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Este libro pretende ser  un material de ayuda para todos los que os  iniciáis en el conocimiento de la empresa como unidad económica,  como un sistema abierto que se ve siempre afectado por las variables cambiantes de su entorno.
De la importancia de ser un buen emprendedor en todos los aspectos de la vida, ya sea trabajando por  cuenta ajena o  por cuenta  propia,  pero  participando de una  forma  solidaria  en la realidad socio-económica actual de nuestro país.
Dedico este trabajo a todos mis alumnos. 

Os  agradezco  infinitamente todos los buenos momentos q ue aprendiendo  juntos hemos vivido siempre.  

A Marc, Natalia, Rubén, Sergi, Elena, David, Daniel, .... y a tantos otros que permanecerán en mi memoria para siempre..
Montse
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      CRITERIOS DE EVALUACIÓN:

· Valora la importancia de de la iniciativa, creatividad, formación y colaboración con el objeto de reconocer su influencia en el éxito en la creación de nuevas empresas.

· Reconoce el papel de la iniciativa emprendedora en el trabajo por cuenta ajena, para ser consciente de la necesidad de iniciativa en todo tipo de trabajo.

· Reconoce la importancia de la innovación como fuente de progreso con el fin de valorar su importancia en el bienestar de las personas.

· Delimita el concepto de cultura emprendedora para reconocer su papel imprescindible en la creación de empleo y la generación de bienestar social.

· Identifica la capacidad emprendedora de las personas referida a un campo profesional concreto.

CONTENIDO:

1.1: EL ESPIRITU EMPRENDEDOR. FACTORES CLAVE.

1.2. EL EMPRESARIO Y LA IDEA DE NEGOCIO.

1.3. EL EMPRESARIO Y LAS NUEVAS TECNOLOGIAS. 

1.4. INICIATIVA Y CULTURA EMPRENDEDORAS.

                              N. F. 1. INICIATIVA EMPRENDEDORA.
                      INTRODUCCIÓN: QUIERO CREAR MI PROPIA EMPRESA.
Cuando vayamos a iniciar una búsqueda de empleo, las alternativas que se nos presentaran son dos: trabajar por cuenta propia o por cuenta ajena.

Ambas opciones son totalmente válidas y la decisión depende de las circunstancias y deseos de cada uno de nosotros en el ámbito laboral.

Si nos decidimos por la opción de buscar trabajo por cuenta ajena, tendremos que llevar a cabo una ardua tarea: enviar muchos CV, realizar varias entrevistas, y si al final tenemos suerte, perteneceremos a una empresa, con los beneficios que ello conlleva: sueldo, seguro a final de mes, vacaciones remuneradas, promoción en el trabajo, horario laboral determinado, etc.

En la actualidad y ante las perspectivas del empleo por cuenta ajena, el auto-empleo se ha convertido, para muchos, en una buena alternativa.

Existen varias causas fundamentales que confirman que el auto-empleo es una alternativa muy válida para muchas personas:

· El alto índice de desempleo en nuestro país, uno de los más elevados de Europa.

· La precariedad del empleo, debido al uso, y en ocasiones abuso, de la contratación temporal 

· El creciente número de desempleados universitarios que persiguen un puesto de trabajo relacionado con sus estudios.

· Aprovechar ideas que pueden servirnos para crear empresas.

· La iniciativa y el deseo de prosperar.

A partir del momento en que decidimos crear nuestra empresa pertenecemos al colectivo de “emprendedores/as”.
Pocas actividades existen tan estimulantes como crear nuestro propio negocio, y pocas permiten desarrollar tan a fondo nuestra propia autonomía, creatividad o nuestra capacidad de decisión. Aunque también esto exige un grado de trabajo y motivación importantes.

ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1:
indica dos personas que conozcas que hayan emprendido algún negocio o empresa. Piensa qué características tienen en común que les haya ayudado a emprender.
solución:
CASO PRÁCTICO 2:
Organiza un trabajo de campo entrevistando a los pequeños comerciantes de TU zona GEOGRÁFICA. ten en cuenta los siguientes datos:

· Nombre de la empresa, y objeto social de la misma.

· motivos por los que se tomó la decisión de crear la empresa.

· Localización y ámbito de actuación.

· Nº de socios, tipo de socios (trabajadores o capitalistas).

· Año de creación de la empresa y capital INICIAL.

· Nº de trabajadores, organigrama.

· Volumen de negocio. (facturación anual).

· Otros datos de interés: transformaciones desde el inicio, planes futuros, etc.

RESULTADOS OBTENIDOS:
 solución:
                                         1.1. EL ESPIRITU EMPRENDEDOR.
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1.1.1. DEFINICIONES DE EMPRENDEDOR.

1.1.2. TIPOS DE EMPRENDEDORES.

1.1.3. OBJETIVOS DE LOS EMPRENDEDORES.

1.1.4. VENTAJAS E INCONVENIENTES.

1.1.1. DEFINICIONES DE EMPRENDEDOR.
El emprendedor es aquella persona que, aplicando sus capacidades, convierte una idea en un proyecto económico concreto, ya sea en una empresa o en una organización social, generando algún tipo de innovación y beneficios económicos y sociales.

DEFINICIÓN IDEOLOGICA: “Quien convierte sus sueños en realidad”.

DEFINICIÓN SEMÁNTICA: “Persona que lleva a cabo acciones dificultosas”.

DEFINICIÓN PRÁCTICA: “Persona que pone en marcha su propio negocio”.

DEFINICIÓN OPERATIVA: “Quien aplica su talento a la innovación en su propia empresa   o en otras organizaciones”.

DEFINICIÓN POPULAR: “Quien hace que las cosas ocurran”.

1.1.2. TIPOS DE EMPRENDEDORES.
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Como criterio de clasificación se toma la autonomía del emprendedor:

INTRAPRENEUR: Es el emprendedor dependiente, que aplica las innovaciones en una empresa u organización ya existente y de la que no es titular.

Son los directivos y trabajadores de grandes empresas, altos funcionarios de la Administración u otro tipo de instituciones sin ánimo de lucro.
ENTREPRENEUR: Es el emprendedor independiente, que aplica las innovaciones a la creación de su propia empresa o a la mejora de su negocio. Son los empresarios. Ejemplo:Steve Jobs creador del ordenador personal Mackintosh.

Ahora bien, dentro del tipo entrepreneur se pueden distinguir cuatro subtipos en función de los objetivos que persiguen:
ENTREPRENEUR ARTESANO: Crea su propio negocio sin ánimo de continuidad más allá de su jubilación.

ENTREPRENEUR FAMILIAR: Crea su propio negocio con la voluntad de transmitirlo en herencia a sus herederos.
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ENTREPRENEUR ADMINISTRADOR: 

Crea su propio negocio con voluntad de expansión en el tiempo.

ENTREPRENEUR OPORTUNISTA: Crea su propio negocio para obtener el máximo beneficio a corto plazo.
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También dentro del tipo entrepreneur se pueden distinguir cuatro subtipos en función de sus perfiles:

ENTREPRENEUR VOCACIONAL: 
Persona que ha creado un nuevo producto. 
ENTREPRENEUR EXPERIMENTADO: Persona que aún trabaja y desea establecerse por cuenta propia para seguir creciendo profesionalmente.
ENTREPRENEUR SURGIDO DE UN SPIN – OFF: Persona que la empresa considera valiosa y convierte en socio para asegurarse su permanencia en ella.
ENTREPRENEUR POR NECESIDAD: Persona que pone en marcha su propia empresa por causas ajenas a su voluntad. 
ENTREPRENEUR SOCIAL: Persona que pone su interés en desarrollar iniciativas empresariales en que se prioriza la responsabilidad social y la creación de riqueza sobre otros objetivos propios de las empresas tradicionales. Ejemplo: ONG Médicos sin fronteras.
1.1.3. OBJETIVOS DE LOS EMPRENDEDORES
En la práctica, esta tipologia no se da en estado puro, puesto que todos los emprendedores comparten los mismos objetivos:

· INDEPENDENCIA LABORAL.

· ÁNIMO DE LUCRO.

· DESARROLLO PERSONAL.

· SUPERVIVENCIA EN EL MERCADO.

· DESARROLLO DEL PODER DE DIRECCIÓN.

Lo que les diferencia es la prioridad y la intensidad con que los persiguen.

1.1.4. VENTAJAS E INCONVENIENTES.
VENTAJAS:

· Ser el propio jefe.

· Aporte a la sociedad. El emprendedor crea puestos de trabajo y riqueza.

· Mayores beneficios económicos.

· Reconocimiento social.

INCONVENIENTES:

· Estar al servicio del cliente.

· Limitación por recursos.

· Riesgo. 

· Dedicación total.

ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1:

¿DE QUÉ TIPO ES CADA UNO DE LOS EMPRENDEDORES?

Se presentan las siguientes situaciones de personas emprendedoras:

Una persona con formación técnica en electrónica que monta un pequeño taller para la reparación de ordenadores con el objetivo de crearse su propio empleo.

Un directivo de una multinacional que diseña y aplica un nuevo modelo organizativo con la intención de lograr mayores ventas y un ascenso en la empresa.
Solución:

CASO PRÁCTICO 2:

Ilustra con un ejemplo cada uno de los subtipos del entrepreneur que se han diferenciado:
Solución:

                              1.2. INICIATIVA Y CULTURA EMPRENDEDORAS
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1.2.1. EL PERFIL DE LA PERSONA EMPRENDEDORA.

1.2.2. LA CULTURA EMPRENDEDORA.

1.2.1. EL PERFIL DE LA PERSONA EMPRENDEDORA.
¿QUÉ CUALIDADES TIENE UN BUEN EMPRENDEDOR?
Las personas emprendedoras se caracterizan por poseer unas cualidades que determinan ese carácter activo y dinámico que es necesario para iniciar la aventura del auto-empleo.

Se deben aprovechar las que se poseen y trabajar para desarrollar las que no se posean tanto. La persona emprendedora se caracteriza por:
A. CUALIDADES PERSONALES.
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CREATIVIDAD: Consiste en la facilidad para imaginar ideas y proyectos nuevos.
INNOVACIÓN: Comporta analizar las situaciones desde una óptica diferente de la habitual y proponer soluciones originales, sin miedo al cambio.
TENER INICIATIVA: Comporta dar comienzo a alguna cosa, de hablar o actuar por voluntad propia, adelantándose a cualquier motivación externa o ajena a uno mismo.
TENER CONFIANZA: Consiste en percibirse de manera positiva, conociendo las aptitudes y capacidades propias apostando por ellas.
.

AUTONOMIA: Saber funcionar sin necesidad de una supervisión inmediata, escoger por uno mismo y tomar decisiones personales.
VISION DE FUTURO: Capacidad para para identificar oportunidades de negocio. Ser sensible al entorno, a las necesidades de la sociedad y a los cambios que se están operando o que se producirán en un futuro.
TENACIDAD: Dar prueba de constancia en lo que se inicia.

RESPONSABILIDAD:Tendencia a cumplir las obligaciones contraídas con uno mismo y con los demás.
CAPACIDAD DE AFRONTAR RIESGOS: Predisposición a actuar con decisión ante situaciones que requieren empuje por la dificultad que comportan.
TOLERANCIA A LA FRUSTRACIÓN: Es necesario afrontar problemas, dificultades o imprevistos casi diariamente.
B. HABILIDADES SOCIALES.
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HABILIDADES COMUNICATIVAS:Hablar y expresarse con corrección y propiedad siendo asertivo en todo momento.
HABILIDADES NEGOCIADORAS:Capacidad para exponer y defender las ideas propias ante los demás.
ESPIRITU DE EQUIPO:Capacidad para trabajar en estrecha colaboración con otros, compartir objetivos y métodos de actuación y saber delegar.
SOLIDARIDAD: Adoptar actitudes tendentes a la cooperación. Aceptar y asumir las elecciones del grupo o de la organización, tener capacidad para percibir  las necesidades de los demás.

C. HABILIDADES DE DIRECCIÓN.
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LIDERAZGO:Comporta influir y motivar a los demás, y conseguir implicarles en la realización de los proyectos. El buen líder conoce las cualidades personales, los conocimientos y las habilidades de los miembros de su equipo y las tiene en cuenta.
HABILIDAD PARA AFRONTAR LOS PROBLEMAS Y ENCONTRAR SOLUCIONES.
CAPACIDAD DE PLANIFICACIÓN, GESTIÓN Y ORGANIZACIÓN DE LOS RECURSOS.
CAPACIDAD PARA ENTUSIASMAR:Saber transmitir su visión a todas las personas de su entorno con el objetivo de implicarles activamente en el proyecto.
D. OTRAS CAPACIDADES.
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SABER COMPATIBILIZAR LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA CON LOS OBJETIVOS PERSONALES: Muchas veces, estos objetivos pueden entrar en conflicto y se ha de sacrificar alguno.

SABERSE RODEAR DE LAS PERSONAS ADECUADAS. Se ha de escoger bien a los socios. Lo ideal es que las habilidades emprendedoras de los unos y los otros se complementen y sintonicen bien a la hora de trabajar.

