RMP
Con el NIF asignado y el pago del ITP/AID realizado, el STT-CIRCE remite al Registro Mercantil Provincial (RMP) correspondiente el Certificado
de la Denominacién Social y el certificado del pago del ITP/AID, y el registrador mercantil correspondiente procede a la inscripcién

vy

Paso 7. Tramites en la Seguridad Social
El DUE se envia a la Tesoreria General de la Seguridad Social (TGSS), para generar los Cédigos de Cuenta de Cotizacién, dfiliar en su caso, y dar
de dlta a los socios y a los trabajadores de la empresq, si los hubiere

vy

Paso 8. Expedicién de la escritura inscrita
La notaria recibe la informacién del Registro Mercantil Provincial e incorpora a la matriz de la escritura los datos de la resolucién de inscripcién
registral remitidos por el RMP correspondiente

vy

Paso 9. Solicitud del NIF definitivo de la sociedad
La notaria solicita el NIF definitivo, para lo cual enviard la copia autorizada de la escritura

vy

Paso 10. Inscripcién de ficheros de caracter personal en la Agencia Espafiola de Proteccién de Datos
Se inscriben en la Agencia de Proteccién de Datos los ficheros de datos de cardcter personal que el emprendedor haya notificado dentro del
formulario del DUE destinado a tal efecto

Procedimiento telemdtico de creacién de una sociedad.

Actividades
8. 5Qué objetivos tiene la Ventanilla Unica Empresarial@ 11. Explica los tipos de actividades calificadas.
9. 5Qué es la cédula urbanistica y para qué sirve? 12. ;Qué tramites de puesta en marcha se realizan en
10. Cudntas clases de licencias de obras conoces, y para Hacienda?
qué sirve cada una? 13. 5Qué es el CIRCE y qué funcién cumple?
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y; Empezamos con los trémites

Sintesis

——  Empresario individual ———— DNI del empresario individual. No requiere ningin trémite especifico

—— DNl de los promotores

Comunidad de Bienes

o Sociedad Civil ——— Contrato publico o privado de constitucién

— NIF

—— Impuesto de Transmisiones Patrimoniales

—— Solicitud de certificacién negativa del nombre o razén social

Solicitud de calificacién para Sociedades Laborales
y Sociedades Cooperativas

—— Justificacién de aportaciones dinerarias o no dinerarias

— Sociedades Mercantiles ——
—— Escritura pUblica de constitucién

Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales
y Actos Juridicos Documentados

—— Solicitud del NUmero de Identificacién Fiscal

— Inscripcién en el registro correspondiente
—— Alta en el censo

—— Alta en el IAE

—— Diligencia de los libros obligatorios

— Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social

Empresario individual ———— Alta en el Régimen Especial de Auténomos de la Seguridad Social
Comunidad de Bienes ———— Alta de los trabajadores, si los hubiere
Sociedad Civil ———— Adaquisicién y sellado del libro de visitas
Sociedades Mercantiles ———— Compra de locales

—— Arrendamiento de locales
—— Licencia de obras

— Licencia de apertura

—— Comunicacién de apertura

Su objetivo fundamental es hacer més fdcil la creacién de empresas, para lo cual se ha establecido una
red de centros integrados de tramitacién y asesoramiento a los emprendedores

Los pasos para constituir una empresa por via telemdtica son, en sintesis, los mismos que para constituir
ofro tipo de sociedad, con la diferencia de que se pueden realizar por Internet y formalizar en un solo
documento, el documento Gnico electrénico (DUE), a través de los puntos de asesoramiento e iniciacién
de trémites (PAIT), con el consiguiente ahorro de tiempo y de costes
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Empezamos con los trdmites ;

Test de repaso

1. ;Qué es la Ventanilla Unica Empresarial?
a) Un sitio donde se depositan las cuentas anuales.
b) Un sitio donde el empresario paga sus impuestos.
¢) Un sitio o centro integrado de tramitacién y asesora-
miento al emprendedor.
2. La eleccién del régimen de IRPF deben hacerla:
a) El empresario individual.
b) Las Sociedades.

c) Las Cooperativas.

3. ;{Qué es el IRPF?

a) Tributo que se paga obligatoriamente por utilizar el
dominio publico o recibir un servicio.

b) Tributo que grava el beneficio obtenido por el parti-
cular como consecuencia de realizar obras o ampliar
y mejorar los servicios publicos.

¢) Tributo de carécter directo y naturaleza personal que
grava la renta de las personas fisicas en funcién de
su cuantia y de circunstancias personales y familiares.
4. Los estatutos de una sociedad son aprobados por:
a) Los administradores.

b) El notario.

¢) La junta general de socios.

5. ;Qué libros oficiales han de llevar las Sociedades?

a) Libro diario, de actas, de inventarios y cuentas
anuales.

b) Libro diario, de inventarios y cuentas anuales, de
acciones nominativas, y las SL, un libro registro
de socios.

¢) Igual que la a), pero ademds libro de acciones nomi-
nativas, y las SL, un libro registro de socios.
6. La licencia de apertura que se solicita en los ayunta-
mientos es para:
a) Los primeros establecimientos.
b) Los traslados a otros locales.

c) Las dos anteriores son correctas.

7. La dfiliacién a la Seguridad Social de los socios en las
Sociedades Limitadas y Anénimas conlleva distinguir
varias situaciones. ;Cudl de las siguientes afirmaciones
es falsa?

a) Si el socio trabaja personalmente en la empresa y
no desempefia funciones de direccién, deberd inscri-
birse en el Régimen General.

b) Si el socio no recibe salario por su actividad, pero si
una participacién en los beneficios, debe inscribirse
en el Régimen Especial.

c) Si el socio desempefia solamente tareas de adminis-
tracién, deberd inscribirse en el Régimen General.
8. La dfiliacién y alta de los trabajadores se hace en:
a) Las oficinas de empleo.
b) La Tesoreria General de la Seguridad Social.
c) El ayuntamiento.
d) La delegacién de Hacienda.

9. ;Cudl es y en qué modelo oficial se pide el documento
que identifica a la empresa a efectos fiscales?

a) NIF. Modelo 036 o 037.
b) IAE. Modelo 845 o 846.
¢) NIF. Modelo 130 o 131.

10. La solicitud de licencia de obras se hace:
a) En el ayuntamiento.
b) En la delegacién de Hacienda.
¢) En la Direccién General de Industria.
11. ;Qué tramite debe realizarse en la delegacién de
Hacienda?
a) Diligenciar el libro visitas.
b) Obtencién del NIF.

c) Afiliacién y alta de los trabajadores.

12. El tipo impositivo aplicable en el ITP y AJD es:
a) El 35%.
b)El 1%,

c) Variable segin el capital.
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Andlizar los tramites exigidos por la legislacién vigente
para la constitucién de una pyme

1.

6.

Describe los trédmites de constitucién del empresario
individual.

. Manuel Sdnchez, que ha terminado un ciclo formativo

de Cocina y Gastronomia, quiere montar un restau-
rante con otro compafero. Han decidido constituirse en
Sociedad Limitada. Explica y comenta con tus compa-
feros cudles son los trdmites necesarios para la adqui-
sicién de personalidad juridica.

. Analiza con tus compaiieros las diferencias entre los

trdmites para la adquisicién de personalidad juridica
de un empresario persona fisica y otro persona juridica.

. Benjamin Benito quiere montar una pequena tienda de

fotografia, y para ello va a comprar un pequeo local
en el centro de su ciudad. Se quiere constituir como
empresario individual.

En pequefios grupos haced una relacién de los lugares
donde se deben realizar los trdmites de puesta en mar-
cha de un empresario individual.

. Elabora un cuadro comparativo con los principales tré-

mites de puesta en marcha de una empresa.

Cumplimenta los trédmites laborales en el inicio de la
actividad.

7. Lucia Fernadndez es empresaria individual, y tiene con-

8.

tratados a dos trabajadores a tiempo completo. Explica
en qué régimen de la Seguridad Social deben estar
dados de alta, quién debe darles de alta y ante qué
organismo.

Explica los tramites que se deben realizar en la Delego-
cién o Administracién de Hacienda.

9. Compara los trdmites de constitucién de una Sociedad

Mercantil y de una Cooperativa. Céntrate fundamen-
talmente en aquellos que diferencian unas de otfras y
explicalos con tus palabras.

10. Cuatro amigos que han terminado el Ciclo de Grado

11.

Superior de Informdtica quieren montar una Sociedad Limi-
tada dedicada a la creacién y mantenimiento de pdginas
web. Analiza los trdmites que deben realizar en el ayun-
tamiento de la localidad donde van a iniciar la actividad.

Tienen que hacer obras de reforma en el local.

2Qué es el Impuesto sobre Actividades Econémicas?

Consigue el modelo 840 que encontrarés en el Centro
de Ensefianza Online y cumpliméntalo inventéndote los
datos que necesites.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

5Qué es un trabajador auténomo? 3Es lo mismo que un
trabajador por cuenta propia2 Si un trabajador auté-
nomo estd, por las tardes, asalariado en un bar como
camarero, 3debe estar dado de alta en la Seguridad
Social por los dos trabajos? 3Cémo?

2Quién debe realizar la dfiliacién y el alta de un tra-
bajador en la Seguridad Social? ;Qué significa «afi-
liacién de oficio»2 Explica cudndo se da esa situa-
cién.

Para poner en marcha un negocio, zhay que pedir
autorizacidn, entre otros, al ayuntamiento? Comentad
en pequenos grupos las situaciones para esa autoriza-
cion.

Con la ayuda de tu profesor, redacta el impreso para
solicitar la licencia de apertura en el ayuntamiento de
tu localidad.

Es posible que en la pagina web del ayuntamiento de
tu localidad se pueda descargar el formulario. Si es
asi, descdrgalo y cumpliméntalo, suponiendo que se
trate de una pequefia floristeria. Utiliza tus datos perso-
nales como solicitante.

La empresa se llama Narciso SL.

Aporta 10 los datos que te falten.

sPuede tener una sociedad el mismo nombre que otra
existente? Entra en la pégina web del Registro Mercan-
til Central, descarga una solicitud y rellénala con los
tres posibles nombres que le pondrias a tu negocio de
reparacién de motocicletas. Ayudado de tu profesor,
comenta los consejos que en la pédgina del Registro dan
sobre la eleccién de nombre.

5Qué es el traspaso de un local2 Con ayuda de tu pro-
fesor, y en pequefios grupos, redactad un contrato de
traspaso de local de negocio.

Utiliza Internet como herramienta de apoyo e invéntate
los datos que necesites para completar la actividad.

Ignacio Poveda es uno de los promotores de una Socie-
dad Laboral. Cuando va a inscribir a la sociedad en el
Registro Mercantil para adquirir personalidad juridica,
le dicen que tiene que pasar, como requisito previo, por
otro registro. La sociedad tiene un édmbito provincial.
sDe qué registro se trata y de quién depende?

5Qué documentos se necesitan para inscribir a esta
sociedad en el Registro Mercantil2

2En qué consiste el otorgamiento de escritura pdblica
de constitucién?
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®

20.En el Centro de Ensefianza Online encontrards un
modelo de contrato de arrendamiento de local de
negocio. Cumpliméntalo inventdndote los datos que
necesites y, con la ayuda de tu profesor, analiza todas
las cldusulas que aparecen en el mismo.

21. ;Qué datos deben figurar en un contrato de constitu-
cién de una Sociedad Civil2 3Hay algin pacto que no
se pueda recoger en dicho contrato? Explicalo.

22. Con ayuda de tu profesor y de la pagina web www.ven-
tanillaempresarial.org, explica las funciones de la VUE,
asi como el objetivo fundamental que se persigue con ella.

23. El Registro Mercantil Central reserva el nombre elegido
por la sociedad durante un tiempo. 3Sabes cuénto?

24.Enumera y explica los tramites que deben realizarse
ante la Direccién Provincial de Trabajo y Seguridad
Social.

25. Explica las diferentes posibilidades de afiliacién a la
Seguridad Social que hay en las Sociedades Limitadas
y Andnimas.

Identificar las vias de asesoramiento y gestién administra-
tiva externas existentes a la hora de poner en marcha una

pyme

26.Con ayuda de tus companeros, menciona los orga-
nismos oficiales mds importantes a los que tiene que
recurrir una empresa para iniciar su actividad.

27. Paloma Lépez ha pensado constituir una pequeda pelu-
queria en su barrio y estd analizando todos los datos
y elaborando su plan de empresa. Cuando llega el
momento de los trédmites legales de constitucién, duda
de los plazos y del coste de los mismos.

En una de las revistas de peluqueria que estd consul-
tando ha leido que puede utilizar una Ventanilla Unica
Empresarial para ello. 3Dénde puede obtener informa-
cién sobre la VUE?

28. Visita la pagina web de la VUE (www.ventanillaempre-
sarial.org) y comenta con tus compaiieros las diferentes
posibilidades que proporciona.

29. Visita la péagina web de la Agencia Tributaria (www.
aeat.es) y analiza la informacién que en ella aparece
y que tenga relacién con la idea de constituirte como
empresario individual.

30. Entra en la péagina web del Registro Mercantil Central
(www.rmc.es) y analiza con tus comparieros los servi-
cios que ofrece.

31.Entra en la pdgina www.060.es y comenta con el
resto de la clase la informacién y el asesoramiento
que facilita.

32.Con ayuda de tu profesor, y en pequefios grupos,
comentar la informacién que proporciona la pdgina
web www.ipyme.org

33. Entra en la web del Instituto de Crédito Oficial (www.ico.es)
y analiza la informacién que proporciona a los auténo-
mos y a las pymes.

34. 5Qué son las Camaras de Comercio y qué informacién
ofrecen a los emprendedores?

35. Entra en la pdgina web de la Cdmara de Comercio de
tu localidad y comenta con tus compafieros los servicios
que presta, centrdndote bésicamente en el apartado de
creacién de empresas.

36. Debate en clase la siguiente afirmacién: «Para mon-
tar un negocio es necesario hacer muchos trami-
tes». Una parte de la clase defenderd la idea de que
no son demasiados los tramites; otra parte, la de
que si son muchos los trémites, y una tercera parte
actuard como publico, que tomard partido por una u
otra opcién en funcién de los argumentos empleados.

Antes de empezar el debate se dejardn 20 minutos
para preparar los argumentos.

Los alumnos se distribuirdn libremente en cualquiera de
los grupos en funcién de sus preferencias.

El profesor moderard el debate.

37. Entra en la pdgina web www.aprendeaemprender.com
y analiza el asesoramiento que presta. Coméntalo en
clase.

38.Pon en un buscador, Google o similar, una entrada
como «asesoramiento a pymes» y comenta las diferen-
tes pdginas que aparecen. Con la ayuda de tu profe-
sor, clasificalas en funcién de la ayuda que ofrecen y
diferencia las que son gratuitas de aquellas otras que
pertenecen a empresas privadas dedicadas a la ase-
soria.

39. Entra en la pdgina www.circe.es y analiza toda la
informacién que presta para la creacién telemdtica
de una Sociedad Limitada o de un empresario indi-
vidual.

40. En algin buscador, Google o similar, busca modelos de
estatutos de Sociedades Limitadas y comenta los dife-
rentes apartados que contienen.

www.FreeLibros.me




; Empezamos con los trdmites

Plan de empresa

Una vez que hemos analizado la idea de negocio y deci-
dido sobre su viabilidad, hemos establecido el producto o
servicio que vamos a ofrecer con sus caracteristicas técni-
cas, o las necesidades que pretende cubrir, si se trata de
un servicio, hemos estudiado el mercado para tener toda
la informacién necesaria para el establecimiento de estra-
tegias, y hemos decidido qué forma juridica va a tener
nuestro negocio, es el momento de analizar y preparar
los tramites de constitucién y puesta en marcha de nuestra
empresa.

Habremos analizado ya aspectos importantisimos, como los
potenciales clientes, la competencia que nos podemos en-
contrar, el plan de ventas; y dentro del drea técnica hemos
de valorar una serie de planes, como el de emplazamiento,
el de produccién, la organizacién y direccién, etcétera.

Ademds, también habremos decidido sobre el drea eco-
némico-financiera: inversiones, capacidad financiera, pre-
visiones de ventas y de gastos, presupuesto de tesoreria,
balance, etcétera.

Tras todo ello es el momento de preparar los trdmites de
constitucién y puesta en marcha.

Los trédmites de constitucién y adquisicién de personalidad
juridica van a ser diferentes en funcién del tipo de forma ju-
ridica que vaya a tener nuestro negocio, asi como los de
puesta en marcha.

Una vez decidido si se trata de un empresario individual
o de una Sociedad Mercantil, y siguiendo las indicaciones
de tu profesor, decidid cuéles serian los tramites adecuados
para constituir el negocio que tenéis planteado.

Para ello, podéis seguir estos pasos:
1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas.

a) 5Qué tipo de documentos necesitamos para la cons-
titucién y puesta en marcha de nuestra empresa y
dénde los podemos conseguir?

b) sEn qué orden debemos rellenar la documentacién
para que nos sea mds rdpido y facil?

c) :Dénde se encuentran los organismos oficiales de la
localidad que nos pueden asesorar?

d) 3Vamos a necesitar ayuda externa para realizar los
trdmites o los podemos realizar nosotros mismos?

e) sCudnto tiempo vamos a necesitar para hacer los
trdmitese

fl sNos va a costar mucho dinero?

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, elaborad
las siguientes actividades.

a) Realizad, tras la discusién y debate con el grupo,
una primera propuesta para establecer el orden cro-
nolégico en la cumplimentacién de los trdmites de
constitucién y puesta en marcha del negocio que

habéis decidido.

b) Analizad la informacién y buscad en Internet lo nece-
sario para hacer un esquema con los lugares a los
que debéis acudir para conseguir toda la documen-
tacién, cumplimentadla y entregadla. Para ayudaros
a organizar esta informacién, podéis confeccionar y
rellenar una tabla como la siguiente:

Organismo Direccion Teléfono Pagina web

c) Poned en comin con el resto de grupos de clase
la decisién del tuyo, y sometedla a la opinién del
resto de comparieros. También debéis recabar la opi-
nién critica de vuestro profesor al respecto.

3. Tras ello, podéis completar el apartado del plan de
empresa, en el Centro de Ensefianza Online, referente
a los tramites de constitucion y puesta en marcha de
vuestro negocio.
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Y estudiaremos:

® Los impuestos que deben pagar
los distintos tipos de empresas.

e Los conceptos de: Impuesto sobre
la Renta de las Personas Fisicas (IRPF);
Impuesto de Sociedades (IS); Impuesto
sobre Actividades Econémicas (IAE);

Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA).

* Otras obligaciones fiscales
y el calendario fiscal.

www.FreeLibros.me

Unidad

Qué impuestos tengo que pagar

En esta unidad aprenderemos a:

* Diferenciar el tratamiento
fiscal establecido para
las diferentes formas juridicas.

* Definir las obligaciones fiscales
de tu futura empresa.

* Diferenciar los tipos de impuestos
en el calendario fiscal.

® Incluir en el plan de empresa
la informacién y el calendario
fiscal correspondientes.



8 Qué impuestos tengo que pagar

Q

Sistema impositivo de la empre-
sa. Conjunto de obligaciones
fiscales que la empresa tiene
con la Hacienda Piblica (pagar
impuestos, realizar pagos a cuen-
ta, proporcionar informacién,
practicar retenciones, efcéteral).

Empresa individual

Impuesto
sobre la Renta Impuesto
de las Perso- sobre el Valor
nas Fisicas Afadido (IVA)
(IRPF)

@® 1.Impuestos que deben pagar los distintos tipos
de empresas

En esta unidad vamos a estudiar qué impuestos tienen que pagar los distintos tipos de
empresa y en qué consiste cada uno de ellos. 3Por qué2 Simplemente para conocer,
como futuros empresarios, los impuestos a los que estaremos sometidos.

El objetivo de esta unidad es que tengamos un conocimiento general del sistema imposi-
tivo que afecta a nuestra empresa. Se da por sentado que la gestién de los impuestos, asi
como las néminas y la Seguridad Social, se encargardn a una empresa especializada.

Las empresas estdn sometidas a distintos tipos de impuestos en funcién de la forma
juridica que adopten. En la Fig. 8.1 puedes ver los tipos de impuestos a los que estéd
sometido cada tipo de empresa y més adelante explicaremos en qué consiste cada uno
de ellos.

Comunidad de Bienes (CB) Sociedades Mercantiles
Impuesto
sobre la Renta Impuesto
de las Perso- sobre el Valor Impuesto | N
nas Fisicas Afadido (IVA) sobre Activida- Impuesto de bmpuiailol
(IRPF) al que al que esté des Econémi- Sociedades j\‘i rj'g R/Zr
estd sometido sometida la cas (IAE) nacidolli¥Al
cada socio, no CB
la CB

Relacién de impuestos que afectan a cada tipo de empresa.

En el Centro de Ensefanza
Online (CEQ) podrds ver, entre
otros, un ejemplar del Modelo
347 y otro del calendario fiscal.
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@® 2.Obligaciones fiscales y calendario fiscal

Para comenzar, vamos a ver ciertas obligaciones fiscales a las que estd sometido el
empresario. A continuacién veremos una serie de impuestos que vamos a denominar
impuestos menores, pero no por ello menos importantes. Y para finalizar, veremos el
calendario fiscal, que nos servird de recordatorio.

2.1. Obligaciones fiscales
Estas obligaciones de tipo fiscal obligan tanto a los empresarios individuales como a las
sociedades, y son:
A. Declaracién o relacién anual de operaciones con terceras personas.

B. Retenciones e ingresos a cuenta.

O A. Declaracién o relacién anual de operaciones con terceras personas

Los empresarios tienen obligacién de presentar una declaracién anual relativa a sus
operaciones econémicas con terceras personas, en la que se relacionard a todas las
personas, sociedades o entidades con quienes hayan efectuado operaciones que en
su conjunto hayan superado los 3005,06 €. Para presentar esta declaracién hay que
cumplimentar el Modelo 347.
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O  B. Retenciones e ingresos a cuenta

Las sociedades, las empresas individuales y las Comunidades de Bienes estan obligadas
a retener una parte de la renta, cuando satisfagan o abonen rentas en el ejercicio de sus
actividades, y después ingresar dicha parte retenida en la Agencia Tributaria.

Las rentas a las que nos referimos son, bésicamente, las siguientes:

Rendimientos del trabajo (sueldos, salarios, gratificaciones, etc.). El porcentaje que se
retiene depende del sueldo anual y del nimero de hijos.

Rendimientos del capital mobiliario (dividendos, intereses, efc.). Se retendrd el 19%
de los rendimientos.

Rendimientos de actividades profesionales (minutas de abogados, asesores, efc.). Se
retendrd el 15% del importe de la minuta.

Retenciones sobre los premios, sujetos al IRPF, que se obtienen en juegos, concursos,
rifas, etc. Se retendrd el 19% del valor del premio.

Rendimientos del capital inmobiliario procedentes del arrendamiento de inmuebles
urbanos. Se retendrd el 19% del importe del alquiler.

Rendimientos correspondientes a la prestacién de asistencia técnica, el 19 %.
Rendimientos correspondientes a actividades agricolas y ganaderas. Se retendrd el 2%.

Las retenciones se ingresardn trimestralmente, en los 20 primeros dias naturales de los
meses de abiril, julio, octubre y enero.

Ademds, todos los contribuyentes que estén obligados a retener presentardn del 1 al
20 de enero del afio siguiente un resumen anual de las retenciones e ingresos a cuenta
efectuados.

Q

Miguel Estévez, nuestro joven emprendedor con el titulo de técnico superior en
Instalaciones Eléctricas, quiere montar un taller.

Lo primero que hace es acudir al despacho de un abogado para consultar una se-
rie de dudas legales; este le pasa una minuta de 100 € por dicha consulta. Alquila
un local por 1000 € mensuales y contrata a un trabajador para que le ayude en
la nueva empresa.

Comienza su andadura empresarial haciéndose rdpidamente con un nimero im-
portante de clientes, entre los que destaca un grupo con cuentas que superan, con
creces, los 3000 € en pedidos.

2Cudles son las obligaciones fiscales
de MiguelES?

Solucién

Deberd retener el 15% del importe de la minuta del abogado e ingresarlo en la
Agencia Tributaria.

100 - 0,15 = 15 €. Abonard 85 € al abogado y entregard 15 € a la Agencia
Tributaria.

Deberd retener el 19 % del importe del alquiler, es decir, 1000 - 0,19 = 190 €. Asi
pues, pagaré 810 € e ingresard en la Agencia Tributaria 190 €.

Deberd retener a su trabajador un determinado tanto por ciento del salario bruto, en
funcién de lo que gane anualmente ese trabajador y del nimero de hijos que tenga.

Por Gltimo, deberd entregar anualmente a la Agencia Tributaria una relacién de
aquellos clientes cuyo importe total de compras supere los 3000 €/anuales.

www.FreeLibros.me
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una parte de cada una de sus rentas
para ingresarla en la Agencia
Tributaria.
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Impuestos menores -

2.2. Impuestos menores

A continuacién vamos a dar una relacién, no exhaustiva, de los impuestos més impor-
tantes de cardcter local, también denominados impuestos de las haciendas locales (ayun-
tamientos y comunidades auténomas). De su gestién se encarga la Agencia Tributaria,
pero su importe va a parar a los ayuntamientos o a las comunidades auténomas.

Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBl). Este impuesto sustituye a la antigua contribucién territorial
urbana y ristica. Se paga por poseer un inmueble (nave industrial, local comercial, despacho,
almacén, etc.). La cantidad que se debe pagar se determina aplicando un determinado porcentaje
sobre el valor catastral del inmueble

Impuesto sobre Vehiculos de Traccién Mecdnica. Se paga por poseer un vehiculo de traccién mecd-
nica (como un automévil, una furgoneta, etc.). La cantidad que se debe pagar se determina segin
distintos indices: nimero de caballos fiscales en los turismos y tractores, nimero de plazas en los

autobuses, peso de la carga Gtil en los camiones y remolques, cilindrada en las motocicletas

Impuesto sobre Construcciones, Instalaciones y Obras. Este impuesto se paga por la realizacién de
cualquier construccién, instalacién u obra para la que se exija la obtencién de la correspondiente
licencia de obras o urbanistica. La cantidad que se debe pagar se determina aplicando un determi-
nado porcentaje sobre el coste real y efectivo de la construccién, instalacién u obra

Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados. Este impuesto grava
las transmisiones patrimoniales onerosas (compra de un local comercial a un particular o la solicitud
de un préstamo), las operaciones societarias (la constitucién, aumento y disminucién de capital;
la fusién, escisién y disolucién de sociedades), los Actos Juridicos Documentados (los documentos
notariales, los documentos mercantiles, las letras de cambio, las anotaciones preventivas practica-
das en Registros publicos, etcétera)

Relacién de los impuestos locales mds importantes.
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Juan y Maria han comprado un local, a un particular, para
instalar su negocio de pdginas web, pero para adaptar el
local a sus necesidades han tenido que realizar una serie
de obras. Ademds, han comprado un vehiculo para la em-
presa.

2A qué impuestos menores estd sometida Vendemds.com?

Solucién

Por la compra del local deberd pagar el Impuesto sobre Transmisiones Patrimonia-
les y Actos Juridicos Documentados.

Por poseer un inmueble pagard el Impuesto sobre Bienes Inmuebles (IBI).

Por la reforma del local deberd pagar el Impuesto sobre Construcciones, Instala-
ciones y Obras.

Por el vehiculo deberd pagar el Impuesto sobre Vehiculos de Traccién Mecénica.

www.FreeLibros.me



Qué impuestos tengo que pagar 8

2.3. Calendario fiscal

El calendario fiscal estd dirigido fundamentalmente a recordar a las personas fisi-
cas, empresarios y profesionales el cumplimiento de sus principales obligaciones
tributarias a lo largo del afio.

Veamos un modelo de calendario fiscal en la siguiente pagina web: www.aeat.es.

En la columna de la derecha y en primer término verés Calendario del contribuyente. En-
tra y en la nueva pégina aparecerd el calendario del contribuyente del afio en curso.

En la primera pdgina nos habla de la periodicidad de las autoliquidaciones (trimestral
o mensual) y de la forma de presentarlas (impreso o Internet), y nos sefiala las que obli-
gatoriamente se presentardn a través de Internet. Esta primera pégina termina con las
novedades del afio en curso.

En las siguientes pdginas nos sefiala las obligaciones fiscales mes a mes.

Y el calendario fiscal termina recorddndonos los diferentes modelos que debemos cum-
plimentar.

De todas formas, no te preocupes, porque tu asesor fiscal te avisard con la antelacién
suficiente. No obstante, deberds conocer las fechas para preparar los pagos.

Hasta aqui hemos visto las obligaciones fiscales, los impuestos menores y el calendario
fiscal. Ahora vamos a comenzar el estudio de los llamados impuestos mayores, los
cuales explicaremos con mayor detenimiento, debido a su importancia y trascendencia
econdmica.

Estos impuestos son:

Impuesto sobre
la Renta de las Personas Fisicas

Impuesto sobre

Impuesto de Sociedades el Valor Afiadido

)
)

Impuesto sobre
Actividades Econémicas

(
= Actividades

1. Juan Martin, titulado en Electromecdnica de vehiculos, quiere montar un taller
de reparacién de vehiculos. Para ello alquila un local y compra una plaza de
garaje, en el edificio colindante, para guardar la furgoneta.

Adapta el local a sus necesidades, con lo cual se ve obligado a realizar obras
de cierta importancia.

Realiza una serie de consultas a una empresa especialista en marketing y se
concierta, entre otras acciones, hacer una rifa entre sus futuros clientes como
acto promocional del taller. Esta consiste en entregar a cada cliente una pape-
leta para un sorteo consistente en el mantenimiento del automévil durante dos
afos o cien mil kilémetros.

Por Gltimo, contrata un trabajador a media jornada.

Enumera los impuestos menores a los que se encuentra sometido y las retencio-

nes e ingresos a cuenta que deberd realizar.

www.FreeLibros.me
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P mOesky

El IRPF es un impuesto

progresivo: quien mds tiene, mds paga.
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® 3.El Impuesto sobre la Renta de las Personas
Fisicas (IRPF)

El Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF) grava la obtencién de renta
por las personas fisicas con residencia habitual en Espaia, tomando en considera-
cién sus circunstancias personales y familiares.

?Que quiere decir que el IRPF tomard en consideracién las circunstancias personales y
miliares? Muy sencillo: que pagard menos el que tenga hijos que el que no los tengg;
el discapacitado que el que no lo es; el mayor se 65 afos que el menor de 65, etcétera.

Estas rentas son:
a) Rendimientos del trabajo (sueldos, salarios, pensiones, etcéteral).

b) Rendimientos del capital mobiliario (dividendos de acciones, intereses de cuentas,
etc.) y del inmobiliario (por arrendamiento de bienes inmuebles, etcéteral).

c) Rendimientos por actividades econémicas (empresarios, profesionales, etcéteral).

d) Ganancias y pérdidas patrimoniales (por transmisiones de bienes, ciertos premios,
etcétera).

e) Imputaciones de renta establecidas legalmente (derivadas de la propiedad de ciertos
inmuebles distintos de la vivienda habitual no arrendados, etcétera).

Estén obligadas a presentar declaracién por el IRPF las personas fisicas que durante el
afio tuvieron su residencia habitual en Espafia.

Estdn excluidas las personas que hayan percibido exclusivamente uno o varios de los
siguientes tipos de rentas, con los limites que en cada caso se sefalan:

 Rendimientos integros del trabajo, limite 22 000 € anuales.

* Rendimientos integros de capital mobiliario y ganancias patrimoniales sometidos a
retencién o ingreso a cuenta, 1600 € anuales.

* Rentas inmobiliarias imputadas que procedan de la titularidad de inmuebles, rendi-
mientos de letras del tesoro y subvenciones para la adquisicién de viviendas de pro-
teccién oficial o de precio tasado, con el limite conjunto de 1000 € anuales.

No tendrén que declarar: los contribuyentes que obtengan exclusivamente rendimientos
del trabajo, del capital (mobiliario e inmobiliario), de actividades econdémicas y ganan-
cias patrimoniales, sometidas o no a retencién, cuando la suma de todos ellos no exce-
da de 1000 € anuales, y las pérdidas patrimoniales sean inferiores a 500 €. Si el con-
tribuyente supera alguno de estos limites, tiene obligacién de presentar su declaracién.

Nosotros en este apartado hablaremos de cémo se calculan los rendimientos de activi-

dades econdémicas (empresarios, profesionales...) para, una vez calculados, incorporar-
los al Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF).

iQué debemos calcular?
Los empresarios individuales estén obligados a incluir en su declaracién anual de la ren-

ta (IRPF) los beneficios o rendimientos netos obtenidos por sus empresas. Asi pues, lo que
debemos calcular son los beneficios que ha obtenido la empresa.
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¢Qué empresas estan obligadas a declarar sus beneficios a través del IRPF?

En general, aquellas que no lo estén por el Impuesto de Sociedades:

cada uno de los integrantes, no la CB)

Empresas individuales j [( Comunidades de Bienes

¢Qué regimenes existen para calcular el beneficio o rendimiento neto?

Las empresas se acogen a un régimen u otro segin su facturacién anual.

Tributan por el Régimen de Estimacién
Directa Normal (EDN); supone, bdsica-
mente, calcular el beneficio de la empresa
Grandes empresarios individuales - de acuerdo con lo convenido para el
Impuesto de Sociedades; lo que a su vez
implica llevar una contabilidad ajustada a
lo estipulado en el Cédigo de Comercio

También pueden tributar por el Régimen de

EDN, pero se les ofrece la posibilidad de

hacerlo a través de la Estimacién Directa

Simplificada (EDS), que es mds sencilla de

Pequeiios empresarios - calcular y no exige tantos requisitos for-
males. Ademds se ofrece, a determinadas

actividades empresariales, el método de

Estimacién Obijetiva (EO), cuyo cdlculo es

aun mdés sencillo que el de la EDS

Diferentes formas de estimacién de los rendimientos netos.

¢A qué régimen debo acogerme?

7

Si tu empresa facturé més de 600000 € el pasado ejercicio, deberds elegir obligato- No se debe confundir ingresos
riamente el Régimen de Estimacién Directa Normal (EDN) con beneficios. Por ejemplo, si se
venden 4 unidades por 100 € y
para fabricar las 4 unidades se
han invertido 75 €, entonces:

Si tu empresa facturé entre 450000 y 600000 € el pasado ejercicio, podrds elegir Ingresos: 100 €

también el Régimen de Estimacién Directa Simplificada (EDS) Costes: 75 €
Beneficios: 100 — 75 = 25 €

Asi pues, una cosa son los ingre-
sos y ofra los beneficios.

Si tu empresa facturé menos de 450000 € el pasado ejercicio, no gasté més de
300000 € en la compra de bienes y servicios, no ha renunciado al Régimen Simpli-
ficado de IVA y cumple las exigencias especificas que se citan para cada actividad
en la Orden EHA/99/2010 (por ejemplo, para instalaciones de fontaneria, frio, calor
y acondicionamiento de aire, la exigencia es tener un méaximo de cuatro empleados),
en ese caso podrias acogerte, ademds, a Estimacién Obijetiva (EO)

¢Se puede renunciar a un régimen en favor de otro?
Si, se puede renunciar a la EO y acogerse, obligatoriamente, a la EDS; una vez elegida
esta Ultima, se puede renunciar a ella y elegir la EDN.

) 171
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O

www.aseme.es

L asociatiow taeafious or muses peemdsasnd

L

Entra en esta pdgina y dirigete
a la columna izquierda, pica en
Simulador de gestién empresa-
rial y sigue las indicaciones.

Te divertirds practicando o
aprendido.

Talleres de reparacion
de vehiculos automéviles,
bicicletas y otros vehiculos

Médulo | Unidad Valor

Person.ol Por 415708 €
asalariado | persona

Personal no| Por

. 17094,42 €
asalariado | persona

Zuperflme Por m? 2708 €
el local

Médulos y valor de los
mismos para calcular el rendimiento
neto de un faller de reparacién de
vehiculos.

£Cémo se calcula el beneficio o rendimiento neto?

En EDN se calcula por la diferencia entre los ingresos computables y los gastos dedu-
cibles. Pero, como ya dijimos, exige llevar una contabilidad ajustada a lo dispuesto en
el Cédigo de Comercio, y legalizar los libros en el Registro Mercantil. Es el régimen
més complicado y dificil de llevar.

En EDS se calcula también por la diferencia entre ingresos computables y gastos de-
ducibles; no obstante, existen ciertos gastos que no se permite deducir, mientras que
en EDN si se deducen. Para compensar este agravio se permite deducir el 5% de los
rendimientos netos. Las exigencias contables y registrales se relajan mucho, hasta el
punto de exigir Gnicamente un libro de registro de gastos, otro de ingresos, y uno de
inversiones, nada mds. Es un régimen relativamente sencillo de llevar.

En EO el cdlculo se realiza de la siguiente forma: la ley establece unos médulos segin
el nimero de trabajadores, los metros del local, etc. para cada actividad, y también
fija un valor para cada médulo. Puedes ver un ejemplo en la Tabla 8.1.

A continuacién, se multiplica el nimero de unidades de cada médulo por su valor,
y al final se suman los totales. De la cantidad resultante se descuentan una serie de
incentivos, que vienen marcados por la Orden EHA/3063/2010.

Con este régimen apenas se exigen requisitos formales, por lo que, de los tres regime-
nes, puede considerarse el més sencillo y fécil de aplicar.

Q

Juan Martin, titulado en Electromecdnica de
vehiculos, ha montado un taller de reparacién
de vehiculos en un local de 500 metros cuadra-
dos, y ha creido conveniente contratar a dos
trabajadores.

Autos Marsan s.l.

Partiendo de los médulos de la Tabla 8.1, calcula
el rendimiento neto de forma aproximada.

Ten en cuenta que tiene derecho a que se le descuenten, por distinfos motivos,

18900 €.

Solucién

Calculamos el valor de los médulos:

Dos asalariados a 4 157,08 cada uno = 8314,16 €

Una persona no asalariada (Juan Martin) = 17094,42 €
Quinientos metros cuadrados a 27,08 € el metro = 13540 €
En total 8314,16 € + 17094,42 € + 13540 € = 38948,58 €
Rendimiento neto = 38948,58 — 18900 = 20048,58 €

Pagos fraccionados y liquidacion del impuesto

A estos tres sistemas se les exige que realicen cada trimestre (abril, julio, octubre y ene-
ro) pagos fraccionados. Esto es, que cada tres meses entreguen a la Agencia Tributaria
unas cantidades a cuenta de lo que les corresponderd pagar cuando liquiden el impues-
to. En realidad, es un pago del impuesto por adelantado.

La liquidacién del impuesto la realizamos del 1 de mayo al 30 de junio del afio préximo.
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Q

(
Actividades

N

Alberto Juanes, titulado medio en Formacién Profesional, es titular en Sevilla de una
empresa dedicada a la fabricacién de estructuras metdlicas. El negocio estd acogi-
do al Régimen de Estimacién Directa Simplificada y presenta los siguientes datos:

Ingresos por ventas: 141280 €

Gastos:
Consumo de materias primas 32500 € | Tributos 7500 €
Gastos de personal 50000 € | Servicios de asesoria 1200 €
Reparaciones 2800 € | Amortizaciones 15740 €
Suministros 5000 € | Provisidn para insolvencias 6000 €

2Cudl es el rendimiento neto o beneficios que debe declarar en el IRPF2

Solucién

1. Ingresos: 141280 €

2. Gastos:
Consumo de materias primas 32500 € | Tributos 7500 €
Gastos de personal 50000 € | Asesoria 1200 €
Reparaciones 2800 € | Amortizaciones 15740 €
Suministros 5000 € | Provisién para insolvencias 0€

Total gastos deducibles 114740 €

3. Diferencia ingresos — gastos:......................... 141280 — 114740 = 26540 €
4. Porcentaje de gastos: ........cceeeeiiiiiieeiiiiiie e 5% -26540 = -1327 €
5. Rendimiento neto: .........ccceeviiiiiiiiiiiiic e 26540 — 1327 = 25213 €

Importante

En la solucién al Caso prdc-
tico 4 verds que uno de los
gastos, concretamente el Gltimo,
«Provisién para insolvencias», es
igual a cero. No se trata de
un error, sino que dicho gasto
forma parte de aquellos que
no son deducibles en EDS, y en
compensacién deducimos el 5%
de los rendimientos netos.

v

2. 5A qué impuestos estdn sometidas las empresas indivi- 7. Si un empresario individual te dijera que se hace un lio

duales? con los tres sistemas que existen para calcular los bene-

o ) _ . ficios de su empresa y que no sabe cuél de ellos debe
3. 5A qué impuestos estdn sometidas las sociedades? elegir, spodrias explicarselo?

4. la Comunidad de Bienes 3qué impuestos debe liquidar? 8. Clasifica los tres sistemas para calcular el beneficio

5. Un empresario individual se pregunta si tiene que
pagar impuestos por los beneficios que obtenga su

empresa, y si a él le afecta el Impuesto de Sociedades. registrales.

de una empresa, de menos complicado a mds com-
P P
plicado, en lo que se refiere a requisitos contables y

3Sabrias responderle? 9. Lo que calculamos con la Estimacién Directa, ya sea

6. sPodrias explicar para qué te servirian los pagos a
cuenta, o pagos fraccionados, si fueras un empresario

normal o simplificada, y con la Estimacién Objetiva, zes
la cantidad que tenemos que pagar a la Agencia Tribu-

dividual? taria por los beneficios obtenidos en nuestra empresa?

J
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Q

Resultados negativos. Si un afio
tenemos pérdidas, es posible
compensarlas con los beneficios
de los siete préximos afios.

Deducciones en el IS. De la cuota
intfegra se deducirdn aquellas
cantidades que permita la Ley
del Impuesto de Sociedades.

Retenciones. Todas aquellas
refenciones que hayan podido
practicarle a la sociedad, como,
por ejemplo, al pagarle el banco
los infereses.

Pagos fraccionados. Son los
pagos a cuenta que ha reali-
zado la sociedad durante todo
el afo.

Cuota integra. Cantidad resul-
tante de aplicar a la base impo-
nible el tipo de gravamen.

7
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El Impuesto de Sociedades no es
progresivo como el IRPF.

En el IRPF las personas fisicas
cuanto mds ganan, mds pagan
(mayor es el % a pagar); sin
embargo, las sociedades, salvo
ciertas excepciones, siempre
pagan lo mismo: el 30 %.

Resultado de la cuenta
de pérdidas y ganancias

Resultados negativos
de ejercicios anteriores

@ A4.El Impuesto de Sociedades

Debido a la enorme complejidad de este impuesto, daremos unas nociones bésicas que
nos proporcionen una visién general.

¢Qué empresas estdn obligadas a tributar por el Impuesto de Sociedades?

Todas las sociedades y entidades que tengan personalidad juridica propia, concre-
tamente: Sociedad Anénima, Sociedad Limitada, Sociedad Limitada Nueva Empresa,
Sociedades Laborales, Sociedad Cooperativa, Sociedad Colectiva y Sociedad Coman-
ditaria.

¢Sobre qué recae este impuesto?
El objeto del tributo son los beneficios obtenidos por la empresa.
¢Qué parte de los beneficios se deben pagar a la Hacienda Piblica?

Generalmente el 30%; no obstante, existen excepciones, como, por ejemplo, las socie-
dades consideradas de reducida dimensién, que tributardn al 25% por los primeros
300000 €, y el resto al 30%. Se consideran empresas de reducida dimensién aquellas
cuyo volumen de ventas no supera los 10 millones de euros al afio.

¢Cada cudnto tiempo se debe pagar el impuesto?

Se tiene que pagar cada ejercicio econémico, esto es, cada doce meses. La mayoria de
las empresas hacen coincidir su ejercicio econdmico con el afio natural.

:Deben readlizarse pagos fraccionados?

Se exige a las sociedades que realicen en los primeros 20 dias naturales de los meses
de abril, octubre y diciembre pagos a cuenta. Esto es, que entreguen a la Agencia Tribu-
taria unas cantidades (18 % de la cuota integra del afio pasado) a cuenta de lo que les
corresponderd pagar cuando liquiden el impuesto. En realidad es un pago del impuesto
por adelantado.

La liquidacién del impuesto se realizard, siempre que nuestro ejercicio contable coincida
con el afio natural, entre el 1y el 25 de julio de cada afo.

Base imponible

Cuota integra

Tipo impositivo Cuota diferencial

a ingresar o devolver

Deducciones
Bonificaciones
Retenciones
Pagos fraccionados

Esquema de la liquidacién del Impuesto de Sociedades.
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Q

Javier Martin y Manuel Sdnchez, socios de
la Sociedad Limitada Autos Marsén, pre-
sentan los siguientes datos a final de afo:

Beneficios obtenidos por la sociedad:
1200000 €.

Autos Marsan s.l. Bases imponibles negativas de ejercicios
anteriores: 200000 €.

Facturacién: 2000000 €.
Tiene derecho a unas deducciones de 10000 €.
Pagos a cuenta que realizé durante el afio: 160000 €.

sCudnto deberd ingresar en la Agencia Tributaria en concepto de Impuesto de
Sociedades?

Solucién

Como ha facturado mds de 8000000 € no podemos considerarla de reducida
dimensién; por lo tanto, tributaré al 30 %.

1200000 — 200000 = 1000000 €.

1000000 - 0,30 = 300000 £; de esta cantidad restard las deducciones a las que
tiene derecho: 10000 €.

300000 — 10000 = 290000 €, y de la cantidad resultante restaré los pagos a

cuenta que realizé durante el afio: 160000 €.

290000 — 160000 = 130000 € serd la cantidad final que deberd ingresar.

@® 5.El Impuesto sobre Actividades Econémicas (IAE)

Estdn sometidas a este impuesto las empresas cuya forma juridica sea de la sociedad.
Durante los dos primeros afios, la sociedad estd exenta de pago, y a partir del tercer
afo estd obligada al pago del impuesto siempre que la cifra de ventas alcance el millén
de euros al afo. Por tanto, las empresas individuales no estdn sometidas al IAE, pero, no
obstante, deberdn darse de alta en el IAE mediante el impreso 036 o 037 a efectos de
alta en el censo de empresarios, profesionales y retenedores.

Como podemos observar, es un impuesto que no estd pensado para pequefias empre-
sas, y por tanto obviamos su explicacién.

Tiene una doble funcién para la Hacienda Poblica: por un lado le sirve como censo,
tanto de empresarios, como de profesionales y retenedores; por otro lado, es un ins-
trumento de recaudacién, ya que es un impuesto que recae sobre las sociedades que
facturen més de un millén de euros al afo.

Por lo tanto, deberdn darse de alta en el censo del IAE empresas individuales y socieda-
des. Y estardn sometidas al pago del impuesto, Gnicamente, las sociedades que facturen

mds de un millén de euros al afo.

Es un tributo de carécter municipal, lo que quiere decir que todo lo recaudado va a po-
rar a las Haciendas locales, pero su gestién estd encomendada a la Agencia Tributaria.

www.FreeLibros.me

Q

El primer destino de los bene-
ficios es cubrir las pérdidas de
ofros ejercicios, si estas no se han
podido cubrir con las reservas.

{Qué son las reservas? La
empresa estd obligada a desti-
nar el 10% de los beneficios a
reservas, y estas solo se pueden
destinar a cubrir pérdidas. Por
eso, si las pérdidas no se cubren
con las reservas, se tienen que
cubrir con los beneficios de los
ejercicios préximos.

IAE
Deberdn : ,
darse de alta Tributaréin

Sociedades
Empresarios que facturen

individuales y mds de
sociedades 1000000 €

al afio

Todas las empresas se dardn
de alta, y solo las sociedades que
facturen mds de un millén de euros
tributardn.
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Q

Cuadro-resumen IAE

2Quién debe
darse de
alta?

sQuién tri-
buta?

Exenciones

2Cada cudnto
tiempo se
paga el
impuesto?

sA quién
revierte lo
recaudado?

Sociedades y
empresarios
individuales

Sociedades
que facturen
mds de

1000000 €/

ano

Si, durante los
dos primeros
anos

Todos los
anos

A los ayunta-
mientos

&4
Actividades

Q

La Sociedad Limitada Antén Benito, dedicada a la venta de articulos para la pesca
profesional, facturé este afio 1500000 €.

La Comunidad de Bienes Bartolo y Bartolo CB es un chiringuito de playa que fac-
turd este aho 700000 €.

La empresaria Casimira Ferndndez, que regenta la empresa de su propiedad, de-
nominada Acuatic Motors SLU, dedicada al alquiler y venta de motos acuéticas en
la playa de Fuengirola, facturé este aiio 300000 €.

2Estd sometida alguna de estas empresas al Impuesto sobre Actividades Econé-
micas?e

Solucién

En principio la Sociedad Limitada Antén Benito estd sometida al IAE porque cumple
con los dos requisitos exigidos: factura més de un millén de euros y tiene forma
juridica de sociedad.

La Comunidad de Bienes Bartolo y Bartolo CB no cumple ninguno de los requisitos
exigidos: facturé menos de un millén de euros y no tiene forma de sociedad, ya que
la CB no tiene la consideracién de sociedad.

Acuatic Motors SLU cumple uno de los dos requisitos, ya que tiene forma de socie-
dad, pero no factura mds de un millén de euros.

10. sQué tipo de empresas estdn sometidas al IAE?

11. La fébrica de muebles Duncan SL, dedicada a la fabricacién de muebles a medida,
no sabe qué requisitos debe cumplir una empresa para verse obligada a pagar el
IAE. 5Qué requisitos se le exigirdn a Duncan SL para someterse al IAE?

12. La fébrica anterior ha facturado las siguientes cantidades a sus clientes:

e Cliente Amparo Mufioz, empresaria individual: 500 € en enero; 400 € en
agosto; 1300 € en diciembre.

e Cliente Bidasoa SL: 2000 € en febrero; 600 € en junio; 500 € en noviembre.

e Cliente Comunidad de Bienes Muebleria La Moderna CB: 12000 € en
febrero.

e Cliente Dionisio Muebles de Lujo SL: 230 € en marzo; 1600 € en julio; 170 €
en noviembre.

Redacta la declaracién o relacién anual de operaciones con terceras personas.
13. La empresa Vendemds.com sortea entre sus clientes un automévil valorado en
12000 €. Efectuado el sorteo, aparece el ganador y Vendemds.com le comu-

nica que debe entregarle 1800 € en concepto de retencién. 3Es correcta esta
refencion?

14. Una empresa de calzado constituida como Sociedad Limitada presenta los
siguientes datos a final de afo:
® Beneficios obtenidos por la sociedad: 1200000 €.
* Facturacién: 9000000 €.

Calcula los costes o gastos en que incurrié esta sociedad para poder realizar la
facturacién que se indica.

- J
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@® 6.El Impuesto sobre el Valor Aiiadido (IVA)

El IVA es un impuesto que grava el consumo y recae sobre el consumidor final. Los
empresarios son los encargados de ingresarlo en la Agencia Tributaria, y deben

cargarlo a sus clientes cuando facturan las operaciones.

Por tanto, el IVA no afecta a los empresarios como impuesto, ya que ellos no estdn so-
metidos a él; les afecta en cuanto que son los encargados de cargarlo a sus clientes e

ingresarlo en Hacienda.

Se aplica en todo el territorio nacional, excepto en Ceuta, Melilla y Canarias.

Se divide en dos regimenes: el Régimen General y los regimenes especiales.

Régimen General

IVA

Regimenes especiales

Simplificado

Agricultura, pesca y ganaderia

A

Bienes usados, objetos de arte, antigiedades

Oro inversién

Agencias de viajes

Comercio minorista

Servicios prestados por via electrénica

Regimenes del IVA.

6.1. Régimen General

A continuacién vamos a ver algunos de los aspectos fundamentales del Régimen General.

O  A. ¢Cémo se calcula?

Cuando un empresario compra mercaderia debe pagar el IVA que le carga su provee-

-

dor; a este IVA se le conoce como IVA soportado.

Cuando este empresario vende sus productos, carga a sus clientes el IVA correspondien-

te; es el IVA repercutido.

www.FreeLibros.me
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Q

IGIC. Impuesto General Indirecto
Canario. Este impuesto sustituye
al IVA en las islas Canarias.

IPSI. Impuesto sobre la Pro-
duccién, los Servicios y la Impor-
tacién. Sustituye al IVA en Ceuta

y Melilla.

Q

Veamos un ejemplo de célculo
de IVA.

Una empresa compra productos
sometidos al 8% de IVA por un
total de 20000 € sin incluir el
IVA. Por otro lado, realiza una

serie de gastos que en total
suponen 10000 € con el 4% de
IVA incluido.

Vendié productos por un total de
50000 £ sin incluir el 16% de
IVA. Y también vendié productos
sometidos a un 8% de IVA por
un total de 30000 € sin incluir
IVA.