El soporte familiar y de los amigos también es importante, ya que el camino del emprendedor puede ser largo y duro, y será más fácil si las personas que lo rodean están a favor de la idea y pueden aportar posibles soluciones.
ASERTIVIDAD: Capacidad para expresar los sentimientos, las ideas y los pensamientos propios, sin herir los sentimientos, las ideas y los pensamientos de los demás.
CONOCER EL SECTOR Y LA ACTIVIDAD ESPECÍFICA QUE SE QUIERE DESARROLLAR: Tener conocimientos básicos en gestión empresarial y experiencia profesional.
ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1:

BUSCA EN INTERNET LA BIOGRAFIA DE ALGÚN EMPRENDEDOR FAMOSO, POR EJEMPLO EN EL SITIO WEB www.biografiasyvidas.com, Y DESTACA LAS CUALIDADES PERSONALES QUE LE HAN HECHO TRIUNFAR: BILL GATES, LARRY  PAGE…
Solución:
CASO PRÁCTICO 2:

DE ENTRE LAS CARACTERÍSTICAS DE LAS PERSONAS EMPRENDEDORAS, BUSCA LAS 4 QUE MÁS SE ADAPTAN A TU PERSONALIDAD, Y LAS 4 QUE MENOS. ¿CÓMO REFORZARIAS ESTAS CUALIDADES EN TÍ?

Solución:
CASO PRÁCTICO 3:

REALIZA UNA ENTREVISTA ENTRE LOS EMPRESARIOS DE TU ZONA GEOGRÁFICA PERTENECIENTES A TU SECTOR DE ACTIVIDAD PARA CONOCER LOS MOTIVOS QUE MUEVEN A LAS PERSONAS A CREAR UNA EMPRESA.

Solución:
CASO PRÁCTICO 4: PIENSA EN UN DIA DE TU VIDA Y CONTESTA CON VERDADERO (V) O FALSO (F) SI TE VES IDENTIFICADO/A CON ESTAS ACTIVIDADES:
Sabes cuáles son los ingresos de tu familia.

Tienes un presupuesto al que debes ceñirte.

Organizas el trabajo diario de casa.

Conciertas citas con médicos.

Te relacionas con amigos.

Felicitas a tus seres queridos en fechas señaladas..(cumpleaños, santo)

Te buscan para que realices algo que sabes hacer bien (arreglar un ordenador,...).

CASO PRÁCTICO 5:

¿Cuáles SON LAS CARACTERÍSTICAS QUE DEFINEN A UN NO EMPRENDEDOR?
Solución:
CASO PRÁCTICO 6:

REALIZA EL TEST DEL EMPRENDEDOR. www.aprendeaemprender QUE TE PERMITE EVALUAR TU POTENCIAL EMPRENDEDOR.
Solución:
1.2.2. LA CULTURA EMPRENDEDORA.
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Es el conjunto de valores, creencias e ideas compartidas por los miembros de una organización que fomentan que las personas actúen por sí mismas, con iniciativa y creatividad.

¿ES POSIBLE CREAR UNA CULTURA EMPRENDEDORA?:
El emprendedor tiene que intentar desde el primer momento inculcar sus valores y principios, procurando que todas las personas que trabajan en la empresa actúen con iniciativa, asuman responsabilidades y estén dispuestas a afrontar retos e innovar todo lo posible.

CONTRAPOSICIÓN ENTRE LIDER BUROCRÁTICO Y LIDER EMPRENDEDOR:

LIDER BUROCRÁTICO.

Se limita a mandar a sus subordinados sin dejarles iniciativa.

LIDER EMPRENDEDOR:

Fomenta una cultura emprendedora mediante la colaboración entre todos los que forman parte de la empresa.

LA ÉTICA DE LOS EMPRENDEDORES: ¿SON COMPATIBLES ÉTICA Y RESULTADOS?
La respuesta debe ser afirmativa: 

Los clientes buscan una imagen de honradez para tener confianza en la empresa. Si perciben que el emprendedor no tiene escrúpulos, dejarán de comprarle.

ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1:

GRAHAM BELL: “ NUNCA CAMINES POR EL CAMINO TRAZADO, YA QUE TE CONDUCIRÁ UNICAMENTE HACIA DONDE FUERON LOS DEMÁS”.

COMENTA ESTA FRASE.
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Solución:

CASO PRÁCTICO 2:

BUSCA EN GOOGLE LA HISTORIA DE SHACKLETON. COMENTA LOS ELEMENTOS DE SU CULTURA EMPRENDEDORA.
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Solución:

CASO PRÁCTICO 3:

DOS AMIGOS EMPRESARIOS COMPRUEBAN QUE SU FORMA DE ACTUAR ES MUY DISTINTA: UNO ES AUTORITARIO CON SUS EMPLEADOS Y NO LES DEJA INICIATIVA, MIENTRAS QUE PARA EL SEGUNDO, MÁS QUE EMPLEADOS SON COLABORADORES. ¿QUÉ TIPO DE LIDERAZGO EJERCE CADA UNO?
Solución:

                              1.2. EL EMPRESARIO Y LA IDEA DE NEGOCIO.
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2.1. EL EMPRESARIO.

2.2. LA IDEA DE NEGOCIO.

1.2.1. EL EMPRESARIO.
A. DEFINICIÓN DE EMPRESARIO:
Persona o personas emprendedoras, que con su iniciativa y asumiendo un riesgo crea una empresa, establece sus objetivos, la organiza y la dirige para que dichos objetivos puedan ser cumplidos.

B. REQUISITOS.
SER MAYOR DE EDAD.

TENER LA LIBRE DISPOSICIÓN DE SUS BIENES (CAPACIDAD DE OBRAR).

EJERCER POR CUENTA PROPIA Y DE FORMA HABITUAL UNA ACTIVIDAD MERCANTIL.

C. APTITUDES O CUALIDADES DEL EMPRESARIO.
1- ACTIVIDAD O CAPACIDAD DIRECTIVA.

2- LIDERAZGO.

3- ESPIRITU INNOVADOR.

4- NECESIDAD DE REALIZACIÓN.

¿LA GESTIÓN EMPRESARIAL ÉS UN ARTE O UNA CIENCIA? : 

¿ES UN RASGO DEL CARÁCTER O ES UNA CONDUCTA QUE SE PUEDE APRENDER?

Distintos autores opinan de diferentes maneras, sin embargo hay una serie de aspectos comunes: Personas que tengan aversión al riesgo difícilmente se pueden embarcar en aventuras empresariales.

Por otra parte, se comprueba que muchos empresarios de éxito no tienen formación académica en temas de empresa.

CONCLUSIÓN:

TODO EL CONOCIMIENTO ACUMULADO FACILITA Y MEJORA LA GESTIÓN DE LA EMPRESA. 

SIN EMBARGO, DESDE UN PUNTO DE VISTA PRÁCTICO: LA ACTUACIÓN EMPRESARIAL PODRÍA SER CONSIDERADA COMO UN AUTÉNTICO ARTE.

C. LA ESTRATEGIA  EMPRESARIAL.
Es un plan de acción a largo plazo encaminado a desarrollar la ventaja competitiva de una empresa para alcanzar los objetivos fijados por ella.

ETAPAS:

DONDE ESTAMOS           DONDE QUEREMOS LLEGAR               COMO LO HAREMOS 

Análisis DAFO.                            Objetivos                                                     Plan estratégico

ESTRATEGIAS:

LIDERAZGO EN COSTES:

DIFERENCIACIÓN:

ESPECIALIZACIÓN:

  1.2.2. LA IDEA EMPRESARIAL.
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IDEA: “INTENCIÓN DE HACER UNA COSA”.
Una cuestión previa y esencial para crear nuestro negocio es decidir “a qué se va a dedicar”.

En un principio no existen ideas buenas o malas, sino personas que son capaces de ver lo que existe tras ellas y construir un proyecto empresarial.

LA OBSERVACIÓN: Es la principal fuente de inspiración para encontrar una idea.

SATISFACER UNA NECESIDAD: Es la principal cualidad de una idea.
A. LAS FUENTES DE IDEAS.

¿Dónde podemos buscar ideas?
-  En nosotros mismos.
- En nuestra formación.
- En nuestra experiencia.

.- En nuestras aficiones.

-  En nuestra familia, .etc.
Las maneras en que puede surgir una idea:

• CONSTRUIR SOBRE HABILIDADES PERSONALES:
• TRANSFERIR DE UN PAIS A OTRO: 

• ADQUISICIÓN: PATENTE.

• ESPECIALIZACIÓN DE UN PROCESO E PRODUCCIÓN:

• DESCUBRIR UNA OPORTUNIDAD NUEVA:

• ENCONTRAR UNA FORMA DISTINTA DE PRODUCIR YO ENTREGAR UN BIEN O SERVICIO:
B. YACIMIENTOS DE EMPLEO.
A. LOS SERVICIOS DE LA VIDA DIARIA.
B. Los servicios de mejora del marco de vida.
C. Los servicios culturales y de ocio
D. Los servicios de medio ambiente
C. REQUISITOS.
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1. SATISFACER UNA NECESIDAD:
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OBSERVANDO LOS CAMBIOS SOCIALES:
EN EL NIVEL DE INGRESOS: Vivienda, cuidado personal.

EN EL NIVEL CULTURAL: Formación, Rehabilitación edificios

EN LA ESPERANZA DE VIDA: Geriatría, Residencias, Viajes.

EN LA ACTIVIDAD LABORAL DE LA MUJER: Guarderías.

EN LA FORMA DE VIDA: LA SOLEDAD. Agencias. Asociaciones

EN LOS MIEDOS DE LA POBLACIÓN: Alarmas. P. blindadas

EN EL MERCADO DE TRABAJO: AUMENTO DEL DESEMPLEO: ETT. Centros de Orientación Profesional.

EN EL ENTORNO ENERGÉTICO: Nuevas fuentes de energía.

EN EL ENTORNO ECONÓMICO DE LAS EMPRESAS: ENTRADA EN LA UE. 

EJEMPLOS:
AUMENTA LA PREOCUPACIÓN POR LA ESTÉTICA:

Centros de estética, clínicas de cirugía estética, gimnasios.

MÁS TIEMPO PARA EL  OCIO: 

Turismo organizado, slow, rural, para singles, …

MEJORAS EN LA VIVIENDA Y INTERÉS POR UNA DECORACIÓN FUNCIONAL Y PERSONAL:

Domótica, calefacción, aire acondicionado, …

NUEVAS TECNOLOGÍAS: 

Internet, medios audiovisuales, móviles …

INCORPORACIÓN DE LA MUJER AL TRABAJO: 

Guarderías, servicio doméstico, …

AUMENTO DE LA ESPERANZA DE VIDA: 

Residencias, servicios culturales y de ocio …
MÁS SOLEDAD:

Agencias matrimoniales, …

INTERÉS POR LAS MASCOTAS: 

Clínicas veterinarias, …

AUMENTO DE LA PREOCUPACIÓN POR LA SEGURIDAD:

Alarmas, seguros, …

EXISTÉNCIA Y PREOCUPACIÓN POR LAS DISCAPACIDADES: 

Centros de día, servicios a domicilio, …

PREOCUPACIÓN POR EL MEDIO AMBIENTE: Incorporación a los productos de elementos que protegen el medio ambiente, …
2. INTRODUCIR UN FACTOR DIFERENCIADOR: VENTAJA COMPETITIVA:
SUMINISTRANDO BIENES O SERVICIOS QUE SEAN UN POCO DIFERENTES O MEJORES QUE LOS DE LA COMPETÉNCIA:
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F. ECONÓMICOS: Precio. Condiciones de pago.


F. PRÁCTICOS: Comodidad. Confianza. Ahorro de tiempo y trabajo.


F. ESTÉTICOS: Envase atractivo.


F. TÉCNICOS: Características técnicas.


F. PSICOLÓGICOS O SOCIALES: Obtener prestigio. Ir a la moda.

D. LA INVESTIGACIÓN DE MERCADO.
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Es un proceso sistemático de recogida y análisis de información sobre: Los consumidores, el producto, la competencia, el mercado en sí.
CONTENIDO:
A. EL PRODUCTO.
B. LOS CONSUMIDORES.

C. LA COMPETENCIA.

D. LOS PROVEEDORES.

E. EL ENTORNO.
EL PROCESO DE INVESTIGACIÓN DE MERCADO. FUENTES:

En función de su disponibilidad.

Internas: Provienen del interior de la empresa.

Externas: Provienen del exterior de la empresa.

En función del grado de elaboración.

Primarias: Los datos son obtenidos directamente por el investigador. 

Ejemplo: La encuesta. La entrevista.
Secundarias: Los datos se obtienen de trabajos ya existentes. 

Ejemplo: BASES DE DATOS. PUBLICACIONES .ANUARIOS. 
EL PROCESO DE INVESTIGACIÓN DE MERCADO. 

FASES:
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EL ANÁLISIS DAFO.
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ACTIVIDADES

CASO PRÁCTICO 1:

Señala algunas posibles ideas de negocio que tengan que ver con la formación que estás obteniendo en el ciclo formativo en el que te has matriculado.
Solución:

CASO PRÁCTICO 2:

Reunión de toda la clase EN GRUPOS para seleccionar una idea de negocio para llevar a cabo por cada 2 ó 3 alumnos.