2Cémo realizard la liquidacion

del IVA?
La solucién es sencilla:
IVA soportado:

Compra de productos por
20000 € sin incluir 8% de IVA:
20000 - 0,08 = 1600 €

Gastos por 10000 € incluido
4% de IVA: (10000 / 1,04) -
0,04 = 384,60 €

Total IVA soportado: 1600 +
384,60 = 1984,60 €

IVA repercutido:

Ventas por 50000 € sin incluir
16% de IVA: 50000 - 0,16 =
8000 €

Ventas por 30000 € sin incluir
8% de IVA: 30000 - 0,08 =
2400 €

Total IVA repercutido 8000 +
2400 = 10400 €

Liquidacién del IVA:

IVA repercutido — IVA sopor-
tado = 10400 — 1948,60
= 8451,40 € que la empresa
debe ingresar en la Agencia
Tributaria.
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Como se puede observar en la Fig. 8.10, el empresario no soporta este impuesto, ya
que el IVA que él ha soportado lo descuenta del IVA que ha repercutido a sus clientes;
si le sobra, ingresa el exceso en la Agencia Tributaria, y si no resulta suficiente, le pide
el resto a la Agencia Tributaria.

Resultado positivo Resultado negativo

Se ingresa en Hacienda Hacienda lo devuelve

Fig. 8.10. Liquidacién del IVA en el Régimen General.

El precio del producto o servicio sirve de Base Imponible para el célculo del IVA, y en
él se incluirdn: comisiones, portes, seguros, primas, intereses de pagos aplazados, sub-
venciones, tributos (sin incluir el propio IVA), importe de los envases, embalajes, efc. Si
se hace descuento, el IVA se cargard después de haberlo realizado.

O  B. ¢Cudles son los tipos impositivos?

Cosméticos y productos de dro-

Pan Transporte de viajeros . Servicios de correos
gueria
- . Alcoholes de alta graduacién - .
Leche Servicios de hosteleria ) 9 ! Servicios de hospitales
vino y cerveza
Entradas a teatros, cir- . - T
Quesos o Textil Servicios médicos
cos, museos, etcetera
Huevos Servicios funerarios Informdtica Seguros
Frutas, verduras y hortalizas Semillas Repuestos del automévil Loterias estatales
. . o . . Resto de productos o servicios .
Libros, revistas, periddicos, etcétera | Viviendas Venta de viviendas de segunda mano

no exentos

Medicamentos de uso humano, etc.

Tabla 8.2. Tipos de IVA.

Q Claves y consejos —

Puede expedirse un tique en las
operaciones de cuantia inferior
a 3000 € (autopistas, aparca-
miento de vehiculos, salas de
baile) y se debe hacer constar:

® NUmero y, en su caso, serie.

* NIF y nombre y apellidos, o
denominacién social comple-
ta, del obligado a expedirlo.

* Tipo impositivo aplicado, o la
expresion: IVA incluido.

e Contraprestacién total.

/

h*

O C. ¢Cudles son las obligaciones formales en cuanto al IVA?
* Darse de alta en el censo de etiquetas y opciones de IVA.
* Hacer declaracién previa de IVA.
e Exigir y entregar factura, y conservar copia durante cinco afos.
® Libros de registro:
—  Libro de registro de facturas emitidas.
—  Libro de registro de facturas recibidas.
— Libro de registro de bienes de inversién.

—  Libro de registro de determinadas operaciones intfracomunitarias.

www.FreeLibros.me
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O D. Declaraciones. Liquidaciones trimestrales y resumen anual
Las declaraciones pueden hacerse de dos formas:

a) Mensualmente, entre el 1y el 20 del mes siguiente, modelo 303, adjuntando la decla-
racién informativa de facturas emitidas y recibidas, modelo 340.

b) Trimestralmente, en este ltimo caso se presentardn cuatro declaraciones trimestrales
del 1 al 20 de abril, de julio y de octubre y del 1 al 30 de enero, modelo 303.

Junto con la Gltima declaracién ha de presentarse también el resumen anual, modelo
390, tanto si la declaracién es mensual como trimestral. Dicho resumen anual es una
declaracién de cardcter informativo que contiene el conjunto de las operaciones realiza-
das a lo largo del afo natural.

Tipos 4% 8% 18%

Régimen General
IVA repercutido — IVA soportado =

Cdlculo Positivo: ingresar en Agencia Tributaria
Negativo: devolver por la Agencia Tributaria

Resumen del Régimen General del IVA.

Q

La empresa Autos Marsén compré materias primas y so-
porté un IVA de 20000 €. Asimismo, vendié productos
y repercutié un IVA de 170000 €.

Autos Marsan s.l. 2Cudles la liquidacion del IVA2

Solucién
IVA repercutido — IVA soportado = 170000 — 90000 = 80000 €.

Este empresario deberd ingresar en la Agencia Tributaria 80000 € en concepto

de liquidacién de IVA.

La empresa Vendemds.com pagé el IVA a sus proveedo-
res por importe de 300000 € y repercutié a sus clientes el

IVA por un valor de 240000 €.
- 5Cudl es la liquidacién del VA2

.CO

Solucién

IVA repercutido — IVA soportado = 240000 — 300000 = — 60000 £; esta
cantidad se la devolverd la Agencia Tributaria al empresario, ya que este no ha
podido recuperar el IVA que soporté.

www.FreeLibros.me

7

En caso de invalidez que supere
el 33%, a la hora de adquirir
un vehiculo el IVA se reduce del
18% al 4%.

Q

Modelos de declaracién. El
modelo 390 se emplea para
presentar el resumen anual del
IVA. Pero antes debemos presen-
tar, cada mes o cada trimestre,
la declaracién mensual o trimes-
tral de IVA en el modelo 303,
y después vendrd el resumen
anual en el 390.

7

El Gobierno aprobé en 2009 la
posibilidad de solicitar la devo-
lucién mensual del IVA.

Es un régimen voluntario, y por
tanto deberd ser el empresario
el que lo solicite. A los que se
acojan a este régimen se les
devolverd el IVA que correspon-
da en su caso, todos los meses.

No podrdn acogerse los que
tributen en Régimen Simplificado
(excepto si se dedican al trans-
porte de viajeros o mercancias
por carretera). Ademds, el soli-
citante se compromete a hacer
las liquidaciones por Internet
(modelo 303) y el pago se haré
exclusivamente por transferencia
bancaria.
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Fig. 8.11. Los comercios minoristas se
rigen por un Régimen Especial del IVA.

6.2. Regimenes especiales

Los regimenes especiales de IVA son:
* Régimen Simplificado (voluntario).
* Régimen Especial de Agricultura, Pesca y Ganaderia (voluntario).

e Régimen Especial de Bienes Usados, Objetos de Arte, Antigiedades y Objetos de
Coleccién (voluntario).

e Régimen Especial del Oro de Inversién (obligatorio).

e Régimen Especial de las Agencias de Viajes (obligatorio).

* Régimen Especial del Comercio Minorista (obligatorio).

 Régimen Especial de los Servicios Prestados por via Electrénica (voluntario).

Todos estos regimenes son voluntarios excepto los del Oro de Inversién, las Agencias de
Viajes y el Comercio Minorista, que son obligatorios.

Por su importancia desarrollaremos el Régimen Simplificado y el Régimen Especial del
Comercio Minorista.

O A. Régimen Simplificado

¢Qué requisitos hay que cumplir para pertenecer a este régimen?

Lo més directo es dirigirse a la Agencia Tributaria y preguntar si nuestra actividad puede
acogerse al Régimen Simplificado del IVA. No obstante, un requisito imprescindible es
que el beneficio de la empresa se halle a través de la Estimacién Objetiva.

£Cémo se calcula la liquidacién del IVA?

La liquidacién del IVA se calcula de una forma muy similar a como se calculan los be-
neficios en Estimacién Obijetiva. Esto es, en funcién de una serie de médulos (ndmero
de trabajadores, metros de local, etc. —véase la Tabla 8.4), que para cada actividad
establece la Orden EHA/3063/2010, se calcula el IVA repercutido y de él se restard el

IVA soportado.

Se exigen muy pocas obligaciones formales.

¢Deben readlizarse pagos fraccionados?

Efectivamente. Se realizardn en abril, julio, octubre y enero.
La declaracién-liquidacién final del IVA se realizard entre el 1y el 30 de enero del afio
siguiente.

¢Se puede renunciar a este régimen?

Naturalmente, pero te obliga a renunciar también al Régimen de Estimacién Obijetiva,
ya que los dos regimenes son inseparables.

Si renuncias a este régimen, deberds pasarte obligatoriamente al Régimen General.

Personal asalariado 6519,06 €/persona
Superficie del local 12,60 €/m2

Tabla 8.4. Médulos y valor de los mismos para un taller de reparacién de vehiculos.
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O  B. Régimen Especial del Comercio Minorista: recargo de equivalencia

¢En qué consiste este régimen?

Se trata de que el minorista no liquide el IVA y lo haga por él su proveedor. Asi pues,
cuando el minorista se dirige a su proveedor (mayorista) y realiza una compra, este le
carga el IVA correspondiente mds un recargo (recargo de equivalencia). A cambio de
este recargo, el minorista delega todas las obligaciones relativas al IVA.

¢Se puede renunciar a este régimen?
Rotundamente no; es obligatorio para los minoristas.

Quedan excluidos de este régimen los minoristas cuya actividad sea la venta de: vehicu-
los, embarcaciones, aviones, accesorios y piezas de recambio de medios de transporte,
joyas, prendas de piel, objetos de arte, antigiedades y objetos de coleccién, bienes
usados, aparatos de avicultura y apicultura, productos petroliferos, maquinaria indus-
trial, materiales de construccién de edificaciones, minerales, metales y oro de inversién.

Q

Q Importante

Los recargos de equivalencia
son:

* Tipo IVA 18%; recargo de
equivalencia: 4 %.

* Tipo IVA 8 %; recargo de equi-
valencia: 1%.

* Tipo IVA 4%; recargo de equi-
valencia: 0,50%.

® Tabaco; recargo de equivalen-

cia: 1,75%.

J

Ricardo Valenciaga, empresario individual, dedicado a la  Calcula el importe que debe pagar.

venta al detalle de alimentos, se dirige a su mayorista ha-
bitual para hacer el pedido mensual. Realiza las siguientes ~ Solucién

compras: 2600 + (2600 - 0,04) + (2600 - 0,005) = 2717 €

® Productos sometidos a un IVA reducido: 3500 €.
® Productos sometidos a un IVA superreducido: 2 600 €.

® Productos sometidos a un IVA normal: 4300 €. 4300 + 65 = 4365 €

3500 — (3500 - 0,12) = 3080 €
3080 + (3080 - 0,08) + (3080 - 0,01) = 3357,20 €

Ademds, el mayorista aplica un descuento del 12% alos 45,5 | (4365 - 0,18) + (4365 - 0,04) = 5325,30 €

productos sometidos al 8% de IVA y un recargo por enva-

ses de 65 € a los productos sometidos al 18 %. Importe total: 2717 + 3357,2 + 5325,3 = 11399,50 €

7

=2 Actividades

15. Un consumidor se dirige a una ferreteria y compra un candado de seguridad
cuyo precio es 25 €. Dicho consumidor pide factura con el IVA debidamente
desglosado. Sabiendo que ese articulo estd sometido a un IVA del 4%, des-

glosa esa factura de tal forma que figure el precio del articulo mds el 4% de
IVA, y todo ello igual a 25 €.

16. La empresa Vendemds.com presté servicios por valor de 60 101,21 € e hizo
un descuento del 13% sobre dicha cantidad. Cargé, en concepto de des-
plazamientos, 1803,03 €. Teniendo en cuenta que pagd a sus proveedores
42 070,84 € por el IVA soportado, y que el producto estd sometido al 8 % de
IVA, spodrias hacer la liquidacién del IVA2

17. sExisten operaciones exentas del pago del IVA2 En caso afirmativo, spodrias
citar tres ejemplos?

18. El duefio de la cadena de supermercados Gaspar acude a uno de sus mayoris-
tas y realiza las siguientes compras:
® Compra productos enlatados por valor de 16000 € sometidos a un IVA del 18%.
e Compra productos de limpieza por valor de 7000 € sometidos a un IVA del 8%.

® Y compra productos embotellados por valor de 3000 € sometidos a un IVA
del 4%.

Calcula el IVA'y el recargo de equivalencia que soportard este minorista.

N J
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Sintesis

— Presentar declaracién anual de operaciones con terceras personas

— Realizar retenciones e ingresos a cuenta cuando abonen rentas

— sobre Bienes Inmuebles

——  sobre Vehiculos de Traccién Mecdnica

— Pagar los impuestos... ————

——  sobre Transmisiones Patrimoniales y AJD

— sobre Construcciones, Instalaciones y Obras

—— Todas las empresas deberdn darse de alta

IAE
— (Impuesto sobre —
Actividades Econémicas)

Solo pagardn las sociedades que facturen
mas de un millén de euros al afo

Régimen General

IVA s, 2
Liquidacién anual, segin
(Impuesto sobre corresoonda
el Valor Afadido) P

Regimenes especiales

IRPF
——  Empresas individuales ———— (Impuesto sobre la Renta
de las Personas Fisicas)

— Declaracién de beneficios —|

IS

] Sociedades (Impuesto de Sociedades)
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Test de repaso

.Las empresas individuales estdn sometidas a los
siguientes impuestos:

a) Impuesto de Sociedades, IVA e IAE.

b) Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas, IVA
e IAE.

¢) Unicamente IVA e IRPF.

. Las sociedades estan sometidas a los siguientes impuestos:

a) Impuesto de Sociedades, IVA, y en determinadas cir-
cunstancias, IAE.

b) IRPF, IVA, y en determinadas circunstancias, |AE.
c Unicamente IVA y en determinadas circunstancias,
IAE.
3. ;Qué empresas estan obligadas a declarar sus benefi-
cios a través del IRPF?
a) Comunidades de Bienes.
b) Empresarios individuales.

¢) Las dos anteriores son ciertas.

4. Los regimenes para calcular los beneficios en el IRPF son:

a) Estimacién Directa Normal, Estimacién Directa Sim-
plificada y Estimacién Obijetiva.

b) Régimen Especial Agrario, Régimen del Comercio
Minorista y Régimen General.

c) Las dos anteriores son falsas.

5. Mediante la Estimacion Directa Normal se calcula:
a) Los beneficios que debemos declarar en el IRPF.

b) El impuesto que debemos pagar por los beneficios
obtenidos.

¢) Ninguna de las dos respuestas es correcta.

6. ;Qué se entiende por rendimiento neto en el IRPF?
a) Lo que debe pagar el empresario individual en el IRPF.
b) El resultado del Impuesto de Sociedades.

c) Las dos respuestas son falsas.

7. Los tipos de IVA son:
a) 4%; 8%; 18%.
b) 2%; 7%; 18%.
c) 4%; 6%; 16%.

8.

El Impuesto de Sociedades recae sobre:
a) Las Comunidades de Bienes y las sociedades.
b) Las sociedades y las empresas individuales.

¢) Las Sociedades Mercantiles.

9. El 1AE es un impuesto al que estdn sometidas:

10.

11

12.

13.

14.

a) Todas las sociedades.
b) Todas las sociedades y empresas individuales.

c) Las dos respuestas son falsas.

El IVA grava:
a) La venta de una vivienda entre particulares.
b) Los servicios prestados por médicos.

¢) Ninguna de las dos anteriores.

. El Impuesto sobre Actividades Econémicas lo deben

pagar:

a)las empresas individuales que facturen mds de
1000000 €.

b) Las Comunidades de Bienes que facturen mds de
1000000 £.

¢) Las sociedades que facturen mdas de 1000000 €.

El recargo de equivalencia es propio:

a) Del IVA simplificado.

b) Del IRPF por Estimacién Obijetiva.

¢) De ninguna de las anteriores.

¢Qué tanto por ciento se ha de retener por rendimientos

del capital mobiliario, y por premios en metdlico, res-
pectivamente?

a) 15%y 19%.
b 19%y 19%.
c) 15%y 15%.
Si el local donde radica la empresa es alquilado, y se

paga de renta 1200 €/mes, ;qué cantidad deberd rete-
ner al propietario cuando le abone el alquiler?

a) 228.
b) 180.

c) Ambas respuestas son falsas.
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@

Diferenciar el tratamiento fiscal establecido para las distin- 2. Dada la siguiente relacién de empresarios individuales

tas formas juridicas o auténomos:
1. Copia en tu cuaderno el siguiente esquema, rellenando a) Empresario individual Antonio Ramales: facturé
los recuadros como correspondar: 500000 € y sus gastos en bienes y servicios ascen-

dieron a 200000 €.

b) Empresario Benito Pérez, que regenta una Comuni-
dad de Bienes formada por cuatro comuneros: fac-
tur6 700000 € y sus gastos en bienes y servicios
ascendieron a 350000 €.

c) Empresaria Carolina Garcia Bustamante: facturd
‘ ‘ 300000 €; sus gastos en bienes y servicios ascen-

dieron a 250000 € y cumple con los requisitos de
EHA/99/2010.

Impuesto sobre Establece a qué tipo de régimen deberd acogerse cada
la Renta de las empresario para calcular los beneficios obtenidos por

Personcs Fisicos ........................ SU empresq.
(IRPF) 3

.Una Comunidad de Bienes dedicada a la forja de
metales y formada por dos comuneros que van a partes
iguales ha obtenido unas ganancias de 40000 €.

e 5Cémo deben declarar dichos beneficios?

e Si hubiesen facturado 500000 €, 3qué método hu-
biesen elegido para calcular el rendimiento neto?

4. Una Sociedad Limitada que facturé 600000 € ha obte-
nido unos beneficios de 129202,41 €.

2Cudl es el tipo impositivo al que estd sometida respec-
to del Impuesto de Sociedades?

5. Un consumidor entra en una gran superficie y compra
un ordenador de sobremesa por un valor de 1000 €,
pero como esta oferta tiene un descuento del 20%,
pide que se lo lleven a su casa y se lo instalen, lo que
le cuesta 20 €.

Le cargan 30 € por pedir una extensién de la garantia
por doce meses mds.

El producto estd sometido a un 8 % de IVA.
Calcula el IVA que deberé pagar.

6. Explica brevemente sobre qué recae el Impuesto de
Sociedades y cudles son sus tipos impositivos.

7. :Qué tipo de empresas estdn sometidas al IAE y qué
‘ ‘ ‘ requisitos deben cumplire

Definir las obligaciones fiscales de tu futura empresa

8. José Martinez es el duefio de un pequefio taller dedi-

Impuesto sobre cado a la reparacién de motores fueraborda, que

Sociedades ejerce su actividad en un local alquilado, con un traba-
jador contratado por tiempo indefinido.

Cita dos casos en los que deba realizar retenciones.
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9.

10.

Qué impuestos tengo que pagar 8

Dos compafieros de instituto con titulacién superior en
Desarrollo de Productos Electrénicos, después de haber
estado trabajando cada uno en diversas empresas del
ramo, deciden constituir una Comunidad de Bienes y
dedicarse a la domética. Juan y Ramiro son los titulares,
el primero del 60 % y el segundo del 40%.

Teniendo en cuenta que:
® Facturaron 200000 € el primer afio.

e Durante el afio han repercutido IVA por valor de
6000 € y han soportado IVA por valor de 7000 €.

* Transcurrido el primer afio obtienen unos beneficios
de 3000 £ (lo cual no es poco, si tenemos en cuenta
que es el primer afo).

Responde a las siguientes preguntas:
a) 5Cémo se repartirdn los beneficios?

b) sA qué tipo de modalidad podrén acogerse para
calcular el rendimiento neto o beneficios de cara al
IRPFe

c) sDeberén pagar el Impuesto de Sociedades? En
caso afirmativo, sdeberian haber realizado pagos
a cuenta?

d) sLes afecta el IAE2

e) sEstardn sometidos al Régimen General de IVA o a
algin régimen especial?

fl sPodrias hacer la liquidacion del IVA?

2Cudles son los impuestos que deben figurar en los
espacios en blanco del gréfico?

Impuestos menores

a)

Impuesto sobre
Bienes Inmuebles

b)
Impuesto sobre

Construcciones,
Instalaciones y Obras

11.

12.

13.

La Sociedad Limitada Unipersonal La Lubina Plateada
es una piscifactoria para la cria y venta de lubinas, diri-
gida y gestionada por Antonia Requejo. Ha obtenido
en su cuenta de pérdidas y ganancias unos resultados
de 7000 €, en contraste con el afio pasado, en el que
tuvo pérdidas por 1300 €.

Facturé 1200000 € y tiene derecho a unas deduc-
ciones de 300 € por doble imposicidn, pero no tiene
derecho a bonificaciones.

El banco retuvo 20 € en el pago de los intereses de la
cuenta corriente.

La suma total de los pagos fraccionados asciende a 700 €.
Teniendo en cuenta estos datos, zpodrias liquidar el
Impuesto de Sociedades?

Explica en qué consiste la declaracién o relacién anual
de operaciones con terceras personas.

La Sociedad Limitada Autos Marsén ha realizado las
siguientes operaciones comerciales a lo largo del ejer-
cicio econdémico:

* Ingresos integros: 108 182,17 €
e Amortizaciones: 4507,59 €
¢ Gastos:
- Compras consumidas: 15025,30 €
— Sueldos y salarios: 9015,18 €
- Seguridad Social: 1742 93 €
— Consumo de agua y luz: 360,60 €
— Teléfono: 721,21 €
— Alquiler del local: 2404,04 €
— Tributos no estatales: 240,40 €
— Material de oficina: 390,65 €
— Gastos financieros: 901,51€

— Reparaciones y mantenimiento: 2404,04 €
Halla los beneficios o rendimientos netos en Estimacién
Directa Simplificada.

Diferenciar los tipos de impuestos en el calendario fiscal

14.

15.

Supongamos que eres un empresario individual aco-
gido a Estimacién Directa Simplificada. En el calenda-
rio que encontrards en el Centro de Ensefianza Online,
deberds marcar las fechas en las que te corresponde
hacer los pagos a cuenta (en rojo) y la liquidacién del
IRPF (en azul).

Supongamos que tu empresa es una Sociedad Limitada
Nueva Empresa. En el calendario que encontrarés en
el Centro de Ensenanza Online, deberds marcar las
fechas en las que te corresponde hacer los pagos a
cuenta (en rojo) y la liquidacién del Impuesto de Socie-
dades (en azul).
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Plan de empresa

Ha llegado el momento de que incluydis en el plan de em-
presa de vuestro grupo el calendario fiscal y la documen-
tacién relacionada. Para ayudaros en este cometido vamos
a indicaros una serie de puntos que os facilitardn la elabo-
racién de este importante apartado del plan empresarial.

Desde un punto de vista fiscal, ;qué nos interesa mds: una
empresa individual o una sociedad?

A continuacién os vamos a dar unas pautas. Deberéis dis-
cutirlas y valorarlas, primero una a una y después todas
en conjunto. Una vez hecho esto, decidiréis si os conviene
més una empresa individual o una sociedad:

a) La empresa individual (El) soporta una mayor presién
fiscal que la sociedad, ya que, por ejemplo, la El puede
llegar a pagar un 48 % (siempre y cuando sus beneficios
sean muy altos), mientras que la sociedad pagard un
30%, o incluso un 25 %.

b) La sociedad disfruta de mas desgravaciones fiscales que
la EI.

c) La sociedad tiene acceso a las desgravaciones por
I4+D+i, mientras que la El no tiene acceso a dichas des-
gravaciones. Debéis plantearos si vais a realizar [+D+i.

d) A partir de los 90000 / 100000 € de beneficio, pagas
menos como sociedad que como El. También debéis
plantearos si vais a alcanzar estas cifras de beneficios.

e) Por la contratacién de trabajadores, como sociedad te-
néis deducciones, mientras que como El no las tenéis.
Igualmente os plantearéis si pensdis contratar trabaja-
dores.

fl Como El, las ventas tienen un limite méximo; por ejem-
plo, en EOS son 400000 €, y en EDS, 600000 €; mien-
tras que como sociedad no existe limite. Igual que en el
apartado anterior, es necesario que reflexionéis si vais a
alcanzar esas cifras de ventas.

A la vista de todo lo anterior, debéis plantearos si os incli-
ndis por una empresa individual o por una sociedad. De la
lectura de los pérrafos anteriores podria deducirse que es
mds ventajoso optar por la sociedad, pero hemos de tener
en cuenta también ciertos defalles.

Por ejemplo, hay que pensar en los beneficios, pues segu-
ramente al principio no serdn gran cosa, e incluso es habi-
tual que se comience con pérdidas. Después, poco a poco,
las pérdidas se van tornando en beneficios. Pero hay que
ser consciente de que seguramente pasardn algunos afos
hasta que estos beneficios lleguen a cifras que sobrepasen
los 100000 €, que es cuando empieza a ser aconsejable
cambiar a sociedad. También puede que los primeros afos

no contratéis a ningUn trabajador, en cuyo caso no podréis
deducir cantidad alguna, aunque sedis sociedad. Y si a
esto le afadis que, por el momento, no pensdis en la 1+D+i,
quizés os puede interesar mds comenzar con una empresa
individual y, si las cosas van bien en un futuro, cambiar la
forma juridica a una sociedad. Esta puede ser una buena
opcién, sin olvidar, no obstante, que la empresa individual
arrastra tras de si la responsabilidad ilimitada por las deu-
das de la empresa.

1. Si os habéis decidido por una empresa individual esto
serd lo que tenéis que incorporar a vuestro plan de
empresa:

a) Deberéis elegir el método de estimacién que credis
mejor para vuestra empresa. Recordad que el mas
justo de todos es el de EDN; después le sigue el de
EDS y, por dltimo, el de EOS. La asesoria con la que
trabaijéis os puede aconsejar.

b) También tenéis que confeccionar un calendario fiscal
para tomar nota de las fechas en que debéis hacer
los pagos a la Agencia Tributaria y estar preparados
para cuando llegue el momento. En el calendario se
debe incluir:

IVA; IRPF; IBI (en su caso); Impuesto sobre Vehiculos
de Traccién Mecdnica (en su caso); retenciones que
haydis practicado a trabajadores, profesionales,
etcétera.

2. Si os habéis decidido por una sociedad, debéis incorpo-
rar a vuestro plan de empresa la informacién siguiente:

a) Estdis sometidos al Impuesto de Sociedades, y por lo
tanto te olvidas del IRPF en lo relativo al rendimiento
neto.

b) También deberéis confeccionar un calendario fiscal
para tomar nota de las fechas en que debéis hacer
los pagos a la Agencia Tributaria. En el calendario
deberéis incluir:

IVA; IS; IAE (en su caso); IBI (en su caso); Impuesto
sobre Vehiculos de Traccién Mecdnica (en su caso);
retenciones que haydis practicado a trabajadores,
profesionoles, etcétera.
La utilidad de este calendario es avisaros, con la antela-
cién suficiente, de los ingresos que debéis realizar a la
Agencia Tributaria.

3. Teniendo en cuenta estos datos, completa los documen-
tos que encontrards en el Centro de Ensefianza Online,
relativos al plan de empresa de esta unidad.

www.FreeLibros.me




Y estudiaremos:

® Los procesos administrativos en la empresa.

e Los documentos relacionados con la
compraventa: pedido, albardn y factura.

® Los documentos relacionados con el pago
y el cobro: recibo, letra de cambio,
cheque y pagaré.

www.FreeLibros.me

Unidad

Qué documentos tengo que utilizar

En esta unidad aprenderemos a:

e Cumplimentar la documentacién
bdsica de cardcter comercial y
contable (facturas, albaranes, notas
de pedido, letras de cambio, cheques
y ofros) para una pyme. Describir los
circuitos que dicha documentacién
recorre en la empresa, asi como las
caracteristicas de los mismos.

® Incluir la documentacién

correspondiente en el plan
de empresa.
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FacturaPlus

VersionEducativa

En la Zona educativa Sage del
Centro de Ensefianza Online
(CEO), puedes practicar con la
version educativa de FacturaPlus,
y consultar las simulaciones
desarrolladas en lo referente
a los distinfos documentos que
toda empresa tendrd que utili-
zar, como son los pedidos, los
albaranes, las facturas, los reci-
bos, etcétera.

Recuerda que puedes hacer
lo mismo que ves desarrollado
para las empresas MiguelES y
Autos Marsén, para la empresa
Vendemds.com o para tu propio
plan de empresa.

188

@® 1.Los procesos administrativos en la empresa

La creacién de una empresa tiene como finalidad ser una forma de autoempleo y obte-
ner beneficios econémicos, ademds de prestar bienes o servicios. Para ello debe recibir
unos elementos del exterior que, una vez transformados o utilizados, hagan que se cum-
plan los objetivos de la misma.

Dentro de las relaciones comerciales con sus clientes y proveedores, las empresas han
de utilizar una serie de documentos relacionados con la compraventa de bienes o servi-
cios, asi como con la forma de pago y cobro de los mismos.

En esta unidad vamos a referirnos a los documentos bésicos relacionados con las ope-
raciones comerciales, que siguen un proceso completo que empieza con el pedido y
termina con el pago.

Este proceso administrativo, que se da en todas las empresas, sigue, normalmente, este
camino (Fig. 9.1):

1. El cliente solicita un bien o servicio y realiza el pedido v
2. El vendedor entrega la mercancia al cliente con el albardn de entrega v
3. El vendedor hace la factura de la entrega realizada o del servicio prestado v
4. El comprador paga el importe de la factura, en la forma convenida: al contado v

o a plazos (letra de cambio, cheque)

5. El vendedor, una vez que ha recibido el importe de la venta, remite al comprador
un recibo justificante del pago

Documentos utilizados en las relaciones comerciales entre comprador y vendedor.

Este proceso supone cierto papeleo que debe realizarse de la manera més clara posible,
ya que en él pueden intervenir varias personas que han de tener la informacién precisa
(por ejemplo, qué importe se debe facturar o a qué direccién se debe remitir la factura).

@® 2.Documentos relacionados con la compraventa

Los documentos habituales relacionados con la compraventa de un bien o producto son:
el pedido o propuesta de pedido, el albarén y la factura.

Estos documentos deben ser creados por cada empresa, o bien adaptar los que haya en
el mercado, ya que no existen normas para el disefio de los mismos. Solo estd regulado
lo que debe figurar en ellos.

BICQUETAS QFUENTES

/. NIF: 78122665 Z desde 1942

C/ Bilbao, r
28055 Madrg
tel. o1 246 67 76 |

“Factura de venta

[Fecw | Ow12 |

[ "No: | #7687 |Cliente] Deportes Compostele (33125331 P)
= | Precio por unidad | Importe

Nimero | Descripcion

10 Cintas andadoras 500 5000.00
1 2Rild) _Envases retomables 4 440.00
Notas: | Subtotal  5440.00
| IVA: 18% 979,20
| Total: 6.419,20 J

Modelo de factura.
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2.1. El pedido o propuesta de pedido

El pedido es el encargo hecho por un cliente a un proveedor para que este le pro-
porcione un producto o servicio determinado, de unas caracteristicas previamente
establecidas, en un plazo fijado, y a un precio y en unas condiciones convenidas.

Cuando una empresa ha decidido realizar una compra, debe hacer el correspondiente
pedido a la empresa vendedora. Este pedido puede hacerse de varias formas:

* Mediante representante. En estos casos serd este el que formalice el pedido, para
posteriormente comunicarlo a la seccién de ventas.

Importante —

® Precio.

Un pedido debe recoger siem-
pre el siguiente contenido:

® Producto o servicio.
e Caracteristicas determinadas.

e Plazo fijado.

e Condiciones.

¢ De palabra, bien directamente o por teléfono. Para poder llevar un control més eficaz,
lo mejor es confirmar el pedido por escrito mediante una carta o impreso, que se
enviard al vendedor, y quedarse con una copia para poder contrastar los articulos a

suU recepcion.

* Mediante impreso. Cada empresa deberd elaborar su propio modelo de impreso, y
en él han de aparecer los datos que vienen sefialados en la figura siguiente.

@ Datos completos de
identificacién de la
empresa que efectia
el pedido (nombre,
domicilio, teléfono,
cédigo postal, etcé-
tera)

@ Nuimero de orden
que identifica el docu-
mento

@ Datos completos de
identificacién de la
empresa a la que se
formula el pedido
(nombre, domicilio,
teléfono, cédigo pos-
tal, etcéteral)

@ Lugar y fecha de

expedicién

@ Medio de envio
(medio de transporte
o nombre de la agen-
cia que lo realizard)

@ Fecha de la entrega

@ Lugar de la entrega

Quién corre con los
gastos de embalaie,
portes, seguro, etcé-
tera

@ Lugar Fecha

@

.€0m Datos de la empresa

@ Envio:

@ Direccién entrega:

Pago de gastos:
@ Condiciones:

 Cantidad | Articulo |  Precio | Desc. | Total unitario |
® ® | @

Total I

Modelo de pedido.
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@ Condiciones de pago

pactadas entre el
comprador y el ven-

dedor

Nuomero de unidades

de cada articulo

Relacién completa de
los articulos solicita-
dos, con la denomina-
cién clara y precisa
de la mercancia

@ Valor unitario de los

productos

@ Descuentos que se

aplican, si procede

Total unitario, que es

el resultado de multi-
plicar la cantidad de
unidades por el precio
unitario

Suma de todos los
importes

Firma de quien realiza

el pedido

Y
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Q

Maria Dominguez, de la empresa Vendemds.com, de Sala-
manca, cédigo postal 37185, plaza de las Escuelas n.° 3,
con NIF n° B51340876-2, efectia un pedido de diversos
productos a la empresa Lacaherma, SL, de Salamanca,
con domicilio en la ¢/ Zafiro n.° 1, cédigo postal 37185, y
NIF n.° B-66/37371846, el dia 20 de septiembre de 2012,
de los siguientes productos:

Solucién

NIF: B51340586-2
Plaza de las Escuelas, 3
.Com 37185 Salamanca

e 3 unidades del producto A, referencia CD84, a 50 € la
unidad.

* 4 unidades del producto B, referencia HJ95, a 30 € la
unidad.

Le hacen un descuento del 10% por pago en efectivo, y se
fija como fecha de entrega el 8 de octubre de 2012.

2Cémo serd el documento de pedido si deciden hacerlo
mediante impreso?

{Salamanca 20/09/2012

. C/ zafiro, 1, 37185 (Salamanca) m |
NIF: B-66/37371846 0s B 10122012

Envio: servicio de mensajeria.

Direccién entrega: Plaza de las Escuelas, 3 [Salamanca].

Pago de gastos:

a nuestro cargo.

Condiciones: descuento 10% por pago en efectivo.

Cantidad Articulo
3 Producto A
6 Producto B

I Total unitario

135

162

0123456

www.FreeLibros.me
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2.2. El albaran

Una vez que el cliente ha formulado la voluntad de comprar mediante el pedido, el ven-
dedor prepara los articulos que va a servir. Estos recorren un circuito desde el almacén
hasta el punto de destino, donde se efectuard la entrega fisica de los productos.

En este momento aparece un segundo documento, que se denomina albarén o nota de
entregaq, que es el que acompaiia a los articulos cuando se entregan.

El albarén es el documento que acompaiia la entrega de la mercancia, e indica las
caracteristicas y la cantidad, los datos de la entrega, y los nombres del comprador
y del vendedor.

Tiene una doble finalidad, ya que, por un lado, supone un justificante de la salida de los
articulos del almacén y, por otro, acredita que se ha realizado la entrega.

El albardn consta de varias copias (cuatro), normalmente de diferentes colores, y el des-
tino de las copias es:

¢ El almacén, como acreditativo de la salida.

e El departamento de ventas, para posteriormente emitir la factura.

* El cliente, como comprobante de los articulos recibidos.

e El cliente, que lo devolverd firmado y se archivard en la hoja del libro de clientes,
como justificante de la aceptacién de la mercancia recibida.

1. Almacén

2. Dep. ventas
Cuatro copias —p—

————— 3. Cliente

Devolucién firmado < 4. Cliente

Fig. 9.4. Recorrido de un albardn.
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Q Claves y consejos —

Tipos de albardn:

¢ Albarén valorado. Es aquel
en el que se hace constar el
precio, los descuentos y los
importes.

¢ Albarén sin valorar. Es aquel
en el que solo consta la can-
tidad y la descripcién de la
mercancia. y

———®——— Archivo comprobante

cpm ma S
b Femgriinds,  de ce spectacle, restait b trowver
o celui qui composerain ey les

el e
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@ Datos del vendedor
@ Nimero del alba-

ran

@ Datos del cliente
@ Nimero de pedido

que originé el alba-
ran

@ Fecha de envio de

las mercancias

Direccién de
enfrega

@ Cédigo de referen-

cia del producto

Nomero de uni-

dades de cada

articulo

@ Relacién completa

de los articulos
solicitados, con la
observacién clara
y precisa de la
mercancia

El albardn se constituye en elemento de prueba esencial a los efectos de acreditar la
entrega o puesta a disposicién del material vendido o del servicio prestado a un cliente.
La ausencia de este importantisimo documento, debidamente cumplimentado, firmado
y/o sellado por el cliente, implica que las posibilidades de éxito en una reclamacién

judicial posterior son nulas.

Si el cliente firma el albardn y el vendedor recibe una copia de esta recepcién, evitare-
mos futuros problemas a la hora del cobro de las facturas. De esta forma el vendedor
puede justificar la entrega de la mercancia, para posteriormente cobrar la factura.

No existe tampoco un modelo oficial de albardn, pero deberd contener los siguientes

datos:
LACQH ERMA
(-5 ° N

Datos del vendedor @

@

@ Empresa:

NIF:

Direccidn:

@N.Q de pedido:
@Fecha de envio:
@Direccién de entrega:

® ©® ®

Observaciones: ®

@ Dia/ Mes [ Afio

Modelo de albarén.
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@

@

Valor unitario de

los productos

@ Descuentos que se

aplican, si procede

@ Resultado de multi-

plicar la cantidad
de unidades por el
precio unitario

Se indicaré cual-

quier observacién
o incidencia en la
recepcion

Suma de todos los

importes, una vez
practicado el des-
cuento, si procede

@ Fecha de entrega

Firma del cliente y

sello de la empresa
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Q

Siguiendo con el Caso préctico n° 1, la empresa Lacaher-
ma SL envia la mercancia el 5 de octubre de 2012, junto
con el albarén n.? 184. 3Cémo se rellenaria el albardn?

Solucién

LACAHERMA

X6

NIF: 66/37371846
C/ Zafiro, 1
37185 Salamanca

Vendemas .com

NIF: B51340586-2

Pza. de las Escuelas, 3
N.2 de pedido: 0123456. 37185 Salamanca
Fecha de envio: 5 Oct. 2012.

Direccién de entrega: Pza de las Escuelas, 3.

CD84 3 Producto A 50 10% 135
HJ95 6 Producto B 30 108 162
Observaciones:
[ Ly i 297
05 /Octubre / 2012 1 I";’ S PO
= ———
‘.qt

2.3. La factura

La factura es un documento que acredita legalmente y justifica una prestacién de @ o

servicios o una compraventa de mercancias. Las P':’"“CU|‘¢’_""-|'~'“¢’es para las

facturas mds importantes son:

® Se permite incluir en una sola
factura las operaciones reali-
zadas para un mismo cliente.

La presenta el proveedor al cliente, y en ella constan, ademds de los datos identifica-
tivos, el precio unitario el importe total de los productos o servicios adquiridos por el
cliente, los impuestos correspondientes, y el tiempo que tiene el cliente para hacer

el pago. * las facturas dirigidas a un
. . ) ) mismo destinatario  pueden

Se debe realizar por duplicado, queddndose cada parte con un ejemplar. contener diversos hechos im-

Deben emitir facturas los empresarios y profesionales por las operaciones que realicen ponibles.

en el ejercicio de su actividad. ® Los empresarios y profesiona-

les sujetos al IVA deben llevar
obligatoriamente un libro de
facturas emitidas y un libro
Las facturas se pueden redactar en cualquier modelo, siempre que contengan los datos de facturas recibidas.
exigidos legalmente (Fig. 9.7).

Para su realizacién se deberd tener el pedido del cliente, compararlo con el albarén de
salida, y aplicar a los diferentes articulos los precios establecidos.
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www.FreeLibros.me



9 Qué documentos tengo que utilizar

® Datos completos

de identifica-
cién de IC" empresa LACAHERMA @ Valor unitario de
que efectia la = = los productos
venta (nombre, \_ %)
domicilio, teléfono, ;. - @ Resultado de multi-
cédigo postal, Datos del vendedor @ plicar la canfidad
efcétera) de unidades por el
recio unitario
@ Nomero de orden @ Empresa: P
de la factura y NIF: @ Suma de los impor-
fecha . oA tes de los diferentes
Direccion: ,
articulos

@ Datos completos

de identificacién
del comprador
(nombre, domicilio,
teléfono, cédigo
postal, efcéteral) @ N.

®

10

Nimero de alba-
rén con el que se

relaciona @

Nimero de cliente
(segun registro de
clientes que fenga
la empresa)

@ Referencia de los

articulos vendidos
o los servicios
prestados

@ Nomero de uni-

dades de cada

articulo

Relacién completa

de los articulos
solicitados, con

la denominacién
clara y precisa de
la mercancia

@ Descuento que se
aplica, con indica-
cién del porcentaje

de albaran: y el importe
de cliente:

@ Cantidad sobre la
que se calculard el
pago del IVA. Se

@ @ calcula restando
al importe bruto el
descuento corres-
pondiente

Impuesto aplicado

y porcentaije corres-
pondiente

@ Total de la factura,
que se obtiene
sumando el IVA a
la base imponible

Importe bruto
Descuento %
Base
Iva

@EEEE

Modelo de factura.

Q

194

Llos requisitos que, al menos,

deben observarse en la expe-

dicién de los tiques son los

siguientes:

* Ndmero y, en su caso, serie; la
numeracién serd correlativa.

® NIF del expedidor, asi como
su nombre completo, razén o
denominacién social.

* Tipo impositivo aplicado o ex-
presién «IVA incluido».

e Contraprestacién total.

Se pueden distinguir tres tipos de facturas, en funcién de sus requisitos:

1. Factura completa. Se emite cuando el destinatario actéa como empresario o profesio-
nal en el desarrollo de su actividad.

2. Factura simplificada. Cuando la contraprestacién no supera los 90 € y el destinatario
de la misma no es profesional o empresario en el ejercicio de su actividad. No es
obligatorio recoger la identificacién del destinatario.

3. Documentos que sustituyen a las facturas (tiques). Cuando el importe no exceda de
3006 €, y en alguna de las actividades autorizadas, las facturas pueden ser sustitui-
das por tiques expedidos por maquinas registradoras. Estas actividades son:

* Ventas al por menor.
e Servicios en ambulancia.

e Servicios a domicilio del consumidor.

www.FreeLibros.me



Qué documentos tengo que utilizar 9

e Transportes de personas y sus equipaies.

e Servicios prestados en restaurantes, bares, cafeterias y establecimientos similares.

e Suministros de comidas y bebidas para consumir en el acto.

e Servicios prestados en salas de baile y discotecas.

® Servicios telefénicos prestados mediante la utilizacién de cabinas telefénicas de
uso publico, asi como mediante tarjetas magnéticas o electrénicas recargables que

no permitan la identificacién del portador.
e Servicios de peluquerias e institutos de belleza.
e Utilizacién de instalaciones deportivas.
* Revelado de fotografias.
® Servicios de aparcamiento.
e Servicios de alquiler de peliculas.

® Los demds que autorice la Agencia Tributaria.

Q

Siguiendo con los datos de los Casos précticos 1y 2, La-
caherma Sl haria la factura n.° 325.

Recordamos los datos: Lacaherma, SL, de Salamanca,
con domicilio en la ¢/Zafiro n° 1, cédigo postal 37185,
y NIF n.° B66/37371846, realizé una venta el dia 10 de
octubre de 2012 a Vendemds.com, de Salamanca, cédi-
go postal 37185, plaza de las Escuelas n° 3, con NIF
n.° B51340876-2, de los siguientes productos:

¢ 3 unidades del producto A, referencia CD84, a 50 € la
unidad.

LACAHERMA

Una factura electrénica es un
documento digital que sustituye
a la factura tradicional y que
tiene un valor legal idéntico
al de esta. Cualquier fichero
en soporte electromagnético u
ptico legible con medios infor-
mdticos que contenga la misma
informacién exigida a la factura
de papel, y que esté¢ firmada
digitalmente con certificados
reconocidos, es una factura elec-
trénica legal. Se transmiten a tra-
vés de medios electrénicos, asi
se evitan costes de papel, mani-
pulacién y envio, y se ahorra
tiempo pues la recepcién de la
factura electrénica es inmediata.

* 4 unidades del producto B, referencia HJ95, a 30 € la
unidad.

Le hacen un descuento del 10% por pago en efectivo, y el
IVA es el 18 %. La factura es la nimero 325, y en el registro
de clientes figura con el nimero 824. Se nos pide que la
redactemos adecuadamente.

Solucién

La factura se cumplimentaria de la siguiente manera:

6
NIF: 66/37371846
C/ Zafiro, 1
37185 Salamanca
N.
N.

184.
824.

de albaran:

o 10

de cliente:

CD84 3 Producto A

HJ95 6

Producto B

B66/3TIT1846

10 Octubre

325/2012

Vendemas . com

NIF: B51340586-2

Pza. de las Escuelas, 3
37185 Salamanca

50 150
30 180

Importe bruto 330
Descuento % 10% 33
Base 297

IVA 18% 53,46

350,46

www.FreeLibros.me
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&/4
Actividades

1. Comenta los documentos
que intervienen en una
compraventa.

2. 5Qué datos debe conte-
ner un pedido?

3. 5Qué es un albardn y qué
uncién cumple?

4. Describe la informacién
que debe figurar en una
factura.

5. Explica los tres tipos de
facturas que existen.

¢Sabias que...?

Segun el articulo 399 del Cédigo
de Comercio, «puestas las mer-
caderias vendidas a disposicién
del comprador, y ddndose este
por satisfecho [...], empezaré
para el comprador la obligacién
de pagar el precio al contado o
en los plazos convenidos con el
vendedor».

@® 3.Documentos relacionados con el pago y
el cobro

El proceso de la compraventa termina con el pago al vendedor como contrapartida por
los articulos entregados.

El momento del pago se establece por acuerdo entre el comprador y el vendedor, y
puede ser:

e Al contado. Cuando se realiza el pago en el momento de recibir los articulos o en un
breve plazo de tiempo. Tiene la ventaja de poder obtener descuentos.

* Pago aplazado. Cuando el pago se realiza con posterioridad a la entrega. Normal-
mente, el periodo méximo por el que se aplaza un pago sin recargo es de seis meses.
Esta forma de pago tiene las siguientes ventajas:

— Se pueden adquirir articulos sin tener liquidez.
— No tiene gastos de financiacién ajena.
— Reduce los costes de almacenaije.

En el cobro y el pago de los articulos o la prestacién de servicios se utilizan los siguien-

tes documentos:
( Recibo )

( Cheque )

( Letra de cambio )
( Pagaré )

PASO 1. PASO 2.

a ;t

T
L

S
S

AN

Fig. 9.8. La compraventa finaliza con el pago del comprador como contraprestacién a la entrega de
las mercancias.
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3.1. El recibo

El recibo es el documento mediante el cual la persona que lo elabora y lo entrega
reconoce haber recibido una cantidad de dinero de la persona que lo acepta.

Generalmente, los recibos van en talonarios y constan de dos partes:

* El recibo propiamente dicho, que se entrega a la persona que efectia el pago, como
justificante del mismo.

* La matriz, que queda en el talonario y contiene datos esenciales del recibo, como
son: nimero, nombre del pagador, cantidad pagada y motivo del pago.

No existe un modelo oficial de recibo, por lo que cada empresa deberd elaborar los
SUYOS propios.

En muchas ocasiones no se cumplimenta el recibo y es la factura la que cumple esa
finalidad. Es el caso de la factura firmada por el vendedor con la expresién «pagadan.

@

www.portalprogramas.com/
gratis/formato-recibo

aldl=

M ok Fucha el
[ b [ el ]
G i
L R L
=& i it
—= REeC1DOs
[ T N
12 I'_‘.|[:=l E} == Graduita f':rn;m
- L et
s [ =@
Do Rl
et i et |
| | Loots |

En la pdgina puedes descargar
un sencillo generador de reci-

Esto tiene la misma validez que un recibo, por cuanto acredita el pago del comprador bos.
y el cobro del vendedor.
@ Ndmero de recibo @ Nombre de la persona @ Cantidad de dinero en @ Concepto por el que se
o empresa que libra el letras paga
dinero
Numero: @ Numero: @
Recibi de @ Recibi de @
la cantidad de @ la cantidad de @
en concepto de @ en concepto de @
A T deinsee de 20..... Son @ euros A ... deiies iy de 20....
@ Lugar y fecha de expedi- @ Cantidad de dinero en @ Nombre y firma de la
cién del recibo cifras persona que recibe el
dinero
Modelo de recibo.

www.FreeLibros.me
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Q

Don Rodolfo Garcia Gémez se ha presentado en nuestra
oficina para pagar en efectivo la factura 824, el dia 5
de agosto de 2012, por importe de 152 €. El recibo es el
nimero 245.

Namero: 245

Recibi de

D. Qoo@o%o Gorcia go'rvwg

la cantidad de

-Cientlo cincuenta y dos -

en concepto de

Pago fuctura §24

A 5 de Agoslo de 2012

Q

198

Titulo valor. Documento negocia-
ble que acredita unos derechos
a su tenedor y unas obligacio-
nes al emisor del mismo.

Solucién

El recibo se cumplimenta del modo siguiente:

Numero: 245

Recibi de

[ Qoo@o%o Gorcia Qémq

la cantidad de

-Cientlo cincuenta y dos- it
en concepto de f_v‘“" 5
Pago fucture 824 | 3 PYa
, —4
L Ty |

Son #1524

L0 SR S Iﬁgoaﬁo de 2072

v

3.2. La letra de cambio

Estd regulada por la Ley 19/1985, Cambiaria y del Cheque, pero en ella no se recoge
ninguna definicién de la misma. No obstante, su concepto puede extraerse de sus ca-
racteristicas fundamentales:

Es un titulo valor, puesto que de forma literal incorpora al documento un derecho
auténomo, ejercitable mediante su legitima posesién.

Es un documento formalista, ya que para su validez necesita una forma escrita deter-
minada.

Es un titulo completo que vale por si mismo, sin necesidad de hacer referencia a otros
documentos ajenos a la letra.

Contiene un mandato de pagar una suma de dinero en metdlico y no en especie, a la
propia orden del que lo manda o a la de un tercero, en el mismo lugar de expedicién
o en oftro distinto.

De haber sido aceptada, contiene una obligacién o promesa de pago.

Obliga solidariamente a todas las personas que ponen su firma en el documento.
Significa que todos y cada uno de los deudores cambiarios estén obligados a pagar
integramente al tenedor el importe de la deuda cambiaria.

Después de ver sus notas caracteristicas podemos elaborar el siguiente concepto:

Una letra de cambio es un titulo de crédito formal y completo, por medio del cual
una persona (librador) manda u ordena a otra (librado) el pago de una cierta can-
tidad de dinero, en lugar y fecha determinados, a la orden del mandante o de un
tercero (tomador), quedando obligados solidariamente todos los firmantes.

www.FreeLibros.me
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O A. Funcién econémica de la letra

Hoy en dia cumple diversas funciones econémicas, a saber:

e Sirve como medio de pago, evitando el uso de dinero en metdlico; y a través del
endoso, que veremos posteriormente, una misma letra puede servir para pagar suce-

sivamente varias deudas. Q

¢ Es también un instrumento de concesién de crédito:
Crédito de aceptacién. Préstamo

— En la compraventa de mercancias, el vendedor emite una letra retrasando el ven- a corto plazo con el que el
cimiento de la misma, con el fin de que le dé tiempo al comprador de revender los banco permite al cliente emitir
géneros, y con su producto pueda atender asi el pago de la letra. Entre tanto, la letras hasta cierto monto (linea
letra sirve de garantia al vendedor, quien puede descontarla si se ve necesitado de crédito). El banco acepta
de efectivo. las letras y generalmente tam-

. .. bién las descuenta. Se emplean

— En los créditos de aceptacién, el banco acepta una letra firmada por un cliente principalmente en el comercio
suyo, para que este obtenga dinero efectivo mediante su descuento en otro internacional.
banco.

e Es un medio de obtener dinero mediante el descuento en una entidad bancaria.

* Es un medio de obtener beneficios para las entidades bancarias, porque al anticipar
el importe a los cedentes de las letras, les descuentan previamente una comisién, mds
los intereses por el tiempo que falta hasta el vencimiento.

O  B. Tipos de letras de cambio

Solo hay un tipo de letra de cambio que redna todos los requisitos exigidos por la ley,
pero la prdctica juridica, comercial y bancaria ha introducido una terminologia aplica-
ble a determinadas letras:

* Letra comercial. Se denomina asi a la librada entre comerciantes para el pago de
mercancias adquiridas de proveedores.

® Letra financiera. Sirve para obtener de un banco dinero a crédito.

* Letra de favor. En la que una de las personas que interviene pone su firma para favo-
recer a otra, a fin de obtener dinero momentdneo mediante su descuento.

O  C. Elementos personales de la letra de cambio

Las tres personas que se implican en una letra de cambio son el librador, el librado y el
tomador.

e El librador es la persona que crea la letra y la manda pagar. Ha de firmar la letra,
puesto que si no lo hace, la letra carece de valor.

El librador de una letra puede optar entre girar la letra a la orden de una tercera per-
sona, llamada tomador, o emitirla a su propia orden y conservarla en su poder hasta
su vencimiento, para exigir directamente el pago al aceptante o al librado.

e Por su parte, el librado es la persona a quien se ordena hacer el pago de la letrq,
pero para que nazca la obligacién de pagar es necesario que el librado acepte la
letra. Su obligacién de pago solo nace desde la aceptacién de la letra.