¿En qué proyecto vas a participar tú? ¿Con qué compañero/as?
Solución:

CASO PRÁCTICO 3:

Explica al resto de la clase en qué consiste tu idea de negocio y deja que opinen tus compañeros/as sobre las ventajas e inconvenientes que ven en tu empresa. Una vez que termine el debate anota las observaciones que creas más interesantes.
Solución:

CASO PRÁCTICO 4:

¿A cuál de los 4 grupos de yacimientos de empleo pertenece tu empresa ideal?

¿Y a cuál pertenece el proyecto en el que vas a participar con tus compañeros/as?
CASO PRÁCTICO 5:

ENTRA EN LA PÁGINA WEB DE EMPRENDEDOR XXI.
 EL PORTAL DEL EMPRENDEDOR INNOVADOR: www.emprendedorxxi.es lee y anota todas las fuentes de las cuales surgen las ideas de negocio. Pueden ser muy útiles para tu proyecto de empresa.
                              1.3. EL EMPRESARIO Y LAS NUEVAS TECNOLOGIAS.
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1.3.1. INNOVACIÓN EMPRESARIAL.

1.3.2. INFLUENCIA DE LAS TIC EN LA INNOVACIÓN EMPRESARIAL.

1.3.1. INNOVACIÓN EMPRESARIAL:

Proceso mediante el cual las empresas desarrollan nuevos productos, servicios, procesos productivos o formas de organización que les permitirán alcanzar ventajas competitivas.

1.3.1.1. INVESTIGACIÓN, DESARROLLO E INNOVACIÓN.

INVESTIGACIÓN:

Actividades encaminadas a incrementar los conocimientos técnicos y científicos de una empresa.
DESARROLLO:

Aplicación práctica de dichos conocimientos, por lo general, en un producto concreto.
INNOVACIÓN:

Nuevas técnicas de organización y gestión de la producción, prestación de servicios o gestión de empresas. Cobra especial importancia el factor humano, dentro de lo que se conoce como la sociedad del conocimiento: El crecimiento de las empresas depende de la innovación que sean capaces de generar sus trabajadores.
1.3.1.2. CARACTERÍSTICAS DE LA INNOVACIÓN EN LOS DISTINTOS SECTORES ECONÓMICOS.

Afecta a todos los sectores:

SECTOR INDUSTRIAL:

Invención de la máquina de vapor, el ferrocarril, la electricidad o el automóvil.
SECTOR PRIMARIO:

Tractores, máquinas cosechadoras.
SECTOR TERCIARIO: SERVICIOS

Tarjetas de crédito y cajeros automáticos, equipos informáticos, teléfonos móviles, tablets...

1.3.1.3. ORGANISMOS E INSTITUCIONES QUE APOYAN LA INNOVACIÓN

· Dirección General de Política de la Pequeña y Mediana Empresa. www.ipyme.es
· ANCES ( Asociación Nacional de Centros Europeos de Empresas e Innovación Españoles. www.ances.com
· Consejo Superior de Cámaras de Comercio. www.camaras.org . Programa Innocámaras.
1.3.2. INFLUENCIA DE LAS TIC EN LA INNOVACIÓN EMPRESARIAL.
· INFORMÁTICA.

· INTERNET.

· CORREO ELECTRÓNICO.

· CERTIFICADOS DE USUARIO Y FIRMAS DIGITALES.

· COMERCIO ELECTRÓNICO.

ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1:

PON  DOS  EJEMPLOS DE INNOVACIONES EMPRESARIALES PARA CADA UNO DE LOS SECTORES DE LA ECONOMIA (PRIMARIO, SECUNDARIO, TERCIARIO).
Solución:
CASO PRÁCTICO 2:

Busca en Internet la expresión “nueva economia” y explica  su significado.
Solución:

CASO PRÁCTICO 3:

entra en la página web del programa ingenio 2010 www.ingenio.es, accede AL CUADRO ¿Qué es Ingenio 2010? Y entra en el apartado Diagnóstico. Argumenta la situación de la inversión española en I+D+I
Solución:

CASO PRÁCTICO 4:

VISITA LA PÁGINA WEB DEL CONSEJO SUPERIOR DE CÁMARAS DE COMERCIO Y ENTRA EN EL APARTADO CREAR Y CONSOLIDAR. PINCHA EN EL APARTADO INNOCÁMARAS Y RESUME EN QUÉ CONSISTE ESTE PROGRAMA.
Solución:
CASO PRÁCTICO 5:

UN AMIGO VIVE EN TU MISMA COMUNIDAD AUTÓNOMA Y ESTA BUSCANDO APOYO DE ORGANISMOS PÚBLICOS CON EL PROPOSITO DE EJERCER COMO EMPRENDEDOR. ASESORALE SOBRE DÓNDE PODRIA BUSCAR.
Solución:
                                            AUTOEVALUACIÓN
1. El emprendedor:
a) Es la persona que ha creado una empresa.

b) Es innovador,creativo y resuelto.

c) Es quien realiza una descubrimiento científico extraordinario.

d) Solo puede ser alguien que trabaja por cuenta propia.
      2. Señala la respuesta correcta:
      a)  El empresario nace, no se hace.

      b)  El empresario ha de ser una persona ambiciosa y con ansia de poder.

      c)  La iniciativa es la capacidad para expresar las ideas, pensamientos y sentimientos propios

           sin herir los de los demás.

     3.  Indica si la siguiente afirmación es verdadera o falsa: 

“En algunos casos, los emprendedores no corren riesgos derivados de su actividad”.

4.  Indica si la siguiente afirmación es verdadera o falsa: 

“La innovación es algo que deben tener en cuenta todos los empresarios, con independencia del tamaño de la empresa y el sector de la actividad”.

5. Un trabajador por cuenta propia que va a actuar como empresario:

a) Puede ser menor de edad emancipado.

b) Ha de ser mayor de edad.

c) Ha de tener 16 años.

     6. Indica la respuesta correcta:

     a)  A un buen emprendedor le basta con tener iniciativa.

     b) Las habilidades personales del emprendedor no son suficientes para responder con éxito a la   

     incertidumbre de los mercados actuales.

     c) Una formación completa asegura el éxito del empresario.

                              N. F. 2: LA EMPRESA Y SU ENTORNO.
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CRITERIOS DE EVALUACIÓN:

· Identifica las funciones de producción, financiera, social, comercial y administrativa de una empresa con el objeto de comprender los mecanismos básicos de funcionamiento de una pyme del sector.

· Analiza las diferentes formas jurídicas y organizativas de empresa más habituales en el sector, teniendo en cuenta las cooperativas y sociedades laborales.

· Identifica los componentes del entorno de una pyme del sector para determinar los factores internos y externos que influyen en su actuación.

· Analiza los conceptos de cultura y ética empresarial, y su relación con los objetivos empresariales.

·  Valora el fenómeno de la responsabilidad social de las empresas y su importancia como elemento de la estrategia empresarial y como mecanismo de retorno a la sociedad.

CONTENIDO:

2.1. ¿QUÉ ES UNA EMPRESA?

2.2. LA LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA.

2.3. ¿QUÉ DEBO SABER DEL ENTORNO DE MI EMPRESA?

2.4. LA CULTURA EMPRESARIAL.

                                                2.1. ¿QUÉ ES UNA EMPRESA?
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2.1.1. LA EMPRESA COMO SISTEMA.

2.1.2. ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA.
2.1.3. OBJETIVOS DE LA EMPRESA
2.1.4. CLASES DE  EMPRESA.
2.1.1. LA EMPRESA COMO SISTEMA.
1. CONCEPTO DE EMPRESA:
ES EL CONJUNTO DE MEDIOS MATERIALES Y HUMANOS ORGANIZADOS CON EL FIN DE PRODUCIR UN BIEN O SERVICIO DESTINADO A CONSEGUIR UN BENEFICIO ECONÓMICO.
La definición anterior la podemos concretar en:
 ENTIDAD QUE INTEGRA UN CONJUNTO DE ELEMENTOS ORGANIZADOS Y DIRIGIDOS PARA ALCANZAR UNA SERIE DE OBJETIVOS MEDIANTE LA REALIZACIÓN DE UNA DETERMINADA ACTIVIDAD ECONÓMICA.
  2. ELEMENTOS DE LA EMPRESA
Para realizar sus funciones requiere los siguientes elementos:
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CAPITAL

ELEMENTO HUMANO

LA ORGANIZACIÓN
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EL ENTORNO                                                                
A- EL CAPITAL:
VALOR DE LA EMPRESA: BIENES + DERECHOS – OBLIGACIONES.
B- EL ELEMENTO HUMANO:
CONJUNTO DE PERSONAS QUE APORTAN SU TRABAJO A LA EMPRESA:
- LOS TRABAJADORES.

- EL EMPRESARIO. Persona o conjunto de personas que asumen la gestión empresarial.

- LOS PROPIETARIOS. En el caso de que no coincidan con la figura del empresario.

C- LA ORGANIZACIÓN:  
Combinación de personas y capital según una estructura determinada.

 D- EL ENTORNO:         
MEDIO EN QUE SE DESENVUELVE LA EMPRESA,: Clientes, Proveedores.

Las empresas son la base de nuestro sistema económico: Producen bienes y servicios que nos son necesarios y a la vez proporcionan a sus trabajadores el dinero necesario para comprarlos. 
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ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1: ¿CUÁLES SON LOS INPUTS Y LOS OUTPUTS MÁS IMPORTANTES EN UNA EMPRESA DE TU SECTOR?
INPUTS (ENTRADAS):

OUTPUTS (SALIDAS):

2.1.2. ORGANIZACIÓN DE LA EMPRESA.
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1. las áreas funcionales de la empresa.
Las distintas operaciones son realizadas a través de las siguientes áreas funcionales:
PRODUCCIÓN:

Agrupa las funciones de APROVISIONAMIENTO Y TRANSFORMACIÓN.
MARKETING:

Agrupa las funciones COMERCIAL Y DE DISTRIBUCIÓN.
RECURSOS HUMANOS:

Agrupa las funciones de ORGANIZACIÓN Y GESTIÓN DEL PERSONAL.
ECONÓMICO-FINANCIERA:

  Agrupa la función financiera de CAPTACIÓN DE FONDOS y LA INVERSIÓN.   

DIRECCIÓN Y CONTROL:       
Es la encargada de ORGANIZAR, COORDINAR Y DIRIGIR LA EMPRESA.

Según la actividad de la empresa, las distintas áreas funcionales tendrán una mayor o menor importancia. 

Algunas empresas, tan solo comercializan productos, por lo que no tendrán un área de producción.

Pero también pueden existir, además, otro tipo de áreas, como por ejemplo, un área de investigación y desarrollo encargada de la creación de nuevos productos.
2. criterios para la organización de la empresa: EL ORGANIGRAMA.
LA DEPARTAMENTACIÓN.
La organización por medio de divisiones o departamentos es un medio para dividir la estructura de la empresa.

El principal objetivo que tiene toda organización es LA DIVISIÓN DEL TRABAJO: 

Se trata de dividirlo entre grupos de personas.
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TIPOS DE DEPARTAMENTACIÓN:
                            1-   DEPARTAMENTACIÓN FUNCIONAL:
POR FUNCIONES:   PRODUCCIÓN.




 COMERCIAL.

 ECONÓMICA-FINANCIERA.




 RECURSOS HUMANOS.
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FRECUENTE EN LA ALTA DIRECCIÓN  O DE PRIMER NIVEL.
 2- DEPARTAMENTACIÓN GEOGRÁFICA O POR TERRITORIOS:
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FRECUENTE EN LA DIRECCIÓN INTERMEDIA EN LOS DEP. DE MÁRKETING.

O MULTINACIONALES.
3-   DEPARTAMENTACIÓN POR PRODUCTOS O SERVICIOS:
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FRECUENTE EN LA DIRECCIÓN INTERMEDIA EN LOS DEPARTAMENTOS DE PRODUCCIÓN.
4-   DEPARTAMENTACIÓN POR CLIENTES O POR DISTRIBUCIÓN:
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5-   DEPARTAMENTACIÓN POR PROCESOS :
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ACTIVIDADES.
CASO PRÀCTICO 1: Señala con una cruz la función que corresponde a las tareas:
	EMPRESA
	MARKETING
	VENTAS
	PRODUCCIÓN
	OPERACIONES



	Reparar la máquina de proyección de un cine


	
	
	
	

	Limpiar las habitaciones de un hotel


	
	
	
	

	Elaborar el catálogo de productos de la empresa


	
	
	
	

	Tornear una pieza de acero.
	
	
	
	

	Eliminar las piezas fabricadas defectuosas
	
	
	
	

	Pagar un cheque por ventanilla en un banco


	
	
	
	

	Negociar un contrato con un cliente
	
	
	
	

	Cobrar en una caja de un supermercado
	
	
	
	


CASO PRÀCTICO 2:  

Señala con una cruz las funciones a las que corresponde cada tarea: económico-financiera (ef) de recursos humanos (rh), administrativa (ad), calidad (ca), o informática (in).
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	TAREAS


	ef
	rh
	ad
	ca                 in

	Instalar la aplicación informática para la elaboración automática de las nóminas del personal de la empresa.


	
	
	
	

	Realizar una encuesta para conocer el grado de satisfacción de los clientes de la empresa.


	
	
	
	

	Archivar los pedidos de los cliente.


	
	
	
	

	Solicitar al banco un crédito.


	
	
	
	

	Negociar con el comité de empresa un cambio del horario de trabajo.


	
	
	
	

	Registrar en la contabilidad una venta de un producto.


	
	
	
	

	Diseñar y programar la página web de la empresa.


	
	
	
	

	Realizar la liquidación del Impuesto sobre el Valor Añadido (IVA)


	
	
	
	


CASO PRÀCTICO 3:
Señala con una cruz las funciones a las que corresponde cada tarea: desarrollo de recursos humanos (rh), de relaciones laborales (rl), y de administración de personal (ap).

	                                    TAREAS
	drh
	rl
	ap

	Atender la denuncia de un trabajador ante los tribunales laborales por incumplimiento del contrato de trabajo por parte de la empresa.


	
	
	

	Elaborar el contrato de trabajo de un nuevo trabajador en la empresa.


	
	
	

	Insertar el anuncio en prensa de una oferta de empleo para contratar nuevos trabajadores para la empresa.


	
	
	

	Definir los requisitos para el ascenso de categoría de los trabajadores de la empresa.


	
	
	

	Negociar con los representantes de los trabajadores la subida salarial de un nuevo año.


	
	
	

	Elaborar la liquidación mensual de la cotización a la Seguridad Social

.
	
	
	

	Preparar el plan de formación de la empresa.


	
	
	

	Realizar una entrevista para elegir un candidato para su incorporación en la empresa.


	
	
	


CASO PRÀCTICO 4: NIVELES DE RESPONSABILIDAD.
Señala con una cruz las tareas que corresponden a cada función: Dirección (D), Coordinación (C)   Supervisión (S), Asesoramiento (A) o Ejecución (E).

	TAREAS


	D
	C
	S
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A                  E

	Establecer el objetivo de las ventas de la empresa para el año.


	
	
	
	

	Colocar la mercancía fabricada en el almacén de la empresa.


	
	
	
	

	Realizar el proyecto de construcción de un nuevo almacén para la empresa.


	
	
	
	

	Aconsejar al empresario sobre la forma legal para disminuir el pago de impuestos.


	
	
	
	

	Corregir la forma de realizar una soldadura mal efectuada por un operario.


	
	
	
	

	Asegurar que los reponedores de un supermercado tienen siempre llenas las estanterías de mercancía.


	
	
	
	

	Establecer los tipos de compradores que deben visitar los vendedores de la empresa para obtener pedidos.


	
	
	
	

	Definir el número de personas necesarias para realizar una tarea.


	
	
	
	

	Definir los turnos de trabajo de varios teleoperadores para garantizar la atención permanente de llamadas telefónicas.


	
	
	
	


2.1.3. FUNCIONES Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA
FUNCIONES:

CREACIÓN DE VALOR: Se obtienen productos y servicios.

FUNCIÓN SOCIAL: Proporcionan los ingresos para vivir: salarios y beneficios.




Promueven el avance tecnológico y la innovación.
OBJETIVOS:
MÁXIMO BENEFICIO: La diferencia entre los ingresos y los gastos.

CRECIMIENTO: Por la reinversión de los beneficios.

SATISFACCIÓN DE LOS CLIENTES: Para conseguir su fidelización.

CALIDAD: La calidad debe estar no solo en el producto, sino en todo el proceso productivo y en el de distribución.

SUPERVIVENCIA: Mantenerse en periodos de crisis.

OBJETIVOS SOCIALES: Respeto al medio ambiente o el aseguramiento de un nivel de vida digno para los trabajadores.

ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1 : ALBERTO GUASH ES SOCIO DE UNA ENTIDAD FINANCIERA DEDICADA FUNDAMENTALMENTE A CONCEDER CRÉDITOS A PERSONAS QUE TIENEN DIFICULTAD EN OBTENERLOS DE LOS BANCOS. ÉL CONSIDERA QUE EL ÚNICO OBJETIVO DE LA EMPRESA DEBE SER GANAR CUANTO MÁS DINERO MEJOR.
Argumenta si es correcta su opinión y valora esta actuación especulativa:

2.1.4. CLASES DE  EMPRESA.
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1. SEGÚN LA PERSONALIDAD DEL PROPIETARIO.
EMPRESA PRIVADA: Propiedad de particulares.

EMPRESA PÚBLICA: Propiedad de una Administración Pública 

(Estado, Comunidad Autónoma, Ayuntamiento).

EMPRESA MIXTA: Propiedad de ambos.

2. SEGÚN EL NÚMERO DE PROPIETARIOS.
EMPRESA INDIVIDUAL: Propiedad de una única persona.

EMPRESA SOCIETARIA: Propiedad de uno o varios socios.

3. SEGÚN SU ACTIVIDAD.
SECTOR PRIMARIO: Actividades ligadas de manera directa a la obtención de recursos naturales. Ejemplo: Explotaciones agrícolas, mineras o la pesca.

SECTOR SECUNDARIO: Actividades de transformación a partir de materias primas o productos semielaborados. Ejemplo: Empresas de la Construcción, del Automóvil.

SECTOR TERCIARIO: Actividades relacionadas con la prestación de servicios. 

Ejemplo: Transporte, banca, comercio.

4. SEGÚN EL TAMAÑO DE LA EMPRESA.
MICROEMPRESAS: Menos de 10 trabajadores.

EMPRESAS PEQUEÑAS: Menos de 50 trabajadores.

EMPRESAS MEDIANAS: Hasta 250 trabajadores.

EMPRESAS GRANDES. Más de 250 trabajadores.

EMPRESAS PEQUEÑAS Y EMPRESAS MEDIANAS. = PYMES.

Existen diferentes criterios: Nº de trabajadores, Capital, Facturación…

5. SEGÚN LA FORMA JURÍDICA QUE ADOPTAN.
La empresa puede constituirse de dos formas:

INDIVIDUALMENTE: PERTENECE A UNA PERSONA FÍSICA.

EMPRESARIO INDIVIDUAL O AUTÓNOMO.

SOCIALMENTE: PERTENECE A UNA PERSONA JURÍDICA.
EMPRESA SOCIETARIA: DIFERENTES PERSONAS SE UNEN COMO SOCIOS PARA CREAR UNA EMPRESA QUE A SU ELECCIÓN ADOPTARÁ UNA FORMA JURIDICA DETERMINADA: SL, SA....

ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1: 
CLASIFICA LAS SIGUIENTES ACTIVIDADES EMPRESARIALES SEGÚN EL SECTOR ECONÓMICO EN QUE DESARROLLAN SU ACTIVIDAD:

a) Banco Popular.

b) Hipermercados Mercadona.

c) Construcciones Hoteleras S.A.

CASO PRÁCTICO 2: 

DETERMINA DE QUÉ TIPO ES CADA UNA DE ESTAS EMPRESAS SEGÚN LA DIMENSIÓN:

a) Tretx Mecanic, con 12 trabajadores, una facturación anual de 15 millones de euros y un Balance de 15 millones de euros.

b) B) Jaimal SL. con 235 trabajadores, una facturación anual de 65 millones de euros y un Balance de 49 millones de euros.

CASO PRÁCTICO 3: 

DEFINICIÓN DE TU ACTIVIDAD EMPRESARIAL
Define teniendo en cuenta todos los criterios, la actividad de tu empresa.

  EL SECTOR DE ACTIVIDAD: PRIMARIO- SECUNDARIO- TERCIARIO.

  EL TIPO DE EMPRESA:  EN FUNCIÓN DE DIFERENTES CRITERIOS:

  TAMAÑO : MICROEMPRESA –PEQUEÑA –MEDIANA –GRANDE.

  ÁMBITO DE ACTUACIÓN: 

  LOCAL- REGIONAL- NACIONAL- INTERNACIONAL- MULTINACIONAL.

  FORMA JURÍDICA: 

  INDIVIDUAL- SOCIEDAD ( CIVIL -MERCANTIL- DE EC. SOCIAL).

  -TITULARIDAD DEL CAPITAL : 
   PÚBLICA -PRIVADA –MIXTA.  

Solución:
    2.1.4.- 5. CLASES DE EMPRESAS SEGÚN LA FORMA JURÍDICA QUE ADOPTAN
                                               EL EMPRESARIO INDIVIDUAL
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Esta es una forma empresarial idónea para una empresa de reducido tamaño (en la que hay un titular y pocos trabajadores contratados por éste).

Si sois varios amigos los que queréis uniros en el negocio, uno debe darse de alta y los otros serán contratados por la empresa, por lo que es imprescindible la confianza y la responsabilidad mutua.

La ventaja principal es que no hay formalidades específicas a realizar, ya que no se adquiere personalidad jurídica sino física. Esto supone que los trámites se reducen y también el capital necesario para la constitución.

Aunque tiene un inconveniente muy importante: las deudas y obligaciones del negocio se asumen con los bienes personales, presentes y futuros, puesto que no hay diferencia entre el patrimonio del empresario y el de la empresa.
	NÚMERO DE PROMOTORES
	1



	RESPONSAB. ANTE TERCEROS
	ILIMITADA



	APORTACIÓN INICIAL
	NO SE EXIGE CAPITAL MINIMO.



	TRIBUTACIÓN FISCAL
	IRPF



	NOMBRE
	NOMBRE DEL EMPRESARIO.




                                          LA SOCIEDAD LIMITADA
	NÚMERO DE PROMOTORES
	MINIMO 1.  NO MÁS DE 50.



	RESPONSAB. ANTE TERCEROS
	LIMITADA



	APORTACIÓN INICIAL
	3.005,06 EUROS. 

DIVIDIDO EN PARTICIPACIONES.

	TRIBUTACIÓN FISCAL
	IMPUESTO DE SOCIEDADES.



	NOMBRE
	NOMBRE OBJETIVO O SUBJETIVO + LA EXPRESIÓN S. L. o  S. R..L.




CARACTERÍSTICAS:

               LA SOCIEDAD ANÒNIMA.
	NÚMERO DE PROMOTORES
	1



	RESPONSAB. ANTE TERCEROS
	LIMITADA



	APORTACIÓN INICIAL
	60.101,21 EUROS 

DESEMBOLSADO EL 25%



	TRIBUTACIÓN FISCAL
	IMPUESTO DE SOCIEDADES



	NOMBRE
	NOMBRE OBJETIVO + LA EXPRESIÓN S.A.




CARACTERÍSTICAS:

            LA SOCIEDAD LABORAL. LEY 4/1997.
	NÚMERO DE PROMOTORES
	3. AL MENOS 2 SOCIOS TRABAJADORES.



	RESPONSAB. ANTE TERCEROS
	LIMITADA



	APORTACIÓN INICIAL
	IGUAL QUE PARA LAS S.A. Y  S. L.

EL 51% PROPIEDAD DE LOS SOCIOS TRABAJADORES



	TRIBUTACIÓN FISCAL
	IMPUESTO DE SOCIEDADES.



	NOMBRE
	SAL O SLL SEGÚN PROCEDA.




CARACTERÍSTICAS:
LA SOCIEDAD COOPERATIVA DE TRABAJO ASOCIADO. LEY 27/1999.
	NÚMERO DE PROMOTORES
	3



	RESPONSAB. ANTE TERCEROS
	LIMITADA



	APORTACIÓN INICIAL
	CAPITAL VARIABLE.



	TRIBUTACIÓN FISCAL
	IMPUESTO DE SOCIEDADES



	NOMBRE
	S. COOP.



	ÓRGANOS BÁSICOS
	ASAMBLEA GENERAL- CONSEJO RECTOR

- COMITÉ DE RECURSOS- INTERVENTORES.




CARACTERÍSTICAS:
                               LA SOCIEDAD LIMITADA NUEVA EMPRESA. LEY 7/2003
	NÚMERO DE PROMOTORES
	MINIMO 1.  

5 COMO MÁXIMO AL CONSTITUIRSE.



	RESPONSABILIDAD ANTE TERCEROS
	LIMITADA



	APORTACIÓN INICIAL
	MINIMO 3.012 EUROS. SOLO APORTACIONES DINERARIAS.

MÁXIMO 120.202 EUROS.

TOTALMENTE DESEMBOLSADO. DIVIDIDO EN PARTICIPACIONES.



	TRIBUTACIÓN FISCAL
	IMPUESTO DE SOCIEDADES




CARACTERÍSTICAS:
· OBJETIVO: Estimular la actividad empresarial. Mejorar la competitividad de las pequeñas y medianas empresas en el mercado.
· SIMPLIFICACIÓN DE LOS TRÁMITES DE PUESTA EN MARCHA: CIRCE.
· AGILIZACIÓN DE LOS TRÁMITES ADMINISTRATIVOS: DOCUMENTO ÚNICO ELECTRONICO (DUE).
· SOLO PODRA SER CONSTITUIDA POR 5 SOCIOS COMO MÁXIMO, QUE ADEMÁS, HAN DE SER PERSONAS FÍSICAS.