Cabe la posibilidad de que existan dos o mds librados, en cuyo caso se entiende que
la letra se dirige indistinftamente a cada uno, para que cualquiera de ellos pague el
importe total de la misma.

* Finalmente, el tomador es la persona a quien se ha de hacer el pago, que puede
ser el propio librador. Normalmente, cuando se gira la letra a la orden de un tercero
(entidad de crédito) es porque se utiliza la férmula del descuento cambiario. El banco
anticipa el pago, pero descuenta los intereses y la comisién.
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Q

El apartado de «vencimiento» en
una letra se puede escribir de
varias formas:

A fecha fija. Se pone la fecha a

la que se refiera. Por ejemplo,
10-enero-2012.

A dias fecha. Se utiliza la abre-
viatura d/f. Por ejemplo, a 60
dias desde la expedicién de la

letra: 60 d/f.

A la vista. Si el vencimiento es
cuando se presente la letra, se
pone «a la vistax.

A dias vista. Se utiliza la abre-
viatura d/v. Por ejemplo, a 60

dias desde la aceptacién de la
letra: 60 d/v.

O D. Elementos formales de la letra de cambio

La letra de cambio debe extenderse en papel timbrado, de diferente cuantia en funcién
del importe de la letra. El modelo oficial de letra de cambio es el que se reproduce a
continuacién:

. Por esta LETRA DE CAMBIO

Lugar de libramienta @ MONEDA n@

mwg)-ﬂ-z mémm @1» s

pagard usted al vencimiento

expresado a
1a cantidad da (importe en lotra)

@  ©

hasts 24046

0A0808412

Persona o entidad: en :lmd:“mmﬂsmw

Direccitn u oficina: 0 Easided Oticina B [rre—

Poblacidn:

ACEPTO Cldusulas: LIBRADOR:
Fecha LIERADO @ {Firma, nosbre y domicilio)
(Firma) Nombre:
@) e @)
: Poblacidn:
B enur C.P: Provincia:
- ‘magnin

Anverso de la letra de cambio.

Vamos a describir los distintos elementos del modelo de letra de cambio siguiendo la
numeracién del modelo anterior:

1.

Timbre de la letra. Como ya hemos sefialado, la letra deberd extenderse en papel
timbrado y adecuado a la cuantia de la letra. Si se utiliza un modelo de letra de
cuantia inferior a la necesaria, la letra no tendrd eficacia ejecutiva. Cuando el plazo
de vencimiento sea superior a seis meses, el papel timbrado seré el correspondiente
al doble de su valor.

Lugar de libramiento. Se consigna el nombre de la poblacién en la que se extiende
la letra. Se trata de un requisito esencial, puesto que de este depende la ley nacio-
nal aplicable. Puede tener relevancia en el caso de que las comunidades auténo-
mas asuman competencias en materia tributaria. Cuando no figure expresamente
el lugar de emisidn, se considerard librada en el lugar designado junto al nombre

del librador.

Fecha de libramiento. Es la fecha en la que se extiende la letra. Se trata de un requi-
sito esencial, y tiene utilidad, entre otras casas:

* Para determinar el vencimiento de la misma, cuando este se haya designado a un
plazo a contar desde la fecha de emisién.

® Para deferminar la capacidad del librador en la fecha de emisién (incapacidad,
vigencia de sus poderes, etcétera).

* La cuantia del efecto timbrado, pues cuando el vencimiento excede de seis meses,
contados desde la fecha de emisién, deberd utilizarse el impreso correspondiente
al doble de la base.

Mandato de pago. No se trata de una promesa, sino de un mandato de pago. Fi-
gurard el nombre del tomador de la letra, a quien se ha de realizar el pago de la
misma.

Importe. Se expresa la cantidad en cifras. Ademds de en euros, cabe la posibilidad
de girarla en moneda extranjera, siempre que se frate de moneda convertible sujeta
a cotizacién oficial.

Cantidad. Se consigna el importe expresado en letras. En caso de disparidad entre
lo reflejado en letra y lo reflejado en ndmero, prevalece lo sefialado en letra.
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Vencimiento. Se considera vencimiento de una letra la llegada de la fecha sefialada
en la misma por el librador para realizar el pago. Puede ser de cuatro tipos:

* A fecha fija. El pago deberd hacerse en la fecha indicada en la letra.

* A un plazo contado desde la fecha (d/f). El dia en que vence el pago de la letra
habrd de contarse tomando como referencia la fecha de expedicidn del titulo.

* Ala vista. El pago por el librado deberd efectuarse en el momento en que le sea
presentada la letra por su poseedor. El plazo mdximo para la presentacién serd
de un afio contado desde la emisién.

* A un plazo contado desde la vista (d/v). El plazo empezard a contar a partir de la
fecha de aceptacién.

Domicilio de pago. Si no se pone nada, se entiende que es el domicilio del librado.
También se puede poner «en el domicilio abajo (librado) indicado». Si se trata de
una persona fisica, bastard con poner su nombre y direccién.

Normalmente, se deja en blanco hasta la aceptacién, para que sea el aceptante
(quien puede sefalar un lugar de pago distinto) el que lo rellene, o bien el librado
facilita los datos al librador. Ese espacio se rellena de la siguiente manera:

* Persona o entidad: se anota el nombre de la persona o el nombre del banco o caja.
e Direccion: se anotard la sucursal y la provincia.

— A la altura de «persona o entidad», se pone el nombre de la persona o el
nombre del banco o caijo.

— A la altura de «direccién», la sucursal, la calle o la plaza.
— A la altura de «poblacién» se anotard la provincia y el cédigo postal.

— CCC: es el Cédigo Cuenta Cliente. Son los 20 digitos identificativos de la cuen-
ta completa (4, del banco o caja; 4, de la sucursal; 2, del digito de control; y
10, del ndmero de la cuenta).

Cléusulas. Es un espacio en blanco destinado a poner, si se quiere, algunas cldusulas
en la letra. La més frecuente es la de «sin gastos», que significa que no es necesario
protestar la letra por falta de aceptacién o de pago. Si no se pone nada, se entiende
que es necesario protestar la letra en caso de falta de aceptacién o de pago, y en
todo caso es conveniente, si no se pone «sin gastos», que el espacio quede anulado.

El librado puede negarse a aceptar la letra o a pagarla, y la ley establece que la
falta de aceptacién o de pago deberd hacerse constar mediante protesto (salvo que
figure la cldusula «sin gastos»). Es una de las formas legales de acreditar la falta de
pago o de aceptacién de una letra, y cumple una funcién probatoria, acreditativa
de que el tenedor presenté la letra a la aceptacién o al cobro y que el principal
obligado no la pagé o no la acepté.

La declaracién de quedar protestada la letra la hard el notario mediante acta, en la
que se copiard o reproducird la letra. Posteriormente, la remitird al librado. El notario
retendrd la letra durante 48 horas hdbiles desde la notificacién. Si en ese plazo el
aceptante o pagador se presentara a aceptar o a pagar la letra, el notario admitiria
el pago y cancelaria el protesto. En caso contrario, se abrird la via ejecutiva (judi-
cial). En todos los casos los gastos del protesto son por cuenta del librado, por no
haber pagado o aceptado la letra en su momento.

Nombre y domicilio del librado.
Nombre, domicilio y firma del librador. La firma es un requisito esencial.

Aceptacién. Es un acto por el que el librado se compromete al pago de la letra a su
vencimiento mediante su firma autégrafa en este espacio. Hasta el momento de la
aceptacién, el librado no tiene contraida ninguna obligacién, pero por la acepta-
cién se obliga a pagar la letra a su vencimiento.

www.FreeLibros.me
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Cédigo Cuenta Cliente (CCC)
2104 0119 19 3586730876

Banco
Sucursal
Digito de control

NiUmero de cuenta

Importante

El protesto notarial puede ser
sustituido por una declaracién
firmada por el librado en la que
conste su negativa a aceptar o a
pagar la letra.
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NO UTILICE EL ESPACTO SUPERIOR, POR ESTAR RESERVADO PARA INSCRIPCION MAGNETICA

Por aval de @ Peguese a ’z @
con domicilio en
.
i de O i
Nambre y domicilio del avalista ...
Nombre y domicilio del endosante ............coovmimen

Reverso de la letra de cambio.

En el impreso oficial existen en el reverso unos espacios destinados a los datos de aval
y endoso, en su caso.

13. Aval. Es la declaracién que tiene como finalidad garantizar el cumplimiento total
o parcial del pago de la letra de cambio, y supone un compromiso que adquiere
una persona de pagar, en caso de no hacerlo el librado. En el aval intervienen dos
personas: el avalista, que es la que presta el aval, y el avalado, que es la persona a
la que se afianza.

En el reverso de la letra deben figurar los siguientes datos:

* Nombre de la persona a quien se avala (avalado). Si no se indica nombre alguno,
se entiende que se avala al aceptante, y en defecto de este, al librado.

e Fecha del aval.

® Nombre, domicilio y firma del avalista.

Importante 14. Endoso. Si el tomador de la letra no quiere o no puede encargarse de su cobro, o si
El endoso es la declaracién con- le conviene, puede ceder la letra a ofra persona mediante endoso, transmitiendo en
tenida en la letra por la que el este caso todos los derechos resultantes de la misma.
librador transmite a ofra persona
o endosatario los derechos de En el endoso intervienen el endosante o cedente y el endosatario o adquirente. No
cobro derivados de la letra se podrd endosar la letra cuando contenga la cldusula «no a la ordens.
de cambio.

En el endoso deberdn figurar estos datos:

* Nombre y domicilio de la persona a quien se cede la letra (endosatario). Cuando
este recibe el documento se convierte en el nuevo tomador y, en consecuencia,
adquiere todos los derechos resultantes de la letra.

e Fecha del endoso.

® Domicilio y firma de la persona que cede la letra (endosante).

Una letra de cambio puede ser endosada tantas veces como se quiera.

15. Espacio para otras declaraciones cambiarias. Aqui se pueden poner sucesivos endo-

sos o avales, etcétera.
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Q

Roberto Sénchez Julién, con domicilio en Madrid, c¢/Reina Victoria n.° 64, comprd a la editorial McGraw-Hill una colec-
cién de libros el dia 3 de mayo de 2012, por un importe de 720 €. Se fij6 como forma de pago una letra a pagar a 30
dias vista a la orden del BBVA, con domicilio en la ¢/Gran Via n° 35 de Madrid.

La aceptacién se produce 10 dias después de la firma de la letra.
Solucién
Esta letra se rellenaria de la siguiente manera:

Lugar de libramients MONEDA IMIORTE CLASE 9%
Madrid Euros #720# r
PorestaLETRADECAMBIO oo™ i5"™=g  VENCDORNTO
pagard usted al vencimiento 03052012 30 d/v
expresadoa Banco Bilbao Vizcaya Argentaria

1a cantidad de (impore en letrs) = €
Setecientos veinte hastn 24,048
0A0805412
Personaoentidad: Banco Bilbao Vizcaya Argentaria “awm*””w
Direccién u oficina: Gran Via, 35 O b T
Poblacidn: Madrid :
Fecha 5/2012 LIRADO 3 s
i) | Nombre: ROberto Sanchez Julian

’ Domicili: C/ Reina Victoria, 64
", Poblacion: Madrid
Bacwin i 28003 Provincia: Madrid

Q

Siguiendo con el Caso prdctico 5, la empresa McGraw-Hill exige a Roberto Sénchez Julién que alguien garantice el

pago de la letra, y Roberto convence a Pedro Garcia Bustillo, que vive en Madrid, ¢/Obispo Acuiia n.° 6, quien lo avala
el dia 13 de mayo de 2012.

Solucién
El reverso de la letra se rellenaria del siguiente modo:

NG UTILICE EL ESPACIO SUPERIOR, POR ESTAR RESERVADO PARA INSCRIPCION MAGNETICA

Por aval de Pdguese
Roberto Sanchez Julian i
con domicilio en
AL de i INENO. de 2012
a....de [ T

Nombre y domicilio del avalista ..o
Pedro. Garcla.Bustillo...
C/.Obispo.Acuna.6.Madrid| Nembrey domicilio del endosante ...
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Q

Con los mismos datos de los Casos

practicos 5y 6, el dia 2 de junio de 2012 se transmite por endoso la letra a la Caja

de Madrid, ¢/Rubi n.° 32 de Madrid.

Solucién

La casilla de endoso se rellenaria de la siguiente manera:

NO UTILICE EL ESPACIO SUPERIOR, POR ESTAR RESERVADO PARA INSCRIPCION MAGNETICA

Por aval de Pdguese a Caja.Maer.d ..........................
con domicilio en i
o B s e de i | CL.RURL 032 . MAQEID i

Madrid s 134e .maYoQ..... 42012

El descuento de letras de cambio

Consiste en la venta de la misma por parte del tenedor a una institucién financie-
ra antes de su vencimiento, con el objetivo de obtener anticipadamente recursos
liquidos.

Si la institucién financiera acepta descontar la letra, entregard el importe de la
misma menos la tasa de descuento y las comisiones que resulten de la transaccién.

Las instituciones financieras no estdn obligadas a descontar las letras de cambio;
las mismas establecerdn los procedimientos que entiendan adecuados para reali-
zar estas operaciones.

Cuando se descuenta una letra de cambio es necesario endosarla a favor de la
institucién financiera que la adquiere. Los tenedores de letras de cambio podrén
descontarlas en cualquier institucién financiera que desee realizar esta operacién.

{
Actividades

6. 5Qué ventajas tiene poder pagar a plazos para el comprador y el vendedor?
7. 5Qué es un recibo?
8. Caracteristicas de una letra de cambio.

9. Elementos personales de la letra de cambio.

10. 5Qué es el protesto?

~
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3.3. El cheque

Los cheques son documentos que contienen una orden de pagar una determinada canti-
dad de dinero. Partiendo de sus caracteristicas, lo podemos definir como sigue:

Un cheque es un titulo-valor por medio del cual una persona (librador) manda u
ordena a una entidad de crédito (librado) el pago de una cierta cantidad de dinero
previamente situada en poder de aquella, a la orden del mandante o de un tercero
(ftomador), quedando obligados solidariamente todos los firmantes.

. — : . j W‘

Librado. Es el banco o Librador. Es la perso-
entidad de crédito que na que dispone de los
Tomador. Es la persona &
4 ha de pagar el cheque fondos de la cuenta. Es J y bir ol B
@ a su presenfacién con o imprescindible que apa- - que. fiene_que recibir e >
- 3 = importe del cheque.
. @ cargo a los fondos del rezca su firma de pufio y g

librador. £ letra en el cheque.

Fig. 9.12. Personas que intervienen en el cheque.

El cheque es una forma de disponer de nuestros fondos, ya que podemos cumplimentarlo
y exigir al banco (librado) que nos lo pague en caja; y también una forma de pago, ya
que podemos entregarlo a un tercero como si se tratase de dinero.

O A. Forma del cheque

En el cheque deben aparecer los datos siguientes:

@ Nombre y domicilio del librado

(banco que hace el pago)

] B Ib r L] 3 > _ i
anco lbérico | ENTIDAD | OFICINA_ [ DC | N°CUENTA |
7: Plaza de Espaia, 30 @ @ CCC| o137 [4351 W7 0000079135 ] @ Numero de cuenta que el librador
28032 Madrid i tiene en el banco del librado
® @ew ae50en o
Paguese por este cheque a Guubiérre= Ferndndez, Andcrés _ @ Indicacién del cobrador (nombre
O de una persona o al portador)
Euros ML novecien+os cuncueﬂ-&a Y cuncd con 6&,6 ceinbinmos
4 _ Hodold o, +retnto  de  Junio . de20 1 @ Cantidad expresada en cifras
~ N.° 0.220.941-0 4200-0 ConS|gnar fecha en letra Firma e
= % ' g 7 — - Cantidad expresada en letras
No doblar @ s ' E s 5 (1 @ P
. : = Qﬁ_ : i WML @ Lugar y fecha de expedicién
: @ Nimero de serie

Firma del librador

) 205
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Q Importante

La presentaciéon al cobro ha de
realizarse en 15 dias desde su
fecha de emisién para los emiti-
dos o pagaderos en Espafia, 20
dias para los emitidos en el resto
de Europa, y 60 dias para los
emitidos en el resto del mundo,
siempre que hayan de pagarse
en Espafia.

Pasados dichos plazos, la enti-
dad puede, si lo desea, pagar
el cheque que se presente al
cobro, salvo que haya sido revo-
cado.

O  B. Formas de emitir un cheque

La forma de emitir un cheque va a determinar quién es su tenedor, y puede hacerse de
tres modos:

e Al portador. Son los cheques que llevan esta expresién. Deben pagarse a la persona
que lo presente al cobro. El tomador es el poseedor del cheque, que se transmite con
la simple entrega.

* Nominativos. Se emiten a favor de una persona determinada, que es la que debe
cobrarlos.

* A la orden. Son los que indican a una persona determinada con cldusula «a la or-
deny; pueden ser transmitidos por medio del endoso.

O C. Cheques especiales

Para aumentar la seguridad del cheque y evitar que personas distintas a las designadas
por el librador puedan cobrarlo, existen unas modalidades de cheques que tienen ese
obijetivo, y que son:

* El cheque cruzado. En este caso, el librador o tomador de un cheque lo cruza por
medio de dos barras paralelas sobre el anverso. Pueden ser generales y especiales.

— Serd un cheque cruzado general si solo contiene las dos barras paralelas sin otra
mencién, o bien si contiene, ademds, las palabras «banco», «compafia» u otras
equivalentes.

— Serd un cheque cruzado especial cuando, ademds de las barras cruzadas, se afa-
da el nombre de una determinada entidad bancaria. En este caso solo podré pre-
sentarse el cheque en el banco que aparezca designado.

Tanto uno como ofro producen el efecto de limitar la posibilidad de cobrar el cheque
a los bancos o a las entidades de crédito, ya que el tomador no podrd cobrarlo di-
rectamente, sino que tendrd que presentarlo directamente a través de una de estas
entidades, necesariamente.

] r s Z 26T
; _BFCINA_| DC | N°CUENTA ||
I Banc~o Iberlco 4351 47 (0000079135 |
e Plaza de Espana, 30
28032 Madrid >
X #1100+
Paguese por este cheque a LONECTA, SA A & :
Euros Ml Clen ev0S S :
LS Meciocho de 09050  de 20 12
IN°0.220.941-0. 4200-0 \CPhsiffar fecha en letra Firma ==
%) s : =
No doblar C —~ "

Cheque cruzado.

* Cheque para abonar en cuenta. El librador o el tomador del cheque pueden prohibir
su pago en efectivo, insertando en el anverso la mencién «para abonar en cuenta» u
otra equivalente. En este caso, el librado solo podrd abonar el cheque mediante un
ingreso en una cuenta bancaria.

* Cheque conformado. Es aquel en el que el librado (banco), a través de una declo-
racién, manifiesta que todos los datos en él sefialados son conformes (que existen
fondos suficientes para el pago). Esta conformidad se realiza en el dorso del cheque.
El librado retendrd de la cuenta del librador la cantidad necesaria para pagar el
cheque a su presentacion.
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® 4.El pagaré

Es anterior a la letra, de hecho es el més antiguo; por ello es mucho més simple que la Importante
letra, ya que nace en .el .émbito local para el intercambio entre pueblos. Cuando nacié En el pagaré no existen ni el
representé un reconocimiento de deuda y una promesa de pago. librado, ni el tomador ni el libra-
dor.
El pagaré es un titulo-valor por el que una persona fisica que se denomina firmante Existen firmante y beneficiario.

se obliga a pagar a otra, que se denomina beneficiario, o a su orden, una determi-
nada cantidad de dinero en la fecha y lugar que se indican en el titulo.

La diferencia fundamental es que letra y cheque son mandatos de pago, y el pagaré es
una promesa de pago.

O Requisitos formales

No existe un modelo oficial, pero el Banco de Espafia ha propuesto unos requisitos
basicos que se asemejan a la letra o al cheque.

Al ser formal, si no existen los requisitos necesarios, no serd vdlido. Estos son:
® Denominacién expresa de pagaré.
® Promesa pura y simple de pagar una cantidad determinada.

* La ley dice que «extender un pagaré no implica un reconocimiento de deudan.

s - . o Importante
* Indicacién del vencimiento. No es imprescindible. P

El pagaré cuyo vencimiento no
se indica se considera pagadero
* Nombre de la persona a quien tiene que hacerse el pago, es decir, beneficiario. a la vista. Al igual que la letra
puede ser a la vista, a fecha fijg,
a dias fecha, etcétera.

e Lugar de pago.

® Fecha y lugar en que se firma el pagaré (aqui solo es imprescindible la fecha).

* La firma del que emite el pagaré.

[—- Domicilio de pago —| Cadigo Cuenta Cliente (CCC)
Entidad I Oficina ' DC ] Numero de cuenta
1 San Cayetano de la Isla

4932 21867 1501632793

Banco San Cayetano de la Isla SA

9100 CAYETANO, 133
T 28500 MADRID

Actividades

11. 35Qué personas intervienen en un cheque?

12. 5Cémo se puede emitir un cheque? Explicalo.
13. sConoces algin cheque especial?

14. Enumera los requisitos formales de un pagaré.
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Sintesis

Compraventa

Cobro y pago

Pedido

El pedido es el encargo hecho por un cliente
a un proveedor para que esfe le proporcione
un producto o servicio deferminados, de unas
caracteristicas previamente establecidas, en un
plazo fijado y a un precio y en unas condicio-
nes convenidas

Albardn

El albarén es el documento que acompaiia la
entrega de la mercancia, y que indica las carac-
teristicas y la cantidad, los datos de la entrega,
y los nombres del comprador y del vendedor

Factura

La factura es un documento que acredita legal-
mente y justifica una prestacién de servicios o
una compraventa de mercancias

Recibo

El recibo es el documento mediante el cual la
persona que lo elabora y lo da reconoce haber
recibido una cantidad de dinero de la persona
que acepta el recibo

Letra de cambio

Titulo de crédito formal y completo, por medio
del cual una persona (librador) manda v ordena
a otra (librado) el pago de una cierta cantidad
de dinero, en lugar y fecha determinados, a la
orden del mandante o de un tercero (tomador),
quedando obligados solidariamente todos los
firmantes

Cheque

Titulo-valor por medio del cual una persona
(librador) manda u ordena a una entidad de
crédito (librado) el pago de una cierta cantidad
de dinero previamente situada en poder de
aquella, a la orden del mandante o de un ter-
cero (tomador), quedando obligados solidaria-
mente fodos los firmantes

Pagaré

Es un titulo-valor por el que una persona fisica,
que se denomina firmante, se obliga a pagar
a otra, que se denomina beneficiario, o a su
orden una determinada cantidad de dinero en
la fecha y lugar que se indican en el fitulo
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Test de repaso

. Los documentos relacionados con la compraventa son:
a) La némina, la factura y el albardn.
b) El pedido, la factura y la letra de cambio.
¢) El pedido, el albardn y la factura.

. El pedido puede hacerse:
a) De palabra.

b) Mediante impreso.
¢ Las dos son correctas.

3. El albarén:
a) Acredita que se ha realizado la entrega.
b) Acompaiia al pedido.
¢ Justifica el pago de la operacién.

4. Uno de los siguientes datos no es obligatorio que figure
en una factura completa:

a) Datos personales del vendedor.
b) Descripcién de la mercancia.
¢) Todos los anteriores deben figurar.

5. Los elementos personales en la letra de cambio son:
a) Endosatario, librador y tomador.
b) Librador, librado y tomador.
¢) Tomador, endosante y tenedor.

6. Cuando el vencimiento de una letra se cuenta desde la
fecha en que se acepta la letra, se trata de:

a) A fecha fija.
b) A dias vista.
¢) Ala vista.

7. Si la letra no se acepta o no se paga, se debe hacer:
a) Un endoso.

b) Un aval.
¢) Un protesto.

8. La aceptacién de la letra la debe hacer:
a) El avalista.

b) El vendedor.
¢) El comprador.

9. Los cheques se pueden emitir:
a) Nominativos y al portador.
b) Nominativos y a la orden.
¢) Las dos anteriores son correctas.

10. Un cheque al portador se paga:
a) A nombre de quien figure.

b) A quien lo presente al cobro.
¢) Al vendedor.

11. La base imponible en una factura es el resultado de:
a) Importe bruto més descuento.
b) Importe bruto menos descuento.

c) Importe bruto més el IVA.

12. Las facturas pueden ser:
a) Completas y simplificadas.
b) Cerradas y completas.
c) Cerradas y simplificadas.
13. ¢{Qué documentos estdn relacionados con el pago y el
cobro?
a) Factura y cheque.
b) Pedido y letra de cambio.
c) Recibo y letra de cambio.

14. El pedido lo elabora:
a) La empresa compradora.
b) La empresa vendedora.

c) Las dos anteriores son correctas.

15. ;Puede sustituir la factura al recibo?
a) No, cada documento tiene su funcién.
b) Si, si figura la palabra «pagada».
¢ Si, si figura la palabra «recibo» en ella.

16. El recibo es un documento que acredita:
a) La entrega de la mercancia.
b) La entrega del dinero.
c) Las dos anteriores son correctas.

17. El protesto de una letra de cambio es:
a) Un documento que firma el avalista.
b) Un documento de pago.
¢) Un acta notarial.

18. La persona que emite la letra se denomina:
a) Librador.
b) Librado.

c) Endosante.
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®

Cumplimentar la documentacién bésica de cardcter comer-
cial y contable (facturas, albaranes, notas de pedido, letras
de cambio, cheques y otros) para una pyme. Describir los
circuitos que dicha documentacién recorre en la empresaq,
asi como las caracteristicas de los mismos

1. Utilizando un ordenador, prepara un pedido. sQué pro-
grama has de utilizare sPor qué?

2. El dia 15 de octubre de 2012 la empresa Instalaciones
eléctricas MiguelES efectia un pedido a la empresa
Alcar SL de los siguientes materiales:

® 100 metros de cable, a un precio de 0,50 € el metro.
e 30 bombillas de 3V, a 0,10 € la unidad.
® 50 pilas de petaca de 0,90 € la unidad.

El pago se hard en efectivo al recibir la mercancia. Se
pacta un descuento del 3% vy se fija como fecha de
entrega el 23 de octubre de 2012.

Confecciona el pedido correspondiente segin el mo-
delo del libro, inventdndote aquellos datos que no se
especifican.

3. Completa la frase:

«El pedido es el encargo hecho por un .................. aun
.................................. para que este le proporcione un
producto o servicio determinado».

4. Teniendo como referencia el pedido realizado en el
ejercicio 2, redacta, de acuerdo al modelo del libro,
el albardn correspondiente, respetando los criterios de
orden y limpieza.

5. Completa la frase:

«La factura es un documento que .................... ».

6. Recopila diversas facturas que estén a tu alcance y
comprueba sus requisitos formales.

7. Con los datos de los ejercicios 2 y 4, elabora la factura
correspondiente, sabiendo que el IVA es del 18 %.

8. Confecciona un modelo de factura diferente al del
libro, sabiendo los requisitos que debe reunir. Puedes
utilizar algén programa informdtico adecuado (por
ejemplo, Excel).

9.la empresa Vendemds.com, con domicilio en la
plaza de las Escuelas, 3, 37185 de Salamanca, y
NIF B51340586-2, extiende un recibo con el n° 328 a
nombre de Almacenes Galén, por 625 € en concepto
de cancelacién de factura n.° 328 con fecha de 23 de
mayo de 2012.

Elabora el correspondiente recibo.

10. Reflexiona con tus compaieros sobre el porqué de la
importancia de que los documentos relacionados con
el cobro y con el pago se realicen de manera limpia y
ordenada.

11. Confecciona un modelo de recibo diferente al del libro,
sabiendo los requisitos que debe reunir. Puedes utilizar
algin programa informdtico adecuado (por ejemplo,
Excel).

12. Con los datos de la factura del ejercicio 7 elabora el
correspondiente recibo.

13. José César Muriumel, con domicilio en Burgos, c/Aca-
cias 12, compré un televisor de plasma a la empresa
Ecosa, con domicilio en Burgos, ¢/Santa Ana, 25, por
un importe de 1200 € el dia 24 de septiembre de
2012. Se fij6 como forma de pago el 50 % al contado
y el resto en una letra a 30 dias vista. La aceptacién se
realiza el mismo dia de la compra.

El domicilio de pago es la cuenta del comprador en
Caja Madrid n.° 2038 1345 08 1234567890, c¢/Pin-

zones 33 de Burgos.

Rellena la correspondiente letra.

14. Comenta con tus companeros de clase si cada empresa
puede elaborar su propio modelo de letra de cambio,
o si por el contrario tiene que acogerse a un modelo
oficial, unificado para todas las empresas.

15. Si el importe de una letra es de 9500 €, scudl seria el
timbre de la letra?

16. El dia 01/10/12 Carolina Garcia paga la compra de
un ordenador en la empresa Vendemds.com, por un
importe de 900 €, mediante un cheque nominativo por
esa cantidad.

Rellena el cheque segin un modelo inventado con los
datos necesarios.

Si una vez relleno, la sefiora Carolina Garcia lo cruza
con dos barras, 3qué significa esto y qué consecuen-
cias tiene?

17. Luis Poveda va al banco a cobrar un cheque por un
importe de 600 €, extendido por Carmen Sdanchez.

El banco le informa de que en la cuenta de Carmen
Sdanchez no hay mds que 318 €, por lo que no puede
hacer el pago al no haber fondos suficientes.

sPuede pedir Luis Poveda que, de momento, el banco
le entregue todo lo que hay en la cuenta, aunque sea
menos de lo que se debe?
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®

Describir los circuitos que dicha documentacién recorre en
la empresa, asi como las caracteristicas de los mismos

18. Explica cémo funciona habitualmente el proceso admi-
nistrativo en una empresa, desde el momento en que el
cliente hace el pedido.

19. ;Cudles son los elementos que deben figurar en un
pedido?

20. ;Qué es un albardn? 3Cudl es su funcidn?

21. Completa la siguiente frase:

«El albardn consta de varias copias y su destino
€S.iiieeiiea

22. Completa la frase:

«Los recibos son los documentos mediante los cua-
les .ooovveinin.. ».

23. 5Cudles son los requisitos que deben reunir los tiques
2
que sustituyen a las facturas, en su caso?

24, sDe qué dos partes principales consta un recibo? 3Para
qué sirven?

25. Comenta las caracteristicas principales de la letra de
cambio.

26. ;Qué es una letra de cambio? ;Cudndo se usa?
27. sQué datos ha de incluir una letra de cambio?

28. ;Qué personas pueden intervenir en una letra de cam-
bio?

29. Andliza las ventajas e inconvenientes de pagar o
cobrar mediante una letra de cambio.

30. Explica qué es el protesto de una letra de cambio.
31. 3Qué es el endoso?

32. Explica qué es el vencimiento de una letra. 3De qué
tipos puede ser? 3Cémo se escribe cada tipo?

33. ;Qué personas intervienen en el funcionamiento de un
cheque?

34. ;Cémo se puede emitir un cheque?

35. ;Cudl es la diferencia entre un cheque nominativo y
otro al portador? 3Qué ventajas tiene la utilizacién de
uno u ofro¢

36. Explica con tus palabras los tipos de cheques especia-
les que conozcas.

37.Si en un nimero de cuenta aparecen 20 digitos,
ssabrias explicar qué significan?

38. Explica con tus palabras lo que entiendes por un
pagaré.

39. 5Cémo se llaman las personas que intervienen en un
pagaré?

40. Comenta los requisitos formales de un pagaré.

41. ;Qué informacién debe figurar obligatoriamente en
una factura?

42. ;Qué debe hacerse si el librado no paga la letra a su
vencimiento?

43. 5Qué tipo de informacién figura en el reverso de una
letra de cambio?

44. Un cliente tuyo te va a pagar una suma importante de
dinero a través de un cheque. Comenta con tus compa-
fieros y argumenta qué tipo de cheque te parece més
seguro en este caso.

45. Elabora un esquema con el recorrido que realiza un
albardn.

46. ;Cudl es la diferencia entre un albaran valorado y otro
sin valorare

47. 5Cudles son las funciones principales de una letra de
cambio?

48. ;Cémo puede hacerse un pedido?
49. Explica qué es una factura simplificada.

50. Comenta con tus compaiieros las ventajas que presenta
el pago aplazado.

51. ;Puede una factura cumplir la funcién de recibo?
5Cudndo?

52. 5Qué entiendes por descuento de una letra de cambio?
53. 5Qué es un cheque cruzado?

54. ;A qué nos referimos cuando hablamos de letra finan-
ciera?

55. 5Qué es un crédito de aceptacién?
56. ;Qué es un titulo valor?

57. Analiza con tus compafieros la importancia que tiene
exigir factura en todas las adquisiciones de bienes o
servicios.
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9 Qué documentos tengo que utilizar

Plan de empresa

Hasta ahora, en unidades anteriores, hemos analizado la
idea de negocio y decidido sobre su viabilidad; hemos
establecido el producto o servicio que vamos a ofrecer,
con sus caracteristicas técnicas, o las necesidades que pre-
tende cubrir, si se trata de un servicio; hemos estudiado el
mercado con el fin de recabar toda la informacién nece-
saria para el establecimiento de estrategias; hemos decidi-
do qué forma juridica va a tener nuestro negocio; hemos
descrito y enumerado todos los tramites administrativos de
constitucién y puesta en marcha de nuestro negocio y he-
mos analizado los impuestos a los que estaria sujeta en
funcién de la forma juridica elegida.

Una vez en funcionamiento, es preciso conocer cudles son los
procesos administrativos que tienen lugar dentro de la empre-
sa 'y qué documentos son los mds utilizados en los mismos.

Los procesos administrativos en la empresa suponen un
cierto nivel de papeleo que debe realizarse de la manera
més clara posible, ya que en ellos pueden intervenir varias
personas que deben tener la informacién precisa.

Debemos conocer tanto los documentos relacionados con
la compraventa como los relacionados con el pago.

Para ello, siguiendo las indicaciones de tu profesor, anali-
zad en equipo cudles serian los documentos correctos para
desarrollar de manera adecuada el proceso comercial en
el negocio que tenéis planteado.

Con este fin podéis completar los siguientes pasos:

1. Responded a estas preguntas y reflexionad sobre las
respuestas.

a) :Qué tipo de documentos necesitamos para la
correcta gestién de los procesos administrativos en
nuestra empresa?

b) sDénde los podemos conseguir?, o slos debemos ela-
borar nosotros mismos en funcién de nuestras nece-

sidades®

c) :D6nde se encuentran los organismos oficiales de
nuestra localidad que nos pueden asesorar?

d) sVamos a poder llevar adecuadamente la documen-
tacién administrativa de la empresa o se lo vamos
a tener que encargar a un especialista ajeno al
negocio?

e) Si lo llevamos de manera particular, scudnto tiempo
de dedicacién vamos a necesitare

f) Silo encargamos a un especialista, snos va a costar
mucho dinero?

2. Teniendo en cuenta esas reflexiones iniciales, llevad a
cabo las siguientes actividades.

a) Elaborad, tras la discusién y debate en tu grupo, una
primera propuesta para establecer el formato que
van a tener algunos de vuestros documentos adminis-
trativos: pedido, albardn, factura y recibo.

b) Analizad y haced un esquema con los aspectos
positivos y negativos de encargar la gestién a algin
especialista o de hacerla personalmente.

c) Reflexionad sobre los lugares a los que debes acudir
para conseguir la documentacién normalizada (letra
e cambio, cheque y pagaré).
de cambio, cheque y pag

d) Poned en comin con el resto de grupos de clase la
decisién del vuestro, y sometedla a la opinién del
resto de compafieros.

También debéis recabar la opinién critica de vuestro
profesor al respecto.

3. Después de realizar las actividades propuestas, utilizad
los modelos adecuados de todos los documentos relacio-
nados con los procesos administrativos en la empresa,
que encontraréis en el Centro de Ensefianza Online.

"
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Anexo

Plan de empresa:
tres supuestos prdcticos

ste anexo se desarrollan tres supuestos prdcticos: tres planes de empresa de
ores y formas juridicas de constitucién diferentes. Habrés ido viendo que en
a unidad y en funcién del tema tratado se han ido incluyendo casos prdcticos
acionados con estas empresas, que ahora te presentamos desarrollados en su
otalidad:

Instalaciones Eléctricas MiguelES. Es un empresario individual que va a desarro-
llar su actividad, como su nombre indica, en el sector de instalaciones eléctricas.

2. Vendemds.com. Esta empresa, que desarrolla su actividad dentro de las nuevas
tecnologias: disefio, confeccién y mantenimiento de pdginas web, estd formada
por dos personas que forman una Comunidad de Bienes.

3. Autos Marsén SL sus promotores se constituyen como Sociedad Limitada y la
actividad que van a ejercer es la reparacién de automéyviles.

Ademds, en los mdrgenes de este anexo podrds encontrar consejos y cosideracio-
nes diversas que te serdn tiles para ir dando forma a tu plan de empresa.
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Anexo Plan de empresa: tres supuestos précticos

.
[
O

Miguel Estévez

25 anos

@® l.Instalaciones Eléctricas MiguelES

1.1. Presentacion

En los Gltimos afios, el sector que engloba a las empresas de instalaciones eléctricas ha
crecido a buen ritmo gracias, principalmente, a la favorable evolucién del mercado de
la construccién y al desarrollo de los nuevos sistemas de telecomunicaciones.

Este sector ofrece una oportunidad de mercado, lo que, afiadido al conocimiento del
sector del promotor, por su formacién profesional y el trabajo en una empresa familiar,
le ha llevado a considerar oportuno lanzarse a la aventura empresarial, creando su
propia empresa.

O A. Datos del promotor

¢ Formacién académica
Formacion Profesional de Grado Superior de Electricidad.

e Formacién complementaria
Curso de gestidn empresarial; diversos cursos de informatica;
curso de prevencién de riesgos laborales.

e Experiencia laboral
Al finalizar sus estudios realizdé las practicas en una empresa del sector
y posteriormente trabajé durante tres afios en una empresa familiar de
instalaciones eléctricas.

O  B. Datos de la empresa

La empresa estard ubicada en la ciudad donde vive. Es una localidad de 30000 habi-
tantes.

En un principio ha pensado iniciar la actividad como empresario individual, y cuando
la empresa vaya creciendo, cambiar a una forma juridica de responsabilidad limitada.

Para calcular los beneficios, de cara al IRPF, opta por la Estimacién Directa Simplificada.

El nombre que ha pensado para su empresa es Instalaciones Eléctricas MiguelES.
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1.2. Descripcién del producto o servicio

El negocio consiste en la creacién de una empresa dedicada al montaje de todo tipo de
instalaciones eléctricas para naves industriales, bloques de viviendas, locales comercia-
les, y otros edificios como ayuntamientos, polideportivos, etcétera.

Ademés de las instalaciones nuevas, se pretende completar el negocio ofreciendo a los
clientes un buen servicio de mantenimiento y reparacién de los sistemas instalados.

Ha contactado con distintas empresas de seguros para atender las urgencias de los
asegurados en servicios eléctricos.

1.3. Estudio del mercado

O A. Andlisis externo
* Macroentorno

La situacién econédmica actual estd en un momento en el que se aprecia una recesién
del sector de la construccién. Esta situacién afectard en gran medida a la actividad;
no obstante, considera que su empresa, al ir orientada a las instalaciones eléctricas en
naves industriales, a trabajos para los ayuntamientos, a mantenimiento de instalaciones
de particulares, y a contratos de asistencia para empresas de seguros, se verd afectada
muy levemente por el descenso de la construccién de viviendas.

Por ofra parte, la mayoria de las empresas del sector se concentran en grandes ciuda-
des, donde la actividad constructiva es mayor. El hecho de instalarse en un municipio no
muy grande, en el que solo hay otras dos empresas, le favorece.

* Microentorno

Los clientes a los que van dirigidos estos servicios son instituciones puiblicas, empresas
constructoras, empresas de seguros y clientes particulares, y su actividad se centra en el
montaje de instalaciones y reparaciones eléctricas en viviendas y naves industriales, en
la implantacién de sistemas eléctricos en oficinas y comercios, alumbrado piblico, etc.
Se espera que el nivel de fidelizacién de la clientela sea alto.

Las férmulas utilizadas para la captacién de clientes son el boca a boca y la relacién
comercial directa con las empresas y con constructores, arquitectos e ingenieros, aunque
también se ha pensado hacer publicidad mediante anuncios en los periédicos de mayor
venta en la comarca, en guias de servicios, etcétera.

La competencia en la zona donde se ubicard es escasa. En la localidad solo hay dos
empresas del ramo, que no pueden atender toda la demanda existente. Ninguna de
ellas atiende las necesidades de las empresas de seguros de hogar.

Se ha hecho el siguiente célculo en cuanto a la clientela potencial para el primer afio de
existencia de la empresa:

® Se ha confactado con cinco aseguradoras de riesgos de hogar, calculando una me-
dia de cuatro servicios semanales por cada una de ellas, y se ha determinado que la
media del coste por servicio es de 40 €, incluidos los desplazamientos.

® En funcién del estudio de la demanda de la zona y de diversos contactos con cons-
tructores, se calcula que se pueden subcontratar servicios de instalaciones en vivien-
das nuevas que supondrian una media de doce dias por mes para dos personas.

® Se ha estudiado la necesidad de mantenimiento de instalaciones municipales y po-
driamos hacernos con el mantenimiento de dos polideportivos, un centro escolar y
dos ayuntamientos.
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Q Importante

El estudio del mercado debe
cubrir dos objetivos: por una
parte, demostrard la viabilidad
del proyecto y, por otra, propor-
cionard la informacién necesa-
ria para el establecimiento de
estrategias.

En primer lugar se describird el
entorno que puede afectar a la
actuacién de la empresa:

e Tecnoldgico.

® Demogrdfico.

® Legal y politico.
e Econdmico.

e Sociocultural.

* Medioambiental.

Conocido el entorno en el que
vamos a actuar, se indicardn las
posibles amenazas del sector,
asi como las oportunidades que
ofrece.

Es necesario delimitar el mer-
cado en el que va a actuar la
empresa, asi como las personas
que usardn su producto o servi-
cio. Si fuera posible se especifi-
caré la cifra de ventas globales
del mercado y el nimero de
clientes potenciales que puedan
consumir el producto o servicio
ofertado y, en funcién de esto, el
volumen de ventas que podria-
mos lograr.
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Claves y consejos —

A la hora de andlizar la compe-

tencia deberemos:

® Analizar y describir sus pro-
ductos o servicios.

® Destacar sus puntos fuertes y
débiles, y compararlos con los
de nuestra empresa.

® Conocer el nimero de empre-
sas que estdn en el mercado al
que queremos acceder, la cifra
de ventas de cada una de ellas
(este dato se puede obtener en
el Registro Mercantil o a través
de alguna agencia de informes
comerciales) y la participacién
de las mismas en ese mercado.

Recuerda

Referente al andlisis de las debi-
lidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades, encontrards
la informacién necesaria en la

Unidad 2.

® Se ha contactado con ingenieros, arquitectos y demds profesionales del ramo de la
construccién, llegando a la conclusién de que se puede realizar una pequefa obra
de instalaciones eléctricas por mes en el entorno, de pequenas industrias, comercios,
bares, etcétera.

¢ El otro sector, aunque de menor cuantia, no es menos importante, por la desatencién
que sufre en la actualidad: son los clientes particulares, las pequefias reparaciones en
viviendas y el mantenimiento de las comunidades de vecinos. Es intencién del promo-
tor hacerse con este sector del mercado con una politica de empresa tendente a dar
una atencién inmediata y de precios pactados.

En cuanto a la competencia, como venimos diciendo, son solamente dos empresas las
que estan implantadas en la zona. Una de ellas de gran tamaiio, que tal vez por eso no
supone una amenaza para la empresa, puesto que se dedica a grandes obras de cons-
truccién. Su sector de mercado es muy diferente a aquel al que se dirigird el negocio.
La ofra empresa si supone una amenaza, puesto que se ocupa de un sector de instala-
ciones de menor envergadura, del orden de la idea de negocio, si bien no atiende las
urgencias de seguros del hogar ni el mantenimiento.

O B. Andlisis interno

El promotor cuenta con la preparacién técnica suficiente para afrontar la actividad
empresarial que se ha propuesto, tanto por su formacién profesional en el ramo de la
electricidad como por su experiencia profesional en empresas del sector. Asimismo,
se ha preocupado de formarse en temas directamente relacionados con la gestién de
empresas y la prevencién de riesgos laborales. El promotor posee una gran capacidad
de trabajo y de organizacién, asi como una gran facilidad ante las relaciones publicas,
aspecto importante para la captacién de clientes.

O C. Andlisis DAFO

e

Interno

Debilidades
Ser nuevo en el mercado.
Las necesidades financieras.

Amenazas
El descenso de la construccion.
Problemas de los bancos para conce-
der préstamos.

Fortalezas
Preparacion técnica.

Preparacion de gestion de empresa.
Capacidad de trabajo
y de organizacion.
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Oportunidades
Pocas empresas en el sector.
Demanda desatendida.
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1.4. Plan de marketing

O A. Producto o servicio

El servicio que se ofrece es un trabajo técnico y profesional, realizado por especialistas
con experiencia en la actividad: instalaciones eléctricas nuevas y mantenimiento de
instalaciones realizadas con anterioridad. Otro servicio que se ofrece es el de atender
urgencias de seguros del hogar.

O  B. El precio
Se establece un precio medio por trabajo de una hora aproximada, para los servicios
de seguros del hogar, de 40 €, incluido el desplazamiento.

Las subcontratas de obras se negociardn con cada constructor. La media precio/hora de
estos trabajos es de 15 €, para el oficial, y 10 € para el ayudante.

Los precios de mercado para el mantenimiento de las instalaciones deportivas es de
100 € al mes, y del centro escolar y los ayuntamientos, de 150 € por edificio (en estos
casos la dedicacién es esporddica, segin surja la necesidad).

El coste medio de una pequefia instalacién eléctrica puede suponer, segin las informa-
ciones recibidas de los facultativos, sobre 3000 €.

El precio que se establece para los particulares es de 30 € la hora de servicio y una
cuantia de 25 € de desplazamiento si es en la ciudad; si hay que desplazarse fuera, el
precio por kilémetro seria de 0,25 €.

O C. La comunicacién

Se realizard una publicidad inicial en prensa comarcal para llegar a los potenciales
clientes particulares, y se visitard personalmente a constructores, ayuntamientos, gesto-
res de comunidades de vecinos, arquitectos, ingenieros y demés profesionales y faculta-
tivos del ramo que trabajen por la zona para ofrecerles nuestros servicios. Y a lo largo
del afio se mantendré una publicidad cuyo coste serd de 400 €/mes o 4800 €/afio.

1.5. Plan de produccién

Inicialmente se presuponen los siguientes servicios mensuales:
® Facturacién a aseguradoras: 5 empresas - 16 servicios/mes - 40 € servicio: 3200 €.
® Facturacién por mantenimiento de instalaciones: 650 €:
— 2 instalaciones deportivas a 100 €: 200 €.
— 1 centro escolar: 150 €.
— 2 ayuntamientos a 150 €: 300 €.
* Pequefias obras de instalacién: 1 - 3000 €: 3000 €.

® Subcontratas de obras: 12 dias al mes - 8 horas/dia - 25 € (15 €/hora oficial y

10 €/hora ayudante): 2400 €.
e Servicios a clientes particulares: 40 horas mensuales a 30 €/hora: 1200 €.

En funcién de estas previsiones, los ingresos por servicios prestados durante un mes se

estiman en 10450 €/mes o 125400 €/ano.

El coste estimado de material para estas instalaciones se calcula que ascenderia a
2200 €/mes o 26400 €/afio. En los casos de subcontrata de obra, el material lo apor-
ta la empresa constructora.

Se ha calculado que los gastos de desplazamiento supondrian 800 €/mes o 9 600 €/afo.
El material para las instalaciones se compra en funcién de lo que se necesite, por lo que
nunca tenemos material almacenado.
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La informacién necesaria para
realizar el plan de marketing la
encontrards en la Unidad 3.

Q

El plan de produccién es de gran
importancia para el célculo de
costes y precios. Para ello ten-
dremos en cuenta los siguientes
conceptos:

e Especificaremos, en unidades,
el plan de produccién previsto.

e Indicaremos nuestra capaci-
dad productiva.

e Tendremos en cuenta las ca-
racteristicas de la mano de
obra necesaria.

® Calcularemos el coste del pro-
ducto o servicio.

e Calcularemos el precio de ven-
ta: determinar la estrategia de
precios que se considere mds
interesante para la empresa
(en funcién de los costes, de la
competencia o de los consumi-
dores).
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9 Importante —

En el apartado de organizacién
y recursos humanos hay que
hacer referencia a las necesida-
des de personal para la realiza-
cién del proyecto. Se trata de
organizar a los participantes en
el proyecto teniendo en cuenta
las funciones que van a cumplir,
que vendrdn determinadas por
los objetivos que hay que alcan-
zar en funcién del esquema
organizativo de la empresa y
sus dependencias jerdrquicas
y funcionales.

En cuanto a la politica de perso-
nal, es conveniente determinar
la plantilla actual y la evolucién
a medio plazo, asi como los
sueldos y la forma de repartir
beneficios.

218

1.6. Infraestructuras
O A. Locales

La empresa estard ubicada en el poligono industrial del municipio.

Por las caracteristicas de la actividad, los trabajos se realizan en obras, por lo que se
ha alquilado una pequefia nave para almacenamiento de materiales, maquinaria y una
oficina. El coste de alquiler mensual asciende a 550 € o 6600 €/afio. Hemos tenido
que realizar una serie de instalaciones para adaptar la nave a nuestras necesidades,
por lo que pagamos 6000 €.

O  B. Maquinaria, mobiliario y herramientas
Se ha comprado la maquinaria y las herramientas necesarias para el inicio de la activi-
dad por un importe de 6800 €.

Se ha adquirido el mobiliario necesario para la oficina por un valor de 1600 €, asi
como los equipos informdticos, cuyo valor ha supuesto 1200 €.

O C. Elementos de transporte

Se ha adquirido un pequefio vehiculo para resolver el problema de los traslados de
personal y herramientas. El coste del mismo ha sido 8 100 €.

1.7. Organizacién y recursos humanos

Inicialmente se contard con dos puestos de trabajo:

e El emprendedor, que se ocupard de la organizacién del trabajo y de la ejecucién del
mismo, de la direccién de la empresa, y de contactar con clientes.

® Se contratard a un trabajador con formacién y experiencia en instalaciones eléctri-
cas. Se valorard su capacidad emprendedora y de trabajo en equipo. Inicialmente se
le hard un contrato temporal por é meses para comprobar su adaptacién al puesto
de trabajo y posteriormente se le hard un contrato indefinido.

Los costes salariales del primer afio serian:

Salario mensual  Seguridad Social mensual ~ Total primer afo
Promotor 1000 (-14) 234 (12) 16808
Trabajador contratado 1000 (-14) 350 (-12) 18200
Costes salariales totales primer afio 35008

1.8. Plan econémico-financiero

O A. Plan de inversiones y gastos iniciales

Inversiones iniciales

Concepto €
Instalaciones (acondicionamiento nave) 6000
Elementos de transporte 8100
Maquinaria, herramientas y utillaje 6800
Mobiliario 1600
Equipos informdticos 1200
Total 23700
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Concepto €
Gastos de constitucion 450
Gastos de primer establecimiento 1000
Total 1450

Concepto €

Stock minimo de existencias iniciales En este caso no se precisan

Reserva de dinero en efectivo para gastos de los primeros meses 5000

O B. Plan de financiacién

El promotor cuenta con unos ahorros de los que dis-
pondré durante la puesta en marcha de la empresa.

No‘obstonte, serd necesario pedir un préstamo ban-  Recursos propios 8150
cario para hacer frente a las inversiones iniciales.
- ., - _ Préstamo bancario 16000
Se ha solicitado una subvencién para financiar in-
versiones (concretamente la maquinaria) que supone Subvencién 6000
6000 €. Estamos seguros de cumplir todos los requi-
sitos exigid tant d i Total ERlEs
gidos y, por tanto, seguros de su concesién.

e Amortizacién del préstamo

Se ha pedido un préstamo bancario a 5 afos de 16000 €, que nos conceden al 7%
de interés anual a tipo fijo. Se prevé que el pago de los intereses y la amortizacién se
realicen cada afo en el mes de diciembre.

1120 2783 2783 13217
2 925 2977 5760 10240
3 716 3185 8945 7055
4 493 3408 12353 3647
5 255 3647 16000 0

¢ Amortizacién del inmovilizado

La empresa pretende amortizar las inversiones en bienes de capital lo antes posible. El
cdlculo que se ha hecho de las amortizaciones es el siguiente:

Instalaciones 6000 10%

Vehiculo 8100 16% 1296

Méquinas y herramientas 6800 12% 816

Mobiliario 1600 10% 160

Equipos informéticos 1200 26% 312
Total 3184
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Importante —
El plan econémico-financiero
concentrard toda la informacién
obtenida en todos los demds
apartados del plan de empresa,
de modo que a través de él
podamos obtener la siguiente
informacion:
® Los fondos que vamos a necesi-
tar para desarrollar el proyec-
to, es decir, la inversién inicial
que fendremos que efectuar
més todos los recursos finan-
cieros que necesitaremos para
acometer la actividad.