· CUANTIA MÁXIMA:
      
120.200 EUROS
ACTIVIDADES.

CASO PRÁCTICO 1: BUSCA LOS SIGUIENTES TERMINOS Y EXPLICALOS CON TUS PALABRAS:

• Socio:

• Capital social:

• Responsabilidad:
CASO PRÁCTICO 2: VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LAS PRINCIPALES FORMAS JURÍDICAS DE LA EMPRESA

Realiza una tabla con las ventajas e inconvenientes de las siguientes formas jurídicas:

EMPRESARIO INDIVIDUAL:

	VENTAJAS
	INCONVENIENTES

	
	


SOCIEDAD LIMITADA:

	VENTAJAS
	INCONVENIENTES

	
	


SOCIEDAD ANÓNIMA:

	VENTAJAS
	INCONVENIENTES

	
	


SOCIEDAD COOPERATIVA:

	VENTAJAS
	INCONVENIENTES

	
	


CASO PRÁCTICO 3: REALIZA UNA TABLA COMPARATIVA DE LAS PRINCIPALES FORMAS JURÍDICAS DE LA EMPRESA
	CARACTERÍSTICAS
	S. CIVIL
	S. L.
	S. L. N. E. 
	S.A.


	SOCIEDAD COOPERATIVA
	SOCIEDAD

LABORAL

	Nº de socios
	
	
	
	
	
	

	Capital mínimo
	
	
	
	
	
	

	Responsabilidad
	
	
	
	
	
	

	Administración
	
	
	
	
	
	

	Tributación
	
	
	
	
	
	


CASO PRÁCTICO 4: LA TOMA DE DECISIONES EN LA ELECCIÓN DE LA FORMA JURÍDICA

Entre las decisiones a que llegaste al decidir crear una empresa, uno es que la empresa se constituirá con un capital de 30.000 euros y que la responsabilidad en caso de insolvencia definitiva no debe alcanzar el patrimonio individual. Además no pueden entrar nuevos socios sin acuerdo mutuo.
¿Qué proceso debes seguir para decidir la forma jurídica más conveniente?:

Solución.
ANÁLISIS Y DETERMINACIÓN DEL ÁMBITO DE LA DECISIÓN:

IDENTIFICACIÓN DEL CONJUNTO DE ALTERNATIVAS:

ELECCIÓN DE LA ALTERNATIVA:

APLICACIÓN Y EVALUACIÓN DE LA DECISIÓN:

CASO PRÁCTICO 5: APLICACIÓN DE LOS CRITERIOS DE ELECCIÓN DE LA FORMA JURÍDICA
Tienes un patrimonio personal de 75 000 euros y quieres crear una empresa de………………... en la que quieres tener el 100% del control y no arriesgar más de 15.000 euros. 

Tu objetivo es crear tu propio lugar de trabajo y conseguir un pequeño foco de mercado en tu localidad. Tiene previsto contratar dos trabajadores.

Indica la forma jurídica más adecuada para este caso.

Solución:
CASO PRÁCTICO 6: LA RESPONSABILIDAD DE LOS ADMINISTRADORES.

En tu empresa…………………… S. L. dedicada a…………………………………………. 

sois dos socios fundadores. 

Vuestra aportación inicial a la sociedad fue de 20.000 euros y  10.000 euros respectivamente. 

En el contrato de sociedad se acordó que tu amigo sería el administrador de la empresa. 

En estos  momentos la sociedad se encuentra con unas deudas de 70.000 euros y tu amigo ha 

desaparecido con todo el dinero de la empresa.

a) ¿Quien que responde de las deudas? Argumenta la respuesta.

b) ¿Qué valor crees que tienen las participaciones de esta empresa?: 

¿El valor nominal, el contable o ninguno?

c) Di qué diferencia hay entre una acción y  una participación.

CASO PRÁCTICO 7: DERECHOS DE LOS SOCIOS DE UNA SOCIEDAD.
El principal acreedor de vuestra empresa  es Contraluz S. A. que tiene un capital de 150.000 euros

dividido en 250 acciones. Cada acción cotiza en la Bolsa de valores por 300 euros.

Por la información contable que presenta la empresa, sabemos que dispone de unas reservas

por valor de de 10.000 euros.

a) Determina el valor nominal y el valor contable de cada acción y explica si cotizan sobre la par, 

bajo la par o a la par argumentando la respuesta.

b) Di cuales son los derechos de de cada accionista de la sociedad Contraluz S.A.

CASO PRÁCTICO 8:CONECTATE A LA PÁGINA WEB DE LA CONFEDERACIÓN ESPAÑOLA DE COOPERATIVAS DE TRABAJO ASOCIADO, EN www.coceta.coop
CLICA EN EL APARTADO: Una C. T. A. DE LA PESTAÑA COCETA Y DETERMINA LAS PRINCIPALES VENTAJAS DE ESTA MODALIDAD DE EMPRESA.
                                 2.2. LA LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA.
[image: image142.jpg]



2.2.1. LA IMPORTANCIA DEL EMPLAZAMIENTO FÍSICO.

2.2.2. CRITERIOS PARA SU ELECCIÓN.
2.2.1. LA IMPORTANCIA DEL EMPLAZAMIENTO FÍSICO.
Una idea de negocio puede ser genial, pero buena parte de su éxito o fracaso se fundamentará en el lugar donde se decida ubicarla físicamente. La elección del lugar idóneo dependerá de las características de la actividad empresarial en cuestión.

Podemos distinguir 5 categorías de negocios:

NEGOCIOS DE PROXIMIDAD: RESTAURANTES, BANCOS O TIENDAS MINORISTAS.

DESPACHOS PROFESIONALES: ABOGADOS, NOTARIOS…

TRABAJO EN CASA: 

Con un solo ordenador portátil, una conexión a Internet, un móvil y una cartera de mano ya tienes montada la oficina.

CENTROS DE NEGOCIO: EDIFICIOS CON SERVICIOS COMUNES.

EMPRESAS INDUSTRIALES: POLIGONOS INDUSTRIALES.
2.2.2. CRITERIOS PARA SU ELECCIÓN.
La mejor localización para la empresa será aquella que le permita obtener las máximas ventas con los mínimos costes. 

Así, deberán valorarse diversos factores que tienen una mayor o menor importancia según el tipo de actividad de la empresa. 

Resulta muy difícil encontrar una ubicación que reúna de manera óptima todos los requisitos, por lo que deberá valorarse la importancia de cada uno de ellos en el momento de tomar la decisión más adecuada.

INVERSIÓN: 

Cuando se requiere una inversión muy fuerte debido a la complejidad de sus instalaciones  o a su compra se ha de tomar la decisión de forma muy meditada, ya que su traslado puede llegar a ser imposible.

DISTANCIA ENTRE LA EMPRESA Y LOS PROVEEDORES Y CLIENTES:
Se ha de minimizar la distancia o tiempo de traslado entre los elementos del microentorno. 

LA ACCESIBILIDAD:

:Lugar fácilmente identificable y con facilidad de acceso. 

INFRAESTRUCTURA INDUSTRIAL: 

Lugar en el que existan todos los servicios y otras empresas que presten servicios auxiliares.

POBLACIÓN: Lugar donde haya el tejido de población más adecuado.

ÁREAS COMERCIALES:
Lugar donde haya suficiente demanda de su producto.

COSTE Y DISPONIBILIDAD DE TERRENOS Y EDIFICACIONES:

Lugar donde el coste sea rentable, teniendo en cuenta las limitaciones físicas y legales.

LUGAR DE RESIDENCIA DEL EMPRESARIO.
Trabajar cerca del lugar de residencia aumenta la calidad de vida.

PROYECCIÓN DE FUTURO DE LA ZONA.

EXISTENCIA DE SUBVENCIONES Y AYUDAS.

PROXIMIDAD DE CENTROS DE FORMACIÓN E INVESTIGACIÓN: Que puedan colaborar con la empresa.

EN CUALQUIER CASO:  

En función del sector de actividad al que pertenece la empresa:
empresas del sector primario: lugar físico donde se produce la extracción de los recursos naturales.

Empresas del sector secundario: proximidad a los proveedores, infraestructura industrial, coste e inversión.

Empresas del sector terciario: Población y áreas comerciales.

ACTIVIDADES.
CASO PRÀCTICO 1:

Argumenta, para cada una de las siguientes empresas, qué factor o factores son más importantes desde el punto de vista de su localización:
a) Una industria de producción de sal de cocina.

b) Una sucursal bancaria.

c) Una fabrica de ordenadores.

d) Un restaurante.

e) Un taller de artes gráficas.

                   2.3. ¿QUÉ DEBO SABER DEL ENTORNO DE MI EMPRESA?
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2.3.1. EL ENTORNO DE LA EMPRESA

2.3.2. COMPONENTES DEL MACROENTORNO

2.3.3. ANÁLISIS DEL MICROENTORNO DE UNA MICROEMPRESA DEL SECTOR.

2.3.1. EL ENTORNO DE LA EMPRESA.
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EL ENTORNO DE LA EMPRESA ESTÁ CONSTITUIDO POR TODOS AQUELLOS FACTORES SOBRE LOS CUALES NO TIENE UNA INFLUENCIA DIRECTA PERO QUE CONDICIONAN SU ACTIVIDAD.
EL MACROENTORNO: ENTORNO GENERAL.
ÉS EL QUE LA EMPRESA COMPARTE CON OTRAS EMPRESAS, AUNQUE SE DEDIQUEN A ACTIVIDADES DIFERENTES.

Ejemplo: Situación económica del país.

 EL MICROENTORNO: ENTORNO ESPECÍFICO.
ESTÁ CONSTITUIDO POR LAS PERSONAS Y LAS EMPRESAS CON LAS QUE LA EMPRESA TIENE UNA RELACIÓN MÁS DIRECTA.
Ejemplo: Número y características de las empresas existentes en el mercado que ofrecen lo mismo que nosotros.
2.3.2. COMPONENTES DEL MACROENTORNO GENERAL.
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ENTORNO ECONÓMICO: NIVEL DE DESARROLLO, FORMA DEL MERCADO,  

 Nivel de salarios- Paro- Coste de la vida.
ENTORNO POLÍTICO: INTERVENCIONISMO ESTATAL, SITUACIÓN POLÍTICA.

Estabilidad del gobierno- Crisis.
ENTORNO JURÍDICO: NORMATIVA LABORAL, FISCAL…
Reforma laboral- Nuevas formas jurídicas de empresa.
ENTORNO TECNOLÓGICO: LAS NUEVAS TÉCNICAS PRODUCTIVAS, 

LOS PARQUES TECNOLÓGICOS, POLIGONOS INDUSTRIALES.

Equipamiento informático-Sistemas de prevención de riesgos.-Métodos para la reducción del sistema energético.
ENTORNO SOCIOCULTURAL: DETERMINADO POR LA ESCALA DE VALORES DE UNA SOCIEDAD, INDICA LA FORMA DE VIDA Y LA FORMA DE CONSUMO:   MODAS,  ECOLOGISMO,…
ENTORNO DEMOGRÁFICO: LA COMPOSICIÓN DE LA POBLACIÓN.

MEDIO AMBIENTE: LA TENDENCIA A LA PROTECCIÓN DEL MEDIO AMBIENTE SUPONE CAMBIOS QUE AMENAZAN A  DETERMINADAS EMPRESAS.

2.3.3. ANALISIS DEL MICROENTORNO DE UNA MICROEMPRESA DEL SECTOR.

LOS PROVEEDORES:  

EMPRESAS QUE PROPORCIONAN LOS  RECURSOS PARA REALIZAR LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL.

LOS CLIENTES:  

LAS PERSONAS O EMPRESAS QUE ADQUIEREN LOS PRODUCTOS OFRECIDOS POR LA EMPRESA.       

LOS INTERMEDIARIOS: ENTIDADES FINANCIERAS…

EMPRESAS QUE PROPORCIONAN LOS RECURSOS PARA PODER APROXIMAR LA OFERTA COMERCIAL A LOS CONSUMIDORES.

LA COMPETENCIA: 

EMPRESAS QUE actuan sobre los mismos clientes con una oferta comercial similar.

LOS GRUPOS DE INTERÉS: 

COLECTIVOS QUE TIENEN INFLUENCIA SOBRE EL MERCADO EN QUE OPERA LA EMPRESA: LOS MEDIOS DE COMUNICACIÓN, SINDICATOS,             

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Elabora un esquema en el que aparezca el entorno general y específico de tu sector, poniendo al menos un ejemplo de cada componente:

Solución:
CASO PRÁCTICO 2:

Explica como influye cada uno de los componentes del entorno general en una empresa de tu sector.
Solución:
CASO PRÁCTICO 3:
Algunos elementos del microentorno de una empresa dedicada al envase y comercialización de productos agro-alimentarios son: 
Agricultores. 

Comerciantes de frutas y verduras frescas.

Supermercados, asociaciones de consumidores. 

Fabricantes de envases de cristal y restaurantes.
Indica, justificando la respuesta, a que tipos de agentes económicos del microentorno pertenece cada uno de los elementos citados.
Solución:
                                        2.4. LA CULTURA EMPRESARIAL.


2.4.1. ¿QUÉ ES LA CULTURA EMPRESARIAL?

2.4.2. ELEMENTOS DE LA CULTURA EMPRESARIAL.
2.4.3. CARACTERES DE LA CULTURA EMPRESARIAL.

2.4.4. LA IMAGEN CORPORATIVA.
2.4.5. COMO INFLUYE LA EMPRESA EN SU ENTORNO.
2.4.1. ¿QUÉ ES LA CULTURA EMPRESARIAL?
El conjunto de valores, creencias y principios fundamentales compartidos por sus miembros:

· Cultura innovadora o conservadora.

· Cultura flexible o rígida.

· Cultura orientada a las personas o al producto.

· Cultura participativa o autoritaria.
2.4.2. ELEMENTOS DE LA CULTURA EMPRESARIAL.

· MISIÓN: 


Filosofía de la empresa. Su razón de ser.

· VISIÓN: 

Objetivo final de futuro.

· VALORES: 

Ética de la empresa. 

Cualidades que están presentes e influyen en el comportamiento de sus miembros.

· POLÍTICAS: 


Líneas de acción mediante las cuales define su identidad.

2.4.3. CARACTERES DE LA CULTURA EMPRESARIAL.



2.4.4. LA IMAGEN CORPORATIVA.
· Conjunto de impresiones que suscita en el público. Es el modo en que se percibe la empresa.

· 
Se puede transmitir de forma espontánea o intencionada mediante campañas de marketing.

· 
Las marcas y los logotipos contribuyen a difundir la imagen de muchas empresas.
2.4.4. COMO INFLUYE LA EMPRESA EN SU ENTORNO.

LA RESPONABILIDAD SOCIAL DE LAS EMPRESAS.

Compromiso de las empresas que hace que se preocupen no sólo por sus intereses económicos, sino también por la repercusión de sus actividades en el conjunto de la sociedad.

1ª ETAPA: CUMPLIMIENTO DE LA LEY.

Las empresas cumplen las obligaciones legales.

Ejemplo: Permiso de paternidad de 15 días.

2ª ETAPA: REACCIÓN A LAS DEMANDAS SOCIALES

Las empresas ven estas actuaciones como una oportunidad de 
ganar prestigio.

Ejemplo: Ampliación del permiso de paternidad de 15 días. 
Guarderías.

3ª ETAPA: CONCIENCIA SOCIAL.

Por convencimiento.

Ejemplo: Las empresas están inmersas en una sociedad con 
unos valores determinados en los cuales deben participar.

LA RESPONSABILIDAD MEDIOAMBIENTAL.


Dentro de la responsabilidad social cobra una especial importancia la repercusión de las actividades de la empresa sobre el medio ambiente.

Ley 26/2007 Responsabilidad Medioambiental.

Principios:

Prevención.. 

Quien contamina, paga
Según esta ley, las empresas deben asumir los costes de prevención o, en su caso, reparación, y devolver los recursos naturales dañados a su estado original.
EL BALANCE SOCIAL

Herramienta de gestión empresarial que permite evaluar cuantitativa y cualitativamente los beneficios y los costes sociales que genera la empresa.

A diferencia del Balance de la Contabilidad, es un documento voluntario, pero cada vez son más las empresas que lo elaboran, pues la responsabilidad social cada vez es más importante
BENEFICIOS SOCIALES:

Creación de puestos de trabajo.

· Creación de riqueza.

· Donaciones a proyectos sociales.

· Actividades que reducen costes sociales (reciclaje…).

COSTES SOCIALES:

· Contaminación medioambiental.

· Destrucción de recursos naturales no renovables (bosques tropicales…)

· Enfermedades profesionales (estrés…).

· Dificultad para conciliar la vida laboral y familiar.

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Entra en la página web de la empresa Mercadona: www.mercadona.es. 

Haz clic en el apartado Nuestra empresa. Clica en la pestaña Modelo de gestión. Lee su contenido y explica los principales elementos de su cultura empresarial. 
Solución:

CASO PRÁCTICO 2:

Entra en la página web de You Tube “imagen corporativa” y elige uno de los videos referido a una empresa concreta.

A continuación analiza cómo dicha empresa ha creado su imagen corporativa y di qué te sugiere.
Solución:

                                            AUTOEVALUACIÓN
1. Según la actividad económica que desarrollan las empresas pueden ser:
a) Grandes, pequeñas y medianas.

b) Sociedades anónimas o sociedades limitadas.

c) Del sector primario, secundario o terciario.

2. Los elementos de una empresa:
a) Se clasifican en humanos, materiales e inmateriales.

b) Son la tierra, el trabajo y el capital.

c) Son las materias primas y los trabajadores.

3. El entorno específico lo conforman:
a)   Factores directamente vinculados a la empresa.

b) Factores que no le afectan.

c) Elementos internos de la empresa.

4. Para cada una de las siguientes formas jurídicas de empresa indica si tienen personalidad física o jurídica:
a)   Empresa individual.

b)   Sociedad de Responsabilidad Limitada.

c)   Sociedad Anónima Laboral.

5. Indica si son verdaderas o falsas las siguientes afirmaciones:
a)   Para ser empresario individual es preciso ser mayor de edad.

b)   El empresario individual tiene responsabilidad ilimitada ante las deudas sociales.

c)   Los socios de una Sociedad Anónima solo responden de las deudas con el capital aportado.

6. Indica cuáles de las siguientes afirmaciones son verdaderas o falsas:

a)   En una cooperativa cada socio vota en función del capital aportado.

b)   Los socios de una cooperativa pueden optar entre el Régimen de Autónomos o el Régimen  

      general de la Seguridad Social.

d) Una cooperativa no puede tener trabajadores asalariados.

                                            AUTOEVALUACIÓN
7. Ordena las siguientes etapas correspondientes al proceso de toma de decisiones para la elección de la forma jurídica:
a)   Identificación del conjunto de alternativas.

b)   Análisis y determinación del ámbito de la decisión.

c)   Elección de la alternativa.

d)  Aplicación y evaluación de la decisión.

8. La cultura de una empresa.
a)   Consta de una misión, unos valores y unas políticas.

b)   Se compone de los conocimientos técnicos de sus trabajadores.

c)   Se refiere a los conocimientos adquiridos por el empresario y los trabajadores en sus   

      estudios.

9. La responsabilidad social corporativa:
a)   Implica que los trabajadores sean responsables en el cumplimiento de sus tareas.

b)   Supone un compromiso de la empresa con su entorno.

c)   Es una moda pasajera seguida por muy pocas empresas.

10. La responsabilidad medioambiental.
a)   Se puede basar en el principio de prevención.

b)   Se puede basar en el principio de “quien contamina paga”.

c)   Se puede basar en ambos modelos.

                                N. F. 3: EL PLAN DE EMPRESA.
                                 

  CRITERIOS DE EVALUACIÓN:

· Interpreta la finalidad, estructura y formato de los planes de empresa.

· Identifica las diferentes etapas que se han de desarrollar para confeccionar un plan de empresa.

·  Analiza el plan de empresa, incluyendo todo lo relativo a su forma jurídica, análisis de costes, su viabilidad económica-financiera, trámites administrativos, ayudas y subvenciones y el plan de marketing.

· Busca las ayudas para la creación de empresas relacionadas con el sector disponibles en Cataluña y en la localidad de referencia.

· Identifica los canales de soporte y los recursos que da la Administración pública al emprendedor.

CONTENIDO:

   3.1.  ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA.

   3.2.  ORGANISMOS DE APOYO A LOS EMPRENDEDORES.

   3.3.  CÓMO INICIAR EL PLAN DE EMPRESA.

   3.4.  ¿ES VIABLE EL PROYECTO?

                                    3.1.  ESTRUCTURA DEL PLAN DE EMPRESA:


3.1.1. ¿QUÉ ES EL PLAN DE EMPRESA?

3.1.2. FORMA Y CONTENIDO DEL PLAN DE EMPRESA.

3.1.1. ¿QUÉ ES EL PLAN DE EMPRESA?:
ES UN DOCUMENTO FORMAL EN EL QUE SE RECOGEN DE FORMA DETALLADA TODOS LOS ELEMENTOS QUE COMPONEN UN PROYECTO EMPRESARIAL.

REALIZAR UN AUTODIAGNOSTICO DE LA INICIATIVA EMPRESARIAL.

FACILITAR UNA VISIÓN GLOBAL DEL PROYECTO.

PRESENTAR EL PROYECTO ANTE ORGANISMOS E INSTITUCIONES CON LOS QUE SE QUIERA ENTRAR EN CONTACTO: TARJETA DE VISITA DEL PROYECTO.

3.1.2. FORMA Y CONTENIDO DEL PLAN DE EMPRESA.

FORMA: CONSEJOS PARA SU ELABORACIÓN.
El vocabulario utilizado, la estructura interna del documento y la presentación formal, serán aspectos primordiales a tener en cuenta. 

Ha de ser construido sobre datos reales obtenidos de muy diversas fuentes, desde bases de datos, asociaciones empresariales, contactos con otras empresas, estadísticas oficiales, etc.

A poder ser, es recomendable hacerlo uno mismo, de una forma mucho más reducida, tomando de muestra el que va a ser nuestro público objetivo, y entrando en contacto con él.

De hecho, el verdadero emprendedor, cuando está haciendo un estudio de mercado, no está haciendo un estudio teórico, sino que está empezando a conocer su propia empresa, empezando a vender.

No deberá sobrepasar las 50 páginas, para evitar el rechazo natural a revisar un documento extenso.
CONTENIDO:


1. ¿CÓMO SERÁ NUESTRA EMPRESA?

Concreción de la idea:

Identificación de los promotores ( socios):

Localización:

Forma jurídica:

2. ¿QUÉ PRODUCIREMOS?:

Características del producto ofrecido:

El proceso productivo:

3. ¿HAY MERCADO PARA NUESTRO PRODUCTO?

Análisis del mercado:

Plan de Marketing:

4. ¿CÓMO ESTARÁ ORGANIZADA LA EMPRESA?

Estructura organizativa:

Recursos humanos:

5. ¿ES VIABLE EL PROYECTO?

Inversión y financiación:

Previsión económico-financiera:

6. NOS PONEMOS EN MARCHA:

Calendario de puesta en marcha:

                          3.2.  ORGANISMOS DE APOYO A LOS EMPRENDEDORES.


3.2.1. INSTITUCIONES OFICIALES E INSTITUCIONES EMPRESARIALES.

3.2.2. LOS VIVEROS DE EMPRESAS.
3.2.1. INSTITUCIONES OFICIALES E INSTITUCIONES EMPRESARIALES.
	¿DE QUIÉN DEPENDEN?
	      ¿QUÉ OFRECEN?
	     CONTACTO WEB



	ADMINISTRACIÓN CENTRAL DEL ESTADO
	Elaboración y desarrollo de la normativa legal, concesión de subvenciones, asesoramiento a emprendedores.


	        www.ipyme.org



	GOBIERNO DE LA COMUNIDAD AUTÓNOMA
	Viveros de empresas y centros de servicios empresariales, programas de información sobre el acceso a ayudas y subvenciones.


	           www.map.es

   Seleccionando el enlace Administraciones autonómicas



	AYUNTAMIENTO DE CADA LOCALIDAD
	Viveros de empresas y centros de servicios empresariales, programas de información sobre el acceso a ayudas y subvenciones.


	            www.map.es

   Seleccionando el enlace     

        Entidades locales



	CÁMARAS DE COMERCIO
	Instrumentos de apoyo a las empresas jóvenes, manuales sobre fiscalidad, rentabilidad, acceso a los servicios de la Ventanilla Única Empresarial.


	        www.camaras.org



	CONFEDERACIONES 

Y ASOCIACIONES  EMPRESARIALES


	Cursos formativos, simuladores de gestión, ayudas para la elaboración del plan de empresa.
	          www.ceoe.es
         www.cepyme.es




3.2.2. LOS VIVEROS DE EMPRESAS.

Son espacios que pretenden acoger nuevas iniciativas empresariales para facilitar su viabilidad en los primeros momentos de su puesta en marcha. 

En muchas ocasiones estos centros están vinculados a los Ayuntamientos: 

PRO CORNELLA (Cornella del Llobregat) BARCELONA ACTIVA (Barcelona):

Estas empresas pueden disponer, a bajo coste, de muchos de los siguientes servicios:

· Despachos y naves equipados con el mobiliario básico, climatización …

· Central telefónica, fax, fotocopiadora…

· Servicio de Internet y correo electrónico, página web.

· Limpieza de locales.

· Personal técnico y administrativo.

· Seguimiento y asesoramiento personalizado.

· Servicios de promoción de la iniciativa.

REQUISITOS: 
PRESENTACIÓN DE UN PLAN DE EMPRESA QUE MUESTRE SU VIABILIDAD FUTURA.

INFORMACIÓN: 



AYUNTAMIENTO DE LA LOCALIDAD EN QUE VAYA A INSTALARSE LA EMPRESA.

                                 3.3. CÓMO INICIAR EL PLAN DE EMPRESA.



3.3.1. LA BUSQUEDA DE INFORMACIÓN.


3.3.2. REDACTA TU PLAN DE EMPRESA.

          3.3.1. LA BUSQUEDA DE INFORMACIÓN:
· PRESENTACIÓN DE LA EMPRESA: …………………… S. L. N. E. o  S. COOP.

· DISEÑA EL LOGOTIPO DE LA EMPRESA.