® Podremos determinar la estruc-
tura financiera de la empresa,
es decir, los recursos propios y
ajenos de la misma.

® Podremos asimismo calcular
la rentabilidad de los recursos
invertidos.

Importante

Para el cdlculo de la amortizacién
se recurre a las tablas de amor-
tizacién para Estimacién Directa
Simplificada y nos acogemos al
coeficiente lineal méximo.
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O C. Previsién de tesoreria

Q Claves y consejos —
Se han coledado los enradas || Previion de fesoreria

de dinero trimestre a trimestre, e 1.er 2° 3. 4°
) . . . . . Total
igualmente calculamos las sali- trimestre | frimestre | frimestre | trimestre
das de dinero. De la diferencia
. Cobros
entre ambos vemos si nos sobra
dinero o, por el contrario, nos Aportacién empresario 8150 8150
falta en un trimestre determi-
nqdo, En este caso deberemos Troboios realizados 31350 31350 31350 31350 125400
tener previsto de dénde lo pen- ,
samos obtener. Préstamos 16000 16000
S ~" " Subvenciones 6000 6000
Total cobros 55500 37350 31350 31350 155550
Pagos
Proveedores 6000 8400 4500 7500 26400
Sueldos y salarios 6000 8000 6000 8000 28000
Seguridad Social 1752 1752 1752 1752 7008
Impuestos y tasas 350 350
Publicidad 1200 1200 1200 1200 4800
Alquileres 1650 1650 1650 1650 6600
Gastos de desplazamiento 2400 2400 2400 2400 9600
Suministros (luz, agua, teléfono) 420 420 420 420 1680
Servicios exteriores (gestoria) 300 300 300 300 1200
Primas de seguros 114 112 12 112 450
Inversiones 23700 23700
Intereses de préstamos 280 280 280 280 1120
Devolucién de préstamos 698 695 695 695 2783
Gastos para crear empresa 1450 1450
Total pagos 45964 25209 19309 24659 115141
Diferencia cobros-pagos 9536 12141 12041 6691 40409
Saldo banco cuenta corriente 9536 21677 33718 40409

Con las entradas de dinero ha sido suficiente para hacer frente a las salidas,
y a final de afio un queda saldo en la cuenta corriente de 40409 €

O D. Otros gastos anuales:

Se estima que a lo largo del afio se producirdn también los siguientes gastos:
e Tributos (tasas, contribuciones especiales, efc.): 350 €.

e Suministros (luz, agua, teléfono, Internet, etc.): 1680 €.

e Servicios externos (gestoria): 1200 €.

¢ Seguros: 450 €.

www.FreeLibros.me
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O  E. Cuenta de resultados previsional

Ingresos de explotacién Gastos de explotacion

Ingresos por trabajos prestados 125400 Compras de materiales 26400

Subvenciones a fondo perdido 720 Gastos de personal 35008

Tributos 350

Publicidad 4800

Gastos de alquileres 6600

Gastos de desplazamiento 9600

Suministros 1680

Servicios externos (gestoria) 1200

Seguros 450

Amortizaciones 3184

Gastos para crear empresa 1450

Total ingresos de explotacién 126120 Total gastos de explotacién 90722
~ ingresosfinancess  Gastosfinancierss

Ingresos financieros ‘ 0 ‘ Intereses préstamo ‘ 1120

Total ingresos financieros 0 Total gastos financieros 1120

Resultados de explotacion =~ 35398
Resultados financieros = -1120
Resultados antes de impuestos = 34278

En cuanto a los resultados previstos, consideramos que son muy positivos, dado que los
beneficios previstos para el primer afio ascienden a 34278 €, lo que supone un 27,33 %
sobre las ventas.

O F. Balance findl

Patrimonio neto 13430
Capital 8150
Subvencién 5280
Pérdidas y ganancias 34278
Activo no corriente 20516  Pasivo no corriente 13217
Inmovilizado intangible Préstamo bancario 13217
Inversiones en bienes de capital 23700
Amortizacién -3184
Activo corriente 40409 Pasivo corriente 0
Banco c/c 40409
ool 60925 Tol 26647
Conclusion:

La situacién patrimonial de la empresa es la siguiente: el activo es superior al pasivo, lo
que implica ganancias; presenta ademds una buena liquidez, lo que significa que estd
lejos de la suspensién de pagos; su solvencia es envidiable, por lo que no se prevé riesgo
de quiebra; la relacién entre fondos propios y deudas es del 78 % contra el 22 %: muy
buena, por lo que, si lo necesitara, podria endeudarse mds; vy, por fin, la relacién entre
las deudas a corto plazo y a largo plazo es muy favorable: del 100% contra el 0%.
En conclusién, puede decirse que MiguelES tiene una situacién patrimonial muy buena.

www.FreeLibros.me

9 Importante

la cuenta de resultados previ-
sional se elabora a partir de
los datos econdmicos anteriores,
con el fin de hacer una estima-
cién de los beneficios o pérdi-
das probables.

De la misma forma que se ha
hecho para el primer afio, se
podria hacer para los dos afios
siguientes; bastaria con calcular
qué incremento sufririan los ingre-
sos y los gastos (por ejemplo, la
inflacién prevista para esos afios)
y aplicarlo a la tabla anterior.

A la hora de calcular los resulta-
dos para los dos préximos afios,
téngase en cuenta que los «gas-
tos para crear la empresax, asi
como los «gastos de comienzo
de actividad», no se producirdn,
pues solo se llevan a cabo el
primer ano.

Claves y consejos

Tratamiento de la subvencién no
reintegrable

Aparecerd en la cuenta de resul-
tados o de pérdidas y ganancias
como ingreso, en una cuantia
igual a la resultante de aplicar
sobre la subvencién el coeficien-
te de amortizacién que se apli-
que al activo subvencionado.

Y en el balance aparecerd en
el patrimonio neto en cuantia
igual a la subvencién menos lo
declarado como ingreso. Esto se
realizaré todos los afos hasta
que su importe se extinga.

%

Recuerda

El balance final representa
la situacién patrimonial de la
empresa, esto es, si es solvente,
si tiene liquidez, si estamos muy
endeudados y si la proporcidn
de deudas a corto y largo plazo
es la correcta.

Podrds encontrar en la Unidad 5
las explicaciones necesarias
para interpretar el andlisis patri-
monial de la empresa.

N %

y
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www.insht.es

En esta pdgina podrds encon-
trar las guias elaboradas por el
INSHT.

&

En la Unidad 7 tienes la infor-
macién necesaria sobre los trd-
mites de constitucién e inicio de
actividad.

En la web de la Ventanilla Unica
Empresarial (www.ventanillaem-
presarial.org) podrds obtener in-
formacién sobre este tema.

1.9. Seguridad y salud laboral

El emprendedor ha recibido formacién especifica en este tema, por lo que decide ocu-
parse personalmente de la elaboracién del plan de seguridad e higiene.

Para ello utiliza las guias para la accién preventiva que ha elaborado el Instituto de Se-
guridad e Higiene en el Trabajo, con la intencién de que los empresarios, por si mismos,
puedan abordar la tarea de evaluar sus riesgos y asumir, a continuacién, las acciones
preventivas oportunas.

1.10. Valoracién final
Como resultado del estudio que hemos hecho del mercado y de nuestras posibilidades,
tanto técnica como econémicamente, concluimos que:

* Nuestra empresa tiene un hueco en el mercado, puesto que las dos empresas existen-
tes en la zona son insuficientes para cubrir la demanda de estos servicios.

® El promotor cuenta con la formacién y la experiencia necesarias para llevar a cabo
la empresa.

* Puede contar con recursos financieros suficientes para hacer frente a las necesidades
econémicas.

* Tanto del plan de tesoreria como de la cuenta de resultados previsional se desprende
que la empresa puede ser viable econémica y financieramente.

® Y, sobre todo, el emprendedor estd en disposicién de afrontar la tarea empresarial
con ilusién y determinacién.

1.11. Tramites de inicio de actividad

Teniendo en cuenta que el emprendedor ha decidido iniciar la actividad como empre-
sario individual, los trdmites que hay que realizar para poner en marcha la empresa son
los siguientes:

C Alta en el censo de obligados tributarios )

@\Ita en el Impuesto sobre Actividades Econémicag

( Diligenciar los libros contables )

Gnscripcién de la empresa en la Seguridad SocioD

C Alta en auténomos )

C Alta de los trabajadores )

( Adquisicién y sellado del libro de visitas )

( Licencia de obras )
C Licencia de apertura )
( Comunicacién de apertura )

www.FreeLibros.me
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'.com

Juan Hernandez

27 anos

® 2.Vendemds.com

2.1. Presentacion

Segun estudios del sector, se estima que un 70% de las empresas espafiolas estardn co-
nectadas a Internet en el plazo de tres afos. En funcién de este dato, los promotores del
proyecto empresarial consideran que el sector ofrece una gran oportunidad de negocio,
ya que la implantacién de las nuevas tecnologias impulsa a las empresas a aumentar la
demanda de productos de software a medida, para gestionar los contenidos de su web
en Internet de una manera eficaz.

O A. Datos de los promotores

¢ Formacién académica

Técnico Superior en Informética.
¢ Formacién complementaria
Ha realizado diversos cursos relacionados con disefio web y multimedia, un 3

curso de marketing en la web, y un curso de gestidén de empresas.

e Experiencia profesional .
Ha trabajado cuatro afos como técnico informatico en una empresa
suministradora de productos de software a medida para empresas.

Maria Dominguez
26 anos
e Formacién académica
Técnico Superior en Imagen.

Formacién complementaria
Varios cursos de disefio gréafico y publicitario.

Experiencia profesional
Disefadora grafica durante tres anos y publicista durante dos.

www.FreeLibros.me
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Al describir la idea se debe sefia-
lar cémo ha surgido: si se trata de
una idea nueva o proviene de la
observacién de alguna otra, o del
descubrimiento de alguna opor-
tunidad en el mercado; si se ha
dado algin paso hacia la conse-
cucién del objetivo; los principales
problemas que se han planteado
y si se ha conseguido, o se espera
conseguir, alguna ayuda.

Al describir el objetivo se tratard
de explicar cudles son las metas
que se prefenden alcanzar, el
tamafo de nuestra empresa y
las perspectivas para los proxi-
mos anos.

Referente a la descripcién del pro-
ducto o servicio, podrds encontrar
informacién en el tercer supuesto
prdctico: «Autos Marsdn Sl».

O  B. Datos de la empresa

La idea del negocio se centra en la creacién de una empresa dedicada al desarrollo de
software a medida para la gestién de contenidos en portales de Internet.

En este tipo de empresas no es determinante la ubicacién del negocio, pero si es con-
veniente que se establezcan en ciudades con un volumen importante de empresas. Por
este motivo, unido al conocimiento de la zona, es por lo que se ha elegido como lugar
de ubicacién la ciudad de Valencia. En principio, la idea es contactar con empresas
del sector de la comunidad e ir ampliando el radio de actuacién, ya que este tipo de
negocios permite trabajar facilmente con cualquier empresa independientemente de su
localizacién.

Inicialmente se ha pensado comenzar la actividad como Comunidad de Bienes.

El nombre pensado para la empresa es Vendemés.com.

2.2. Descripcién del producto o servicio

El servicio ofrecido consiste en el disefio, configuracién y mantenimiento de pdginas
web, desde el disefio y maquetacién de contenidos, a la inclusidn en el espacio virtual
de los mismos, contratacién de dominios para el alojamiento de las péginas, asi como
el mantenimiento y actualizacién de estas.

2.3. Estudio del mercado

O A. Andlisis externo

* Macroentorno

El disefio de software para la gestién de contenidos en Internet es todavia una activi-
dad emergente en Espaiia, por lo que no es posible establecer datos oficiales sobre el
volumen de negocio que puede generar este segmento dentro del sector de servicios
informdticos.

En nuestro pais opera actualmente un nimero reducido de empresas con un alto
grado de especializacién en esta actividad. Estas compaiias coexisten dentro del
mercado con multinacionales que prestan una amplia gama de servicios informdticos.
Cerca de un 57 % del sector estd formado por grandes firmas, mientras que un 43 %
corresponde a pequefias y medianas empresas. Al igual que ocurre en otras éreas del
sector informdtico, las compafiias se concentran principalmente en las ciudades de
Madrid y Barcelona.

El desarrollo de nuevas tecnologias experimentado en los Gltimos afios en el dmbito
de los servicios telemdticos, unido a la creciente necesidad de las empresas de contar
con una sélida presencia en Internet, ha reforzado el crecimiento de este sector, que
cuenta con unas buenas perspectivas de futuro.

¢ Microentorno

Aunque los clientes potenciales de estos servicios son un amplio nimero de empresas
procedentes de diversos sectores, se puede establecer una clasificacién segin el tipo
de producto que solicitan. El segmento més amplio de clientes se encuentra en aque-
llas empresas cuyo equipamiento hardware es de tipo medio y necesitan disponer de
aplicaciones software integradas listas para ser utilizadas.

www.FreeLibros.me
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Otro grupo de clientes a los que se dirigen estos productos estd constituido por grandes
firmas con personal informdtico propio, que suelen demandar herramientas para inte-
grarlas dentro de sus propios desarrollos. Un tercer segmento importante de clientes se
encuentra en los proveedores de servicios afadidos y consultoras en tecnologias de la
informacién, que subcontratan este tipo de servicios.

Entre las férmulas mds utilizadas por estas empresas para darse a conocer se encuen-
tran la asistencia a congresos y seminarios, la insercién de anuncios en periddicos y
revistas especializadas, y el disefio de pdginas web propias.

Vendemds.com pretende hacerse con una importante cartera de clientes pertenecientes
a pequenas y medianas empresas que quieren comercializar sus productos a través de
la red y precisan de servicios externos para la elaboracién de las herramientas necesa-
rias, asi como el mantenimiento de sus pdginas.

Se ha hecho un sondeo previo a la toma de la decisién de seguir con la empresa ade-
lante para determinar el nimero de empresas que estarian interesadas en recibir nues-
tros servicios. Inicialmente la acogida ha sido buena y se calcula que en el primer afio
podemos captar un nimero de clientes superior a sesenta empresas.

En cuanto a la competencia en la zona donde se ubicard Vendemés.com, no es grande,
si bien, como deciamos antes, la ubicacién no es un elemento determinante.

O B. Andlisis interno

Los promotores cuentan con la preparacién técnica suficiente para afrontar la actividad
empresarial que se han propuesto, tanto por su formacién profesional en el ramo de
la informdtica y el disefio como por su experiencia profesional en empresas del sector.
Asimismo, se han preocupado de formarse en temas directamente relacionados con la
gestién de empresas.

Los promotores poseen una gran capacidad de trabajo. Juan, por sus dotes de organi-
zacién, se ocupard de los aspectos gerenciales, mientras que Maria, mejor dotada para
las relaciones puiblicas, se ocuparé de las relaciones con los clientes.

O C. Andlisis DAFO

D o o e —— — —

-u-a) [TE L]

Interno Externo L

Debilidades
* Laempresa es nueva en el mercado.
» Necesidades financieras.

Amenazas
La posibilidad de operar en este sector
desde cualquier lugar del mundo hace
casi imposible conocer a la competencia.
Problemas de los bancos para conceder
préstamos.

Fortalezas
Preparacion técnica y creatividad.

Oportunidades
Necesidad de las empresas de comer-
cializar sus productos a través de lared. =
Elevado nimero de empresas en la zona y |
que confian mas en empresas de las que =
pueden conocer a sus representantes.
+ Demanda creciente.

AR TR aa . Moy

Preparacién de gestion de empresa.
Capacidad de trabajo y organizativa.
Disponibilidad total de horarios.

www.FreeLibros.me

Q Recuerda

Fortalezas y debilidades:

Son aspectos internos de la
empresa. Hacen referencia
a ventajas o desventajas fren-
te a la competencia en relacién
con las capacidades de los pro-
motores.

Amenazas y oportunidades:

Son aspectos relativos a la evo-
lucién del entorno y estén en
relacién con aspectos legales,
politicos, socioculturales, demo-
grdficos, econémicos, tecnolégi-
cos y medioambientales.
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Lla informacién necesaria para
realizar el plan de marketing la
encontrards en la Unidad 3.

Q
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Para calcular el coste del pro-
ducto o servicio, deberds tener
en cuenta:

® los costes fijos o indirectos:
gastos de personal, Seguridad
Social, alquileres, suministros y
servicios exteriores, impuestos,
amortizacién, etcétera.

® Los costes variables o directos:
materias primas y todos los
costes que estén directamente
asociados a la produccién.

e Los costes de comercializacién:
comisiones de venta, gastos de
distribucién, etcétera.

2.4. Plan de marketing

O A. Producto o servicio

El servicio ofrecido consiste en el disefio, configuracién y mantenimiento de pdginas
web; desde el disefio y maquetacién de contenidos a la inclusién en el espacio virtual
de las mismas, contratacién de dominios para el alojamiento de las pdginas, asi como
el mantenimiento y actualizacién de estas.

O  B. El precio

Segun los precios medios establecidos por la competencia, el coste del disefio y confi-
guracién inicial de un pdgina web seria de 2000 €.

Para la actualizacién y mantenimiento de las pdginas, se ofreceria a los clientes un sis-

tema de igualas, por el que pagarian, segin el tamafio de la empresa, una media de
350 € al afo.

O C. La comunicacién

Una empresa que se dedica al disefio de pdginas web ha de tener una carta de pre-
sentacién a la altura de la situacién. La presentacién telemdtica de nuestra empresa a
los futuros clientes seria el punto de partida para darnos a conocer. Otras férmulas que
utilizariamos para captar clientes serian la asistencia a congresos y seminarios, y la
insercién de anuncios en periédicos y revistas especializadas.

Se considera necesaria la visita personal a los clientes potenciales, para presentarles

in situ un boceto de lo que podria ser su escaparate virtual. Se estiman unos gastos de
publicidad anual de 5600 €.

2.5. Plan de produccién

Las previsiones de servicios prestados en el primer afio son:

e Disefio y configuracién inicial de pdginas web: 48 péginas - 2000 € de media:
96000 €.

* Actualizacién y mantenimiento de las pdginas: 43 - 350 € = 15050 €.
Total: 111 050 € de ingresos anuales.

Los gastos inherentes a la produccién debido a las caracteristicas del negocio estarian
limitados a gastos de comunicaciones (teléfono fijo y mévil, ADSL) y gastos de despla-
zamiento para visitas directas a las empresas. Se estima un gasto medio mensual de

750 €/mes, o 2000 €/afo.
2.6. Infraestructuras

O A. Locales

La empresa estard ubicada en una zona céntrica de gran actividad comercial y de fécil
acceso en coche. Se precisa de un local de unos 70 m? con una sala donde estarian
ubicados los equipos y otra sala para la recepcién de los clientes.

El coste de alquiler mensual asciende a 650 €/mes o 7800 €/arfio.

Nos vemos obligados a realizar una serie de instalaciones en el local imprescindibles
para nuestro negocio, por un importe de 4000 €.
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O  B. Maquinaria, mobiliario y equipos
Las inversiones iniciales imprescindibles para el inicio de la actividad son las siguientes:

* Equipos informdticos de sobremesa, portétiles y periféricos, cuyo coste estimado as-

ciende a 10300 €.

* Mobiliario necesario para la oficina y la sala de atencién a los clientes por un valor
estimado de 2600 €.

e Software de disefio y de gestién por un valor de 900 €.

O C. Elementos de transporte

Se ha alquilado un coche mediante renting por un periodo de 48 meses. La cuota que
deben pagar mensualmente es de 350 €/mes o 4200 €/afo.

©  2.7. Organizacién y recursos humanos

Inicialmente se contard con dos puestos de trabajo, los de los dos socios.

234(12) - 2 \ 47616
\ 47616

Los costes salariales del primer afo serian:

1500 (-14) - 2

Promotores

Costes salariales totales primer afio

@ 2.8. Plan econémico-financiero

O A. Plan de inversiones iniciales

Se considera que las inversiones necesarias para iniciar la actividad son las siguientes:

Concepto €
Instalaciones (acondicionamiento oficinal) 4000
Equipos informdticos 10300
Mobiliario 2600
Software 900
Total 17800
 Gosesporocreorlaempresa
Concepto €
Gastos de constitucién 450
Gastos de primer establecimiento 600
Total 1050

Concepto €

Stock minimo de existencias iniciales En este caso no se precisan

Recuerda

La informacién necesaria para
la realizacién del plan econémi-
co financiero la encontrards en

la Unidad 5.

Reserva de dinero en efectivo para gastos de los primeros meses

5000
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O B. Plan de financiacién

Los promotores cuentan con unos ahorros de los que dispondrén durante la puesta en
marcha de la empresa, asi como con ayuda familiar, con lo que no precisarén financia-

cién bancaria.

Ademds, han solicitado una subvencién para fi-
nanciar la compra de los equipos informdticos y el
software por una cuantia de 11000 €, y les ha sido

concedida a fondo perdido.

¢ Amortizaciéon del inmovilizado

Recursos propios 12850
Subvenciones 11000
Total 23850

El céleulo que se ha hecho de las amortizaciones es el siguiente:

Instalaciones 4000 10%

Equipos informdticos 10300 26% 2678

Mobiliario 2600 10% 260

Software 900 26% 234
Total 3572

O C. Previsién de tesoreria

L . 23 . 94 : o Total
frimestre trimestre trimestre trimestre
Cobros
Aportacién empresario 12850 12850
Trabajos realizados 15000 25000 35050 36000 111050
Subvenciones 11000 11000
Total cobros 38850 25000 35050 36000 134900
Pagos
Sueldos y Seguridad Social 11904 11904 11904 11904 47 616
Impuestos y tasas 350 350
Publicidad 2600 1000 1000 1000 5600
Alquileres 1950 1950 1950 1950 7800
Gastos inherentes a la produccién 2250 2250 2250 2250 9000
Suministros (luz, agua, teléfono) 1050 1050 1050 1050 4200
Servicios exteriores (gestoria) 300 300 300 300 1200
Primas de seguros 450 450
Inversiones iniciales 4450 4450 4450 4450 17800
Renting coche 1050 1050 1050 1050 4200
Gastos para crear la empresa 1050 1050
Total pagos 27404 23954 23954 23954 99266
Diferencia cobros-pagos 11446 1046 11096 12046 35634
Saldo banco cuenta corriente 11446 12492 23588 T 35634

Con las entradas de dinero ha sido suficiente para hacer frente a las salidas,

y a final de afio queda un saldo en la cuenta corriente de 35634 €
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O D. Otros gastos

¢ Servicios externos (gestoria)
Seguros: 450 €.

: 1200 €.

Tributos (tasas, contribuciones especiales, efc.): 350 €.

Suministros (luz, agua, teléfono, Internet, etc.): 4200 €.

O  E. Cuenta de resultados previsional

Ingresos de explotacién

Gastos de explotacién

Lo cuenta de resultados previ-
sional refleja el resultado eco-
némico de la empresa para un
periodo determinado: beneficio
o pérdida. Recoge las partidas
de ingresos y gastos del periodo
siguiendo unas determinadas
normas contables.

Se elabora a partir de los
datos obtenidos anteriormente.
Le damos la denominacién de
«previsional» porque correspon-
de a una situacién tedrica de la
empresa en un futuro inmediato
(en el ejemplo, vamos a hacer
una estimacién a un afo).

Claves y consejos
Q y consejos ———

%

Ingresos por trabajos prestados 111050 Salarios y Seguridad Social 47 616

Subvenciones a fondo perdido 2860 Tributos 350

Publicidad 5600

Gastos de alquileres 7800

Gastos inherentes a la produccién 9000

Suministros 4200

Servicios externos (gestoria) 1200

Seguros 450

Renting coche 4200

Amortizaciones 3572

Gastos para crear la empresa 1050

Total ingresos de explotacién 113910 Total gastos de explotaciéon 85038
ol sl

Ingresos financieros 0
Total ingresos financieros 0 Total gastos financieros 0

Resultados de explotacion = 28 872
Resultados financieros 0
Resultados antes de impuestos = 28 872

De la cuenta de resultados previsional sacamos la conclusién de que los resultados antes
de impuestos son muy positivos, puesto que para el primer afio se obtienen unos benefi-

cios de 28872 €, lo que supone un 26 % sobre ventas.
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Web

www.insht.es

En la web del Instituto Nacional
de Seguridad e Higiene en el
Trabajo podrds encontrar toda
la informacién que necesites
sobre seguridad y salud laboral
y sobre planes de seguridad e
higiene para empresas.

/

O F. Balance final

Patrimonio neto 20990
Capital 12850
Subvencién 8140
Pérdidas y ganancias 28872
Activo no corriente 14228 Pasivo no corriente 0
Inmovilizado material Préstamo bancario
Inversiones en bienes de capital 17800
Amortizacién -3572
Activo corriente 35634 Pasivo corriente 0
Banco ¢/c 35634

Conclusién:

a situacién patrimonial de la empresa es la siguiente: el activo es superior al pasivo, lo
La sit pat | de | p la siguiente: el act P I p |
que implica ganancias; presenta una buena liquidez, lo que significa que estd lejos de
a suspensidn de pagos; tiene muy buena solvenciaq, lo que supone que estd lejos de la
| P de pagos; t y b I lo g pone q ta lejos de |
quiebra; la relacién entre fondos propios y deudas es la ideal: del 100 % contra el 0%,
por lo que en caso de necesidad podria asumir alguna deuda; y, por fin, la relacién
deudas a corto plazo y a largo plazo es inmejorable: 0% contra 0% (ya que no tie-
ne deudas).

Por tanto, puede decirse que Vendemds.com goza de una situacién patrimonial exce-
lente.

Importante

El balance final nos da una idea de la situacién patrimonial de nuestra empresa,
esto es, si la empresa es solvente, si tiene liquidez, si estamos muy endeudados, y
si la proporcién de deudas a corto y largo plazo es la correcta.

2.9. Seguridad y salud laboral

Con las orientaciones recibidas por el Instituto de Seguridad e Higiene en el Trabajo,
y utilizando las guias para la accién preventiva de este instituto, concretamente la
«Instruccién bésica para el trabajador usuario de pantallas de visualizacién de datos»,
hemos elaborado el plan de seguridad e higiene para nuestra empresa.

2.10. Valoracién final

Como resultado del estudio que hemos hecho del mercado y de nuestras posibilidades,
tanto técnica como econémicamente, concluimos que:

* Nuestra empresa tiene un hueco en el mercado, dado que es un sector emergente. La
mayoria de las empresas de este sector estdn ubicadas en Madrid y Barcelong, y si
bien la ubicacién no es un factor importante para esta actividad, si lo es que los clientes
prefieran contar con personas con las que hablen y no contratar los servicios a distan-
cia, con el fin de que puedan asistirles, sobre todo en la puesta en marcha del producto.
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® Los promotores cuentan con la formacién y la experiencia necesarias para llevar a
cabo la empresa.