· PRESENTACIÓN DEL EMPRENDEDOR:
· CONFECCIÓNA TU CURRICULUM VITAE.
· ESTUDIO DE MERCADO: 
www.paginasamarillas.es
· QUÉ COMPETÈNCIA TENDRÀ LA EMPRESA.

· CON QUÉ PROVEEDORES TRABAJARÁ. 

· PERFIL DE LOS CONSUMIDORES/CLIENTES: CONFECCIÓN DE LA ENCUESTA.

· LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA: 
www.yaencontre.com
     -     BUSCA TRES LOCALES DE NEGOCIO DE ALQUILER Y ELIGE EL   

           MEJOR  SEGUN EL CRITERIO DE CADA GRUPO: 


Datos a tener en cuenta:


Fotografía del local.

Precio del alquiler  y fianza.

Dimensión del local: metros. 

Dirección.

     -     SITUACIÓN EN EL MAPA DEL MUNICIPIO.

-     DISEÑO EN PLANTA DEL LOCAL DE NEGOCIO.

          3.3.2.  REDACTA TU PLAN DE EMPRESA:

1. ANTECEDENTES : 

DESCRIPCIÓN DE LA ACTIVIDAD

 EXPLICACIÓN SOBRE LOS MOTIVOS DE SU ELECCIÓN: 
  MOTIVACIÓN DEL PROYECTO.
 PRESENTACIÓN DEL EMPRENDEDOR/ES.

APTITUDES Y CUALIDADES PERSONALES DE CADA SOCIO.
 ESTRUCTURA Y COMPOSICIÓN DEL EQUIPO. 

 CURRICULUM VITAE DE CADA SOCIO.

2. DEFINICIÓN DEL TIPO DE BIEN O SERVICIO.

INNOVACIÓN.

VENTAJAS COMPETITIVAS.
3. RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO:

ANÁLISIS DAFO.
4. SISTEMA DE PRODUCCIÓN.

LA FUNCIÓN DE PRODUCCIÓN.

EL ANÁLISIS DE COSTES
5. LA ORGANIZACIÓN Y LOS RECURSOS HUMANOS:

ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA.
DETERMINACIÓN DE LAS FUNCIONES DE CADA SOCIO.

6. ESTUDIO ECONÓMICO FINANCIERO:

PLAN DE INVERSIONES Y GASTOS.

PLAN DE FINANCIACIÓN.

EL BALANCE, EL PLAN DE TESORERIA Y LA CUENTA DE RESULTADOS.
7. ESTRUCTURA DE PROPIEDAD:

DETERMINACIÓN DE LA FORMA JURIDICA Y MOTIVOS DE SU ELECCIÓN.

8. PLAN DE MARKETING:

COMO NOS DAREMOS A CONOCER:
PRODUCTO.

PRECIO.

PUBLICIDAD.

DISTRIBUCIÓN.

                                    3.4.  ¿ES VIABLE EL PROYECTO?

             
3.4.1. LA PRODUCCIÓN Y ANÁLISIS DE COSTES. DE LA EMPRESA

3.4.2. LA INVERSIÓN Y FINANCIACIÓN DE LA EMPRESA.

3.4.3. EL ESTUDIO DE VIABILIDAD DEL PROYECTO EMPRESARIAL.
3.4.1. LA PRODUCCIÓN Y ANÁLISIS DE COSTES DE LA EMPRESA .

OBJETIVOS:
CONOCER LAS DIFERENTES FUNCIONES DEL ÁREA DE PRODUCCIÓN DE LA
 EMPRESA.

IDENTIFICAR Y CLASIFICAR LOS DIFERENTES TIPOS DE COSTES.

DEFINIR Y CALCULAR EL PUNTO MUERTO O UMBRAL DE RENTABILIDAD Y UMBRAL DE PRODUCCIÓN DE UN PRODUCTO.

DISEÑAR UN PLAN DE PRODUCCIÓN ADECUADO PARA TU PROYECTO EMPRESARIAL.

VALORAR LA IMPORTANCIA EN TERMINOS DE AHORRO DE COSTES DE UN DISEÑO ADECUADO DEL PLAN DE PRODUCCIÓN DE LA EMPRESA.

CONTENIDO:

1. LA FUNCIÓN DE PRODUCCIÓN.


2. EL ANÁLISIS DE COSTES.


1. LA FUNCIÓN DE PRODUCCIÓN.

A la hora de crear una empresa, es muy importante tener una idea de negocio asociada a un segmento de mercado suficiente, que garantice el éxito en ventas de nuestro producto, ya sea un bien o un servicio.

El éxito de ventas, si bien es indispensable, no garantiza el éxito de nuestra aventura empresarial.  

Es necesario saber cuanto costará el producto, porque será un factor determinante del precio, y por tanto del volumen de ventas.
A. TRANSFORMAR UNA IDEA EN UN PRODUCTO REAL.
El éxito de ventas no garantiza el éxito de nuestra aventura empresarial.
Es necesario saber: Cuánto costará el producto porque será un factor determinante del precio, y por tanto, del volumen de ventas.

Para calcular el coste del producto nos hemos de hacer una serie de preguntas:


¿ CÓMO SE REALIZARÁ LA PRODUCCIÓN?


¿QUIÉN HARÁ ESTA PRODUCCIÓN Y CON QUÉ RECURSOS?


¿ CUÁL SERÁ EL VOLUMEN DE PRODUCCIÓN?


¿CUÁL SERÁ EL COSTE FINAL DE MI PRODUCTO?


¿A QUÉ PRECIO VENDERÉ MI PRODUCTO?
B. LA FUNCIÓN DE PRODUCCIÓN.
La función productiva de la empresa se relaciona con el uso de factores humanos y

materiales para la producción de bienes y servicios.
En esta área se toman decisiones de carácter estratégico:
DISEÑO DE BIENES Y SERVICIOS.


PLANIFICACIÓN DEL PROCESO DE PRODUCCIÓN.


DISEÑO DE LAS INSTALACIONES.


DISEÑO DE PUESTOS DE TRABAJO.


PLANIFICACIÓN Y PROGRAMACIÓN DE LA PRODUCCIÓN.
C. LA CALIDAD Y LA FUNCIÓN DE PRODUCCIÓN.
En el mundo empresarial ha surgido en los últimos años una gran preocupación por la

calidad como elemento diferenciador de un producto entre los de la competencia.
Para la mejora de la calidad, en todo el proceso productivo, en la actualidad hay dos vías fundamentales:

CERTIFICACIÓN EUROPEA VIA NORMAS ISO 9001


Su cumplimiento permite obtener un certificado otorgado por entidades como AENOR.


CALIDAD TOTAL.


Conjunto de estrategias diseñadas para optimizar los recursos, reducir los costes y mejorar los 
resultados.


En nuestro país, el modelo más desarrollado es el de la Fundación Europea para la Gestión de la 




Calidad: 


EFQM ( European Foundation for Quality Management).

2. EL ANÁLISIS DE COSTES.

Una vez definido el plan de producción para nuestro producto, es necesario calcular los costes para fijar el precio de venta
A. CONCEPTO DE COSTE.


El coste se puede definir como la expresión del valor monetario de los bienes y servicios 

consumidos por la empresa en el desarrollo de su actividad.

A diferencia del concepto de gasto únicamente utilizado en la CONTABILIDAD FINANCIERA,

el coste únicamente utilizado en la CONTABILIDAD DE COSTES no se produce hasta que tiene
 lugar el consumo.
IMPORTANCIA DE LA REDUCCIÓN DE LOS COSTES.

Es evidente la importancia de la reducción del coste como arma competitiva de la empresa:
Es un factor determinante a la hora de fijar el precio de venta del producto.

Si la empresa consigue reducir costes y mantener el mismo nivel de precios, aumentaran sus beneficios.

LAS VIAS PARA LA REDUCCIÓN DE LOS COSTES.

Hay dos vías  fundamentales para la reducir los costes:
MEJORAR EL APROVECHAMIENTO DE LOS RECURSOS EXISTENTES.

REALIZAR INVERSIONES QUE MEJOREN LA TECNOLOGIA UTILIZADA, Y POR TANTO, LA PRODUCTIVIDAD.
B. CLASIFICACIÓN DE LOS COSTES.

COSTES FIJOS:  Son los que no varían en función de la cantidad producida. 

El gasto se produce independientemente de que se fabrique poco, mucho o nada.
Ejemplos:
Alquiler del local.

Cuota fija de los recibos de agua, luz

Salarios (en cuanto a los trabajadores fijos ya contratados). Seguridad Social.

Seguros de incendio, responsabilidad civil.

Determinados impuestos como el IAE, IBI.
COSTES VARIABLES:  Son los que varían en función de la cantidad producida.
Ejemplos:

Cuota de consumo de los recibos de agua, luz, gas...

Compra de materias primas, mercaderías, materiales.

C. FÓRMULAS.

COSTE TOTAL UNITARIO= 
COSTE TOTAL/ Nº UNIDADES PRODUCIDAS

COSTE FIJO UNITARIO= 
COSTE FIJO TOTAL/ Nº UNIDADES PRODUCIDAS

COSTE VARIABLE UNITARIO= 
COSTE VARIABLE TOTAL/ Nº UNIDADES PRODUCIDAS

Se trata de determinar cuánto costará producir las cantidades previstas.
COSTE TOTAL = COSTE FIJO + COSTE VARIABLE
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

CLASIFICA LOS SIGUIENTES COSTES
CONCEPTO:                                                               CF                                       CV
ALQUILER DEL LOCAL.

RENTING DE VEHICULOS.

COMPRA DE MAQUINARIA.

MANO DE OBRA PERSONAL DE FABRICACIÓN.

SERVICIO DE LIMPIEZA EXTERNO.

COMPRA DE MATERIAS PRIMAS.

SEGURO CONTRA INCENDIO.

COMPRA DE EQUIPOS INFORMÁTICOS.

LEASING DE UNA FOTOCOPIADORA.

AMORTIZACIÓN DE LA MAQUINARIA.
C. LA DETERMINACIÓN DEL PRECIO DE VENTA.


Hay tres criterios fundamentales para fijar el precio de un producto:
PRECIO BASADO EN LOS COSTES.

PRECIO BASADO EN LA PERCEPCIÓN DEL COMPRADOR.

PRECIO BASADO EN LA COMPETÉNCIA.
El método más usual de fijación del precio de venta es el basado en la imputación de costes. 
Se trata de calcular los costes totales que ha supuesto producir una unidad (CTu.) y sumarle el beneficio que el empresario quiere obtener:

Pasos:
CT=CF+CV

CTu= CT/Nº unidades

B= %* Ctu

PRECIO DE VENTA= CTu +Bº

El porcentaje dependerá del beneficio que quiera obtener el empresario: es una decisión subjetiva.
EJEMPLO.

Has tenido una producción de 60.000 unidades.
CF: 40.000 euros

CV: 120.000 euros

Se pretende conseguir un beneficio del 30% sobre el coste.
Solución:
1º Se hallan los costes totales:

CT = CF+CV

CT= 40.000 + 120.000 = 160.000 euros 

2º Se calcula el coste total unitario:

CTu = CT/Nº unidades

CTu = 160.000/60.000 = 2,66 euros por unidad

3º Se calcula el porcentaje de beneficios:

Bº = 30%* CTu.

Bº =0,3 * 2,66 = 0,798 euros de beneficio

4º Sólo queda sumar el coste unitario al beneficio:

PRECIO DE VENTA = CTu + Bº

PRECIO DE VENTA= 2,66 +0,798= 3,458 euros la unidad, para unos beneficios del 30%.
D. EL UMBRAL DE RENTABILIDAD O PUNTO MUERTO


Es aquel nivel de ventas en el que se cubren todos los costes y por tanto la empresa 

empieza a obtener beneficios.
INGRESOS  TOTALES  =  COSTES TOTALES;        BENEFICIOS = 0
IT     = CT                                 

Q*P = CF +CV

Q*P = CF+Cvu*Q

Q*P – Cvu*Q = CF

Q (P – Cvu) = CF

Q =   CF /  P – Cvu
EJEMPLO.

Una empresa con unos costes fijos de 10.000.000 euros i un Cvu de 30.000 euros/unidad,
 vende su producto a un precio de 70.000 euros. ¿Cual será el umbral de rentabilidad?
Q  =  CF / P – Cvu       Q =  10.000.000 / 70.000 – 30.000  =  250 unidades.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Has tenido una  producciÓN DE de 60.000 UNIDADES. 

CALCULA EL CTu.  Bu y  PVu
CF: 40.000 euros

CV: 120.000 euros

Se pretende conseguir un beneficio del 30% sobre el coste.
Solución:
3.4.2. LA INVERSIÓN Y FINANCIACIÓN DE LA EMPRESA.

Para poder conocer el dinero que necesitamos es necesario realizar un cálculo de las Inversiones que vamos a tener que realizar y de los Gastos de los primeros meses y de donde vamos a obtener el dinero necesario .

OBJETIVOS:
APRENDER A REALIZAR UN PLAN DE INVERSIONES Y GASTOS.