® Pueden contar con recursos financieros suficientes para hacer frente a las necesidades
econdmicas, dado que la inversidn necesaria es baja y disponen ademds de subven-
ciones para el proyecto.

e Tanto del plan de tesoreria como de la cuenta de resultados previsional se desprende
que la empresa puede ser viable econémica y financieramente. Segin la cuenta de
resultados previsional, se recuperaria la inversién en el primer afo.

Y, sobre todo, los emprendedores estdn en disposicién de afrontar la tarea empresarial
con ilusién y determinacién.

2.11. Tramites de inicio de actividad

La forma juridica que han decidido para su empresa es la de Comunidad de Bienes. Q
Los tramites que hay que realizar para poner en marcha la empresa son los siguientes: En la Unidad 7 tienes la infor-
macién necesaria sobre trémites

de constitucién e inicio de acti-
( Redaccién de la escritura de constitucién de la comunidad y de los estatutos ) vidad.

En la web de la Ventanilla Unica

( Otorgamiento ante notario de la escritura piblica de constitucién ) Empresarial (www.ventanillaem-

y aprobacién de los estatutos (voluntario) Pres""f’,l-°"9) podrés obtener in-
formacién sobre este tema.

Liquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales
y Actos Juridicos Documentados

Obtencién del NGmero de Identificaciéon Fiscal

Alta en el censo de etiquetas y opciones del IVA

Declaracién previa al inicio de la actividad

Alta en el Impuesto sobre Actividades Econémicas

Inscripcidn de la empresa en la Seguridad Social

Afiliacién y alta de los trabajadores

Afiliacién a la Seguridad Social de los comuneros

Legalizacién de los libros oficiales

Solicitud de licencia de apertura

Comunicacién de apertura del centro de trabajo

Adquisicién y sellado del libro de visitas

avtatTalTeaTatTalTalTaTatalaTaYan
\_/J \_/ /A A/

Confeccién del calendario laboral
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® 3. Autos Marsan SL

3.1. Presentacion

Los promotores del proyecto se conocen en el taller mecanico donde Manuel era oficial

Autos Marsan s.l. y Javier realizé las précticas de empresa.

El duefio del taller, al llegar a su edad de jubilacién, piensa en traspasar el negocio.

Manuel, que lleva toda la vida trabajando en esta empresa, conoce muy bien el negocio

y decide contactar con el chico que hizo las prdcticas en su empresa, y que le parecié muy
< preparado y responsable, para asociarse con él y adquirir entre ambos el traspaso del
negocio, opcién que ya habian barajado antes de que Javier finalizara las prdcticas.

Deciden hacer una SL, ya que consideran que es mejor limitar la responsabilidad al
capital social, dejando a un lado los bienes personales.

Han elegido como nombre para la empresa Autos Marsén SL.

O A. Datos de los promotores
Javier Martin

24 anos
e Formacién académica
Formacién Profesional de Grado Superior de Automocidn.
3 ~ & =0 e Formacién complementaria
Diversos cursos de informatica y gestidén de empresas. Curso de prevencidén de

riesgos laborales.

e Experiencia profesional
Al finalizar sus estudios realizé las practicas en un taller mecanico.

Manuel Sanchez

40 anos

e Formacién académica
Educacién General Basica.

e Experiencia profesional
LA 22 anos en un taller mecanico, en el que entré como aprendiz a los 18 anos,
\ para pasar posteriormente a oficial, hasta el momento actual.

O B. Datos de la empresa

AN,

Autos Marsan s.l.

El local estd ubicado en un barrio periférico
de la ciudad, bien comunicado y con espacio
para aparcamiento.

El taller, cuyo traspaso van a coger, lleva ins-
talado en este mismo lugar desde hace treinta
afos, por lo que cuenta con una importante
cartera de clientes.
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3.2. Descripcion del producto o servicio

Se ofertardn servicios tradicionales de reparacién de vehiculos, pero la idea que han
estado barajando y que consideran que puede ser atractiva es la de destinar un espacio
para que los clientes puedan hacer pequefias reparaciones de su vehiculo; este negocio
consistiria en la venta de piezas y suministros, asi como el alquiler de herramientas y
asesoramiento técnico. Esta ideq, totalmente novedosa, puede ser atractiva, ya que el
cliente se ahorra el pagar por la mano de obra en las pequefias reparaciones y el man-
tenimiento de su vehiculo. Sin embargo es una manera de atraer clientes, puesto que las
reparaciones mds complejas tendrian que realizarlas los técnicos.

3.3. Estudio del mercado

O A. Andlisis externo
¢ Macroentorno

La situacién econdmica actual esté en un momento en el que se aprecia una recesién
econdmica. Las entidades financieras han subido considerablemente los tipos de interés
aplicables a los préstamos.

Esta situacién afectard, en gran medida, a la disminucién en la compra de vehiculos
nuevos, por lo que se estima que crecerd la demanda de reparaciones y mantenimiento
de los vehiculos al alargar la vida dtil de los mismos.

¢ Microentorno

Los clientes a los que van dirigidos los servicios son personas particulares que tengan
vehiculos de mds de dos afios, es decir, que hayan finalizado el periodo de garantia de
las casas comerciales.

Se ha hecho un estudio del parque mévil del barrio donde estd instalada la empresa y
existen 5286 vehiculos que cumplen las condiciones anteriores.

El anterior duefio contaba con una cartera de 435 clientes, los cuales se considera que
lo seguirdn siendo, ya que uno de los promotores ha trabajado en el taller 22 afios.

Con la publicidad que se ha empezado a hacer se estima que se duplicaré el nimero
de clientes, sobre todo en la seccién de «Repérelo usted mismo».

La competencia en la zona donde se ubicaré es escasa. Ahora bien, la principal com-
petencia son las casas de venta de vehiculos, que disponen de politicas muy fuertes de
fidelizacién de sus clientes y se hace dificil conseguir que cambien de taller.

No se ignora la existencia de numerosos talleres de reparacién en la ciudad y que el
desplazamiento para contratar los servicios no es impedimento a la hora de elegir taller,
pero existe una gran confianza en el novedoso servicio «Repdrelo usted mismo».

O B. Andlisis interno

Los promotores cuentan con la preparacion técnica suficiente para afrontar la actividad
empresarial que se han propuesto, tanto por su formacién profesional en el ramo de la
automocién como por su experiencia profesional en el sector.

Javier, al finalizar las précticas en la empresa, se ha preocupado de formarse en temas
directamente relacionados con la gestién de empresas y recibir los conocimientos de in-
formética necesarios para aplicar los programas de interés para la empresa y la preven-
cién de riesgos laborales. Ambos promotores poseen una gran capacidad de trabajo y
de organizacién. Manuel tiene una gran facilidad para las relaciones piblicas, aspecto
importante para la captacién de clientes.
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Q

La descripcién del producto o
servicio que se va a comercia-
lizar nos servird de punto de
referencia para compararlo con
otros productos existentes en el
mercado.

Se destacardn los aspectos inno-
vadores y si el producto o ser-
vicio representa alguna ventaja
para el cliente frente a los de los
competidores.

Se hard una relacién de sus
caracteristicas técnicas, diferen-
ciando segin se trate de un
producto o un servicio:

® En el caso de un producto, se
especificardn materiales, com-
ponentes, dimensiones, para
qué sirve, las necesidades que
pretende cubrir, etcétera.

* Cuando se trate de un servi-
cio, se explicard en qué consis-
te, qué necesidades pretende
cubrir, etcétera.

@

Sobre el estudio del mercado
podrds encontrar los aspectos
que debemos tener en cuenta
en el primer supuesto prdcti-
co de Instalaciones eléctricas

MiguelES.
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Recuerda

La informacién necesaria para
realizar el plan de marketing la
encontrards en la Unidad 3.

O C. Andlisis DAFO

Debilidades
Las necesidades financieras. La subida de los precios de los com-
La fortaleza de las grandes firmas de bustibles hara que se utilicen menos los
venta de automoviles. coches.
Problemas de los bancos para conceder
préstamos.

Amenazas

Fortalezas
Servicio novedoso en el sector.
Preparacion técnica.
Preparacion de gestion de empresa.
Capacidad de trabajo y de organiza-
cion.

Oportunidades
Mantenimiento durante mas afios de los
vehiculos.

Disminucion del poder adquisitivo y, por
tanto, mas demanda de mantenimiento.

3.4. Plan de marketing

O A. Producto o servicio

El servicio que se ofrece es un trabajo técnico y profesional, realizado por especialistas
con experiencia en la actividad: reparaciones de automéviles en general.

La diferenciacién de este servicio consiste en la oferta de reparaciones efectuadas por
el propio cliente, con el debido asesoramiento técnico. Este servicio es novedoso, ya que
no existe ningun taller en la regién que oferte esta posibilidad.

O B. El precio

Segun las cuentas presentadas por el antiguo propietario, el gasto medio por cliente y
ano asciende a 480 €. El gasto medio de estas reparaciones, por consumo de materia-
les y accesorios para el automévil, se calcula que asciende a 185 €.

Se ha calculado que se conseguirdn sobre 350 nuevos clientes, por los que se ingresaria
una media de 120 € de la seccién de «Repérelo usted mismo» y 230 € de reparaciones
efectuadas por los técnicos de la empresa. El gasto que se calcula de materiales en este
caso es de 175 €.

O C. La comunicacién

Se realizard una publicidad inicial en prensa y radio local, y se ha encargado un
anuncio en la televisién local para presentar el novedoso servicio. También se va a
realizar un buzoneo por el barrio. Se sabe que el gasto de publicidad serd elevado,
pero se espera que a corto plazo sea rentable. La campafa de publicidad inicial
cuesta 3400 € y la campaiia a lo largo del afo supone un desembolso de 1000 €
cada trimestre.

www.FreeLibros.me



Plan de empresa: tres supuestos prdcticos Anexo

3.5. Plan de produccién

Inicialmente se presuponen los siguientes servicios anuales:
* Reparaciones efectuadas por los técnicos de la empresa:
— 435 clientes antiguos - 480 €: 208 800 €.
— 350 clientes nuevos - 230 €: 80500 €.
* Reparaciones efectuadas por los propios clientes:

— 350 reparaciones - 120 € (suma de varias en un afo): 42000 €.

En funcién de estas previsiones, los ingresos por servicios prestados durante un afo se

estiman en 331 300 €.

El coste estimado de material para estas reparaciones se calcula que ascenderia a

141725 €.

3.6. Infraestructuras

O A. Locales

El taller que se ha cogido en traspaso estd perfectamente acondicionado. No obstante,
y con el fin de darle un aire nuevo y separar el espacio destinado a la seccién «Repdrelo
usted mismo», se realizardn unas obras de acondicionamiento de las instalaciones. Los
presupuestos que a tal efecto nos han ofertado suponen una cuantia de 15500 €.

Se ha convenido con el antiguo duefio, ademdés del traspaso, que asciende a 50000 €,
un alquiler mensual de 1000 €. El contrato se ha efectuado por 10 afios prorrogables
y un incremento anual del 4 %.

O  B. Maquinaria, mobiliario y herramientas

Se han adquirido maquinaria y herramientas, la mayor parte de ellas para la seccién
«Repdérelo usted mismo», por un importe de 18500 €.

Se ha renovado el mobiliario de la oficina, cuyo valor ha ascendido a 1600 €, y los
equipos informdticos, que han supuesto una inversién de 1200 €.
O C. Elementos de transporte

Inicialmente no se ha invertido en elementos de transporte, ya que ambos promotores
disponen de vehiculo propio que usarian si tuvieran que hacer algin desplazamiento,
por otra parte poco o nada frecuentes.

3.7. Organizacién y recursos humanos

Inicialmente se contard con los dos puestos de trabajo correspondientes a los promoto-
res y la contratacién de un aprendiz:

* Manuel se ocupard de la organizacién del trabajo y de contactar con clientes.
e Javier tiene asignadas la facturacién a clientes y las relaciones con proveedores.

* El trabajo de reparacién de automéviles y de asesoramiento a clientes serd efectuado
por ambos, asi como la direccién de la empresa.

® Se contratard un aprendiz a tiempo completo. Inicialmente se le hard un contrato
temporal por seis meses, para comprobar su adaptacién al puesto de trabajo, y pos-
teriormente se le hard un contrato indefinido.
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Los costes salariales del primer afio serian:

Promotores 1500 (-14) - 2 234(12) - 2 4§ 2?60
Trabajador contratado 700 (-14) 285 (12) 3388
Costes salariales totales primer afio 60836

@ 3.8. Plan econémico-financiero

O A. Plan de inversiones iniciales

Importante

Es necesario realizar un plan de
inversiones necesarias para ini-

ciar la actividad, cuantificando Concepto €

su valor: instalaciones, locales,

magquinaria, mobiliario, vehicu- Coste traspaso 50000

los, etcétera.
Instalaciones (acondicionamiento taller) 15500
Maquinaria, herramientas y utillaje 18500
Mobiliario 1600
Equipos informdticos 1200

Total 86800

Concepto €
Gastos de constitucién 850
Gastos de primer establecimiento 3400
Total 4250

Concepto €
Stock minimo de existencias iniciales En este caso no se precisan
Reserva de dinero en efectivo para gastos de los primeros meses 5000

O B. Plan de financiacién

Cada socio hard una aportacién inicial de
15000 €, y el resto de la inversién se finan-
ciard con un préstamo bancario a 3 afios. Préstamo bancario 66050

Total 96050

Aportaciones de los socios 30000
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¢ Amortizacién financiera

Se ha pedido un préstamo bancario de 66050 € a 3 afios, que nos conceden al 9%
de interés anual a tipo fijo.

5944 20149 20149 45901
2 4131 21962 42111 23939
3 2154 23939 66050 0

¢ Amortizacién del inmovilizado

El célculo que se ha hecho de las amortizaciones es el siguiente:

Traspaso 50000 10% 5000
Instalaciones 15500 10% 1550
Méquinas y herramientas 18500 12% 2220
Mobiliario 1600 10% 160
Equipos informéticos 1200 26% 312

Total 9242

El total de las amortizaciones en el primer afio ascenderia a 9242 €.

O C. Otros gastos
e Tributos (tasas, contribuciones especiales, etc.): 550 €.
* Suministros (luz, agua, teléfono, Internet, etc.): 1680 €.

e Servicios externos (gestoria): 1600 €.
e Seguros: 1450 €.

O D. Previsién de tesoreria

e ) 2° ) 3. ) 4s Total
trimestre  frimestre  ftrimestre  trimesire
Cobros
Aportacién de los socios 30000 30000
Trabajos realizados 65000 83000 92500 90800 | 331300
Préstamos 66050 66050
Total cobros 161050 83000 92500 90800 427 350
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Q Recuerda

Interpretacién de la tabla de
amortizacion

El coeficiente lineal méximo se
aplica cuando queremos amorti-
zar un activo en el menor tiempo
posible.

Si dividimos 100 entre el perio-
do mdximo en aios, el resultado
serd el coeficiente lineal minimo.

Y nos podemos mover entre
ambos coeficientes (el minimo
y el maximo) para amortizar el
activo. Generalmente se elige
el coeficiente mdaximo.

Prevision de tesoreria

Un plan de empresa debe con-
tar con un plan previsional de
tesoreria, ya que este permitird
conocer en cada momento si
se dispone del dinero necesario
para hacer frente a los pagos
originados por la actividad de
la empresa.

La previsién de tesoreria ha
de hacerse como minimo para
periodos trimestrales, aunque
si fuera posible, lo ideal seria
hacerla por periodos mensuales.

Claves y consejos
Q y consejos ————

Y
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Recuerda —
Como deciamos en el supues-
to de Instalaciones eléctricas,
MiguelES, la cuenta de resul-
tados previsional se elabora a
partir de los datos econémicos
anteriores, con el fin de hacer
una estimacién de los beneficios

o pérdidas probables.
-

L . & . 94 : . Total
frimestre trimestre frimestre frimestre
Pagos
Traspaso negocio 50000 50000
Compra mdaquinas y herramientas 18500 18500
Compra mobiliario 1600 1600
Compra equipos informdticos 1200 1200
Acondicionamiento taller 15500 15500
Suministros de materiales 21000 45800 42925 32000 141725
Sueldos y Seguridad Social 13359 17059 13359 17059 60836
Gastos para crear la empresa 4250 4250
Impuestos y tasas 550 550
Publicidad 3400 1000 1000 1000 6400
Alquileres 3000 3000 3000 3000 12000
Suministros (luz, agua, teléfono) 420 420 420 420 1680
Servicios externos (gestoria) 400 400 400 400 1600
Primas de seguros 1450 1450
Devolucién de préstamos 5037 5037 5037 5038 20149
Intereses de préstamos 1486 1486 1486 1486 5944
Total pagos 141 152 74202 67 627 60403 343384
Diferencia cobros-pagos 19898 8798 24873 30397 83966
Saldo banco cuenta corriente 19898 28696 53569 T 83966

Con las entradas de dinero ha sido suficiente para hacer frente a las salidas,

y a final de afio queda un saldo en la cuenta corriente de 83966 €

O  E. Cuenta de resultados previsional

Ingresos de explotacién

Gastos de explotacion

Ingresos por trabajos prestados 331300 Compra de materiales 141725

Gastos de personal 60836

Tributos 550

Publicidad 6400

Gastos de alquileres 12000

Suministros 1680

Servicios externos (gestoria) 1600

Seguros 1450

Amortizaciones 9242

Gastos para crear la empresa 4250

Total ingresos de explotacién 331300 Total gastos de explotacion 239733
~ Ingresosfinancieros  Guostosfinancieros

Ingresos financieros 0 Intereses préstamos 5944

Total ingresos financieros 0 Total gastos financieros 5944

Resultados de explotacion 91567
Resultados financieros = —5944
Resultados antes de impuestos =~ 85623

De la cuenta de resultados previsional sacamos la conclusién de que los resultados son
muy positivos, puesto que se espera obtener un beneficio de 85623 € en el primer afio,

lo que supone un 26 % sobre |

as ventas.
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O F. Balance final

Patrimonio neto 30000
Capital 30000
Pérdidas y ganancias 85623
Activo no corriente 77558  Pasivo no corriente 45901
Inmovilizado material Préstamo bancario 45901
Inversiones en bienes de capital 86800
Amortizacién —9242
Activo corriente 83966 Pasivo corriente 0
Banco ¢/c 83966

Conclusién:

La situacién patrimonial de la empresa es la siguiente: el activo es superior al pasivo, lo
que implica ganancias; presenta ademds una buena liquidez, lo que significa que estd
lejos de la suspensién de pagos; su solvencia es envidiable, por lo que no se prevé
riesgo de quiebra; la relacién entre fondos propios y deudas es también muy favorable:
de 78 % contra 22 %:, por lo que si lo necesitara, podria asumir sin problema alguna
deuda mds; y, por Gltimo, la relacién entre las deudas a corto plazo y a largo plazo es
inmejorable, ya que todas son a corto plazo (100 % contra 0%).

En resumen, puede decirse que Autos Marsdn tiene también una situacién patrimonial
muy buena.

3.9. Seguridad y salud laboral

En materia de seguridad y salud laboral, se ha contratado un servicio de prevencién
ajeno que realice las actividades y elabore los informes legalmente exigibles.

3.10. Valoracién final

Como resultado del estudio que hemos hecho del mercado y de nuestras posibilidades,
tanto técnica como econémicamente, concluimos que:

* Nuestra empresa tiene un hueco en el mercado porque mantiene los clientes del anti-
guo duefio y ademds introduce un servicio totalmente novedoso que esperamos tenga
una buena acogida.

® los promotores cuentan con la formacién y la experiencia necesarias para llevar a
cabo la empresa.

* Pueden contar con recursos financieros suficientes para hacer frente a las necesidades
econdmicas, ya que disponen de un dinero que aportan a la empresa y reciben un
préstamo bancario para afrontar las inversiones iniciales.

* Tanto del plan de tesoreria como de la cuenta de resultados provisional se desprende
que la empresa puede ser viable econémica y financieramente. Puede recuperarse
la inversidn en el primer afio de la empresa, y en los sucesivos se ird amortizando
parcialmente el préstamo bancario.

Y, sobre todo, los emprendedores estén en disposicién de afrontar la tarea empresarial
con ilusién y determinacién.
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Anexo Plan de empresa: tres supuestos précticos

Recuerda —

Los trémites que hay que rea-
lizar para poner en marcha
una empresa dependen de la
actividad que vaya a realizar,
del tipo de empresa, de si tiene
o no trabajadores asalariados,
etcétera.

Estos trédmites se han expuesto
con defalle en la Unidad 7.

Podrds encontrar informacién
sobre la eleccién de la forma
juridica en la Unidad 6.

3.11. Tramites de inicio de actividad

La forma juridica elegida para la empresa es la de Sociedad Limitada.

Las Sociedades Mercantiles deben realizar dos tipos de trémites: los referentes a la ad-
quisicién de personalidad juridica y los propios de puesta en marcha. En concreto, han
de llevar a cabo:

( Redaccién de la escritura de constitucién y de los estatutos )
( Obtencién de la certificacion negativa del Registro Mercantil Central )
Otorgamiento ante notario de la escritura pdblica de constitucidn

y aprobacién de los estatutos

G_iquidacién del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentodos)

Inscripcién en el Registro Mercantil )

Obtencién del Numero de Identificaciéon Fiscal

Alta en el censo de etiquetas y opciones del IVA

Declaracién previa al inicio de la actividad

Alta en el Impuesto sobre Actividades Econdmicas

Inscripcién de la empresa en la Seguridad Social

Afiliacién y alta de los trabajadores

Afiliacién a la Seguridad Social de los socios

Formalizacién de los contratos de trabajo

Legalizacién de los libros oficiales

Solicitud de licencia de apertura

Comunicacién de apertura del centro de trabajo

Adquisicién y sellado del libro de visitas

Confeccién del calendario laboral

et et atatal alartatat al atava
\_/ \/ L/ L S
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Empresa e iniciativa
emprendedora

«La base de tu futuro»

— Fsta es la filosofia del proyecto editorial de McGrawHill para Ciclos
. Formativos, una etapa decisiva en la formacion de profesionales.

Ciclos
Formativos El proyecto para el médulo transversal Empresa e iniciativa emprendedora,
que esfd estructurado en dos niveles de uso, para el alumno y para el profesor,
ha sido desarrollado segun fres principios basicos:

¢ Una mefodologia basada en la préctica y en la adecuacion
de contenidos y procedimientos a la realidad profesional.

¢ Unos materiales desarrollados para conseguir las destrezas,
habilidades y resultados de aprendizaje que necesitards para
conseguir tu fitulo y desenvolverte en el mercado laboral.

® Una presentacion de los contenidos clara y atractiva, con
variedad de recursos grdficos y multimedia que facilitarén tu
aprendizaje.

Materiales del proyecto
Para el alumno | Para el profesor

Libro del alumno | DVD del profesor

www.mhe.es/cf/transversales

Confiamos en que esta obra sea una herramienta Ufil y eficaz, y que
confribuya a tu formacién como profesional.

www.FreeLibros.me



	Empresa e iniciativa

 emprendedora
	Página Legal
	Índice
	Unidad 1 Quiero crear mi propia empresa
	1. El trabajo por cuenta propia. Introducción
	1.1. La cultura emprendedora
	1.2. La actuación de los trabajadores emprendedores

	2. Qué significa ser empresario
	3. La idea: creatividad e innovación
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 2 Qué debo saber  del entorno de mi empresa
	1. La empresa y su entorno. Introducción
	2. Funciones básicas de la empresa
	3. La empresa como sistema
	4. Estructura organizativa de la empresa. Organigrama
	5. El entorno de la empresa                            
	5.1. El entorno general
	5.2. El entorno específico nuevos competidores

	6. Análisis de las relaciones de una pyme con el
	7. Cultura empresarial e imagen corporativa
	8. Responsabilidad social de la empresa. El balance social
	9. La ética empresarial
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 3 el estudio de mercado. El estudio de mercado
	1. El estudio del mercado
	2. El mercado
	2.1. Tamaño del mercado
	2.2. Estructura del mercado
	2.3. Mercado meta

	3. Nuestros clientes                    marketing.
	4. La competencia
	5. Fuentes de información
	6. Marketing estratégico y marketing mix
	7. Producto
	8. Precio
	9. Promoción
	10. Distribución
	Síntesis 
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 4Cuánto cuesta mi idea y con qué recursos cuento
	1. El plan de inversiones y gastos: ¿cuánto dinero necesito para montar mi empresa?
	2. El plan de financiación: ¿de dónde voy a obtener el dinero?
	3. Subvenciones
	4. Fuentes de financiación para el día a día
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 5¿Será rentable mi futuro negocio?
	1. El plan financiero
	2. El plan de tesorería
	3. La cuenta de resultados o cuenta de pérdidas y ganancias
	4. Nociones básicas sobre el balance
	5. El balance final previsional
	6. Punto muerto o umbral de rentabilidad
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 6 Qué tipo de empresa me interesa
	1. Criterios para elegir la forma jurídica
	2. El empresario individual
	3. La Sociedad de Responsabilidad Limitada
	4. La Sociedad Anónima               
	5. Las Sociedades Laborales
	6. Las Sociedades Cooperativas
	7. Las Comunidades de Bienes
	8. La franquicia
	9. ¿Qué forma jurídica es conveniente para mi empresa?
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 7 estudiaremos: Empezamos con los trámites
	1. Introducción
	2. Trámites para la constitución de una empresa
	3. Trámites de puesta en marcha
	4. Clasificación de los trámites en virtud del lugar en el que se realizan
	5. La Ventanilla Única Empresarial
	6. Proceso telemático para la creación de una empresa  	 
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 8 Qué impuestos tengo que pagar
	1. Impuestos que deben pagar los distintos tipos
	2. Obligaciones fiscales y calendario fiscal
	3. El Impuesto sobre la Renta de las Personas
	4. El Impuesto de Sociedades
	5. El Impuesto sobre Actividades Económicas (IAE)
	6. El Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA)
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Unidad 9 Qué documentos tengo que utilizar
	1. Los procesos administrativos en la empresa
	2. Documentos relacionados con la compraventa
	3. Documentos relacionados con el pago y
	4. El pagaré
	Síntesis
	Test de repaso
	Comprueba tu aprendizaje
	Comprueba tu aprendizaje
	Plan de empresa


	Anexo Plan de empresa: tres supuestos prácticos
	1. Instalaciones Eléctricas MiguelES
	2. Vendemás.com
	3. Autos Marsán S L
	Empresa e iniciativa emprendedora Formativos