APRENDER A REALIZAR UN PLAN DE FINANCIACIÓN.
CONTENIDO:
¿CUÁNTO DINERO NECESITO PARA MONTAR MI EMPRESA.?

¿CÓMO LO VOY A OBTENER.?

1. ¿CUÁNTO DINERO NECESITO PARA MONTAR MI EMPRESA?: EL PLAN DE INVERSIONES Y GASTOS.
                                         LAS INVERSIONES.
¿QUÉ SE ENTIENDE POR INVERSIONES?
SÓN LOS BIENES PERMANENTES QUE LA EMPRESA ADQUIERE EN PROPIEDAD.


TIPOS DE INVERSIONES.
INVERSIONES MATERIALES:
Son bienes tangibles: 

Objetos físicos: Ordenadores, maquinas, herramientas, mobiliario...
INVERSIONES INMATERIALES:
Son bienes intangibles:  Programas informáticos, fianza del local de alquiler.
EJEMPLO DE PLAN DE INVERSIONES.
                                       INVERSIONES MATERIALES  
 LOCAL    
MAQUINARIA  
INSTALACIONES   
ELEMENTOS DE TRANSPORTE        
HERRAMIENTAS Y UTENSÍLIOS    
MOBILIARIO          
EQUIPOS INFORMÁTICOS        

                                      INVERSIONES INMATERIALES

APLICACIONES INFORMÁTICAS    
FIANZA LOCAL          
                                                          TOTAL 

  LOS GASTOS.

¿QUÉ SE ENTIENDE POR GASTOS?
SON LOS BIENES NO PERMANENTES Y LOS QUE LA EMPRESA NO ADQUIERE EN PROPIEDAD.
TIPOS DE GASTOS.
1. GASTOS PARA PONER EN MARCHA LA EMPRESA.
2. STOCK INICIAL DE MATERIAS PRIMERAS O  MERCADERIAS.                                                   
3. DINERO EN EFECTIVO PARA HACER FRENTE  A LOS GASTOS DE LOS
    PRIMEROS MESES.
EJEMPLO DE GASTOS ANUALES       
GASTOS PARA PONER EN MARCHA LA EMPRESA . 

GESTORIA 
PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO 

STOCK INICIAL DE MATERIAS PRIMERAS O MERCADERIAS .   
DINERO EN EFECTIVO PARA HACER FRENTE A LOS GASTOS DE LOS PRIMEROS MESES.   
ALQUILER LOCAL         
LEASING MAQUINARIA
RENTING ELEMENTOS TRANSPORTE            
RENTING EQUIPOS INFORMÁTICOS    
GASTOS DE PERSONAL
SUMINISTROS    
GESTORIA 
PUBLICIDAD  
SEGURO DEL LOCAL   
MERCADERIAS O MATERIAS PRIMAS   
DEVOLUCIÓN PRESTAMO           
GASTOS FINANCIEROS INTERESES DEL PRÉSTAMO     


TOTAL

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

DISTINGUE LO QUE ES GASTO E INVERSIÓN.
1. Alquiler de un local.

2. Renting de un ordenador.

3. Compra de mobiliario.

4. Compra de ordenadores para la oficina de la empresa.

5. Compra de ordenadores para la venta.

6. Publicidad.

7. Seguro de incendio y robo.

8. Leasing de maquinaria.
2. ¿CÓMO VOY A OBTENER EL DINERO?: EL PLAN DE FINANCIACIÓN.

Una vez que sabemos el dinero que necesitamos para crear nuestra empresa, el paso siguiente es detallar de dónde obtendremos el dinero para financiar las inversiones y los gastos que hemos calculado mediante la realización del Plan de Financiación: 

OBJETIVOS:
CONOCER LAS FUENTES DE FINANCIACIÓN EXISTENTES.

APRENDER A REALIZAR UN PLAN DE FINANCIACIÓN.
CONTENIDO.

FINANCIACIÓN PARA CREAR LA EMPRESA.

FINANCIACIÓN PARA EL DÍA  A DÍA.

1. FINANCIACIÓN PARA CREAR LA EMPRESA.

1. FINANCIACIÓN CON TUS APORTACIONES Y    LAS DE TUS SOCIOS TEMPORALES.

2. FINANCIACIÓN MEDIANTE ALQUILER.

3. FINANCIACIÓN MEDIANTE DINERO PRESTADO.

4. FINANCIACIÓN MEDIANTE AYUDAS DE LA ADMINISTRACIÓN PÚBLICA.

2. FINANCIACIÓN PARA EL DÍA A DÍA.
1. EL CONFIRMING.

2. LA CUENTA DE CRÉDITO.

3. EL DESCUBIERTO BANCARIO.

4. EL DESCUENTO COMERCIAL.

5. EL FACTORING.

6. ALARGAR EL PLAZO A LOS PROVEEDORES.

                1. FINANCIACIÓN PARA CREAR LA EMPRESA.
1. FINANCIACIÓN CON TUS APORTACIONES.


El empresario o socios en conjunto han de aportar como mínimo el 35% del total de la
 inversión.
RECURRIR A LA FAMILIA O AMIGOS.

Mediante préstamo formalizado ante Notario si la cantidad es importante  (6.000 euros).

Mediante aval en el que el  avalista asume el impago en caso de que la empresa no lo haga.

2. CON LAS APORTACIONES DE TUS SOCIOS TEMPORALES.
SOCIEDAD CAPITAL RIESGO (SCR).


Empresas que se dedican a invertir hasta el 50% del capital en aquellas que presenten un gran potencial permaneciendo en la empresa como socios de 3 a 10 años.

INVERSOR PARTICULAR (BUSINESS ANGELS).


Personas físicas que han sido o son empresarios que se dedican a invertir hasta el 50% del capital en aquellas que presenten un gran potencial permaneciendo en la empresa como socios de 3 a 10 años.
3. FINANCIACIÓN MEDIANTE ALQUILER.
RENTING.

Alquiler sin opción de compra de bienes muebles que pueden quedar obsoletos rápidamente: 

Coches, ordenadores.

El mantenimiento del bien recae sobre el arrendador.

Deducción de la cuota del IVA.
LEASING.

Alquiler con opción de compra de bienes muebles e inmuebles que tienen una vida operativa

 larga y suponen una fuerte inversión: 

Local, naves industriales, maquinaria.

El mantenimiento del bien recae sobre el arrendatario.

Deducción de la cuota del IVA con límites.

4. FINANCIACIÓN MEDIANTE DINERO PRESTADO.

 EL PRÉSTAMO BANCARIO.

Cantidad de dinero que ofrece una entidad de crédito a cambio de unos intereses durante un periodo de tiempo determinado.

Tipo de interés:
Fijo: Siempre es el mismo.

Variable: Se revisa todos los años en función del EURIBOR.

Tipos de préstamos:
Personal: Cantidades no muy altas a devolver en 10 años máximo.      

La garantía ofrecida es el patrimonio de la persona o avalistas.

Hipotecario: Cantidades altas a devolver en 35 o más años.  
La garantía ofrecida es un bien inmueble (el que se quiere comprar)

o un bien mueble (coches, maquinaria, propiedad industrial).

 SOCIEDADES DE GARANTIA RECIPROCA (SGR).

Empresas con participación pública  que hacen de avalistas a las empresas que lo necesitan.

Existe una por cada Comunidad Autónoma.

5 LA VENTA A PLAZOS DE LOS PROVEEDORES.

El proveedor de activo fijo ofrece la venta a plazos, en ocasiones sin el pago de intereses.
6. FINANCIACIÓN MEDIANTE AYUDAS DE LA ADMINISTRACIÓN PÚBLICA.
VIVEROS.


Espacios físicos diseñados para acoger empresas de nueva creación. 

Ejemplo: PRO CORNELLA: Empresa municipal situada en el Polígono Almeda. 

SUBVENCIONES.


Fondos públicos que conceden las Administraciones públicas.

A. SUBVENCIONES ESTATALES:
LINEA ICO-EMPRENDEDORES: www.ico.es
Micro- empresas. 90% de la inversión hasta 200.000 euros a bajo interés.

b) PLAN AVANZA: Pequeñas y medianas empresas. 100% de la inversión hasta 200.000 euros.

B. SUBVENCIONES AUTONÓMICAS: www.gencat/treball

a) PLA INICIA: AVALIS EMPREN.

C. SUBVENCIONES MUNICIPALES: www.cornellaweb. 
a) CENTRE D’EMPRESES. PRO CORNELLA.

D. SUBVENCIONES DE LA UNIÓN EUROPEA: http://europa.eu/

2. FINANCIACIÓN PARA EL DIA A DIA
1. EL CONFIRMING.

Contrato con una entidad financiera por el que ésta aunque no se tenga dinero en la cuenta

se hace cargo del pago a los proveedores cobrando una comisión.
2. CUENTA DE CRÉDITO.

Contrato con una entidad financiera por el que ésta pone a disposición de la empresa una cuenta con la cantidad y el plazo de tiempo solicitado, pagando intereses sólo por la cantidad dispuesta y un pequeño interés por la cantidad no dispuesta.
EJEMPLO.
Abrís una cuenta de crédito por un mes. (Noviembre tiene 30 días). Importe de 500 euros. Interés del 5% para las cantidades dispuestas y el 1% para las no dispuestas. 

Movimiento de la cuenta:

SALIDA 400 euros el 2 de noviembre

ENTRADA 400 euros el 7 de noviembre 

SALIDA100 euros el 15 de noviembre

ENTRADA100 euros el 25 de noviembre

SALIDA500 euros el 28 de noviembre

ENTRADA 500 euros el 30 de noviembre

¿Cuántos intereses tendréis que pagar?:

Solución:

CANTIDADES DISPUESTAS:

400 euros durante 5 días (del 2 al 7).   
 400 *5

100 euros durante 10 días (15 al 25).    
100*10

500 euros durante 2 días (28 al 30).     
  500*2

(400 *5 + 100*10+500*2) * 0,05 /365 =  0,55 euros a pagar por las cantidades dispuestas.

CANTIDADES NO DISPUESTAS:

500 euros durante 1 día (1 al 2).    
 
500*1

100 euros durante 5 días (2 al 7).                   00*5

500 euros durante 8 días (7 al 15).     
500*8 

400 euros durante  10 días (15 al 25)            400*10 

500 euros durante 3 días (25 al 28)               500*3

(500*1+100*5+500*8+400*10+500*3) * 0,01/365= 0,29 euros

Por 30 días deberéis pagar: 0,55+0,29= 0,84 euros
3. DESCUBIERTO BANCARIO. ESTAR EN Nº ROJOS.


Contrato por el que se pacta con la entidad financiera la cantidad máxima que le admitirá en 

descubierto (sin tener dinero) a cambio del cobro de un interés igual al doble del que cobra por un
 préstamo.
EJEMPLO.

Tenemos un descubierto en la cuenta corriente del Banco de 700 euros. ¿Qué nos cobrará el Banco por pagar nuestros recibos sin tener dinero en la cuenta?
Tipo de interés del 30%.

Comisión por apertura del 2%.

 Comisión fija de reclamación de posiciones deudora de 12 euros.
Solución:

Total:  210 euros + 14 euros + 12 euros = 236 euros
4. DESCUENTO COMERCIAL.


Contrato por el se pacta con la entidad financiera que se le paguen por adelantado los efectos comerciales (derechos de crédito: letras de cambio, pagarés) de los clientes a cambio de una comisión y con la condición de que si la letra resulta impagada llegado su vencimiento la empresa asumirá el impago de ésta y no el Banco.
EJEMPLO.
Tengo una letra de cambio entregada por un cliente de 3.000 euros a cobrar dentro de 60 días.  Solicito a mi Banco que me adelante el dinero. El Banco me cobra un 7% interés anual. Comisión 1 por mil %0 sobre el total con un mínimo de 2 euros y unos gastos de 6 euros.
¿Cuál será el efectivo abonado por el Banco?

Solución:

EFECTIVO = Nominal de la letra – Descuento – Comisión – Gastos.

NOMINAL = 3.000 EUROS

DESCUENTO = C i * n / 360
D= (3.000 * 0,07 * 60/360) = 35 euros.

COMISIONES= 3.000 *1/1.000 = 3 euros.

GASTOS= 6 euros.

EFECTIVO: 3.000 – 35- 3- 6 = 2.956 euros 

5. EL FACTORING.


Contrato por el se pacta con la empresa de Factoring que me paguen por adelantado los efectos comerciales (derechos de crédito: letras de cambio, pagarés) de los clientes a cambio de una comisión y con la condición de que si la letra resulta impagada llegado su vencimiento la empresa de Factoring asumirá el impago de ésta.
6. ALARGAR EL PLAZO A LOS PROVEEDORES.


Pero hay que tener en cuenta que los proveedores suelen ofrecer descuentos por pronto pago ( pago a los 10 días de entregado el pedido).
EJEMPLO: PAGO O NO AL CONTADO. 

Realizas un pedido a un proveedor por valor de 2.000 euros. El proveedor te ofrece dos opciones como forma de pago.
Opciones:

Pago a los 10 días. Descuento del 10%

Pago a los 45 días sin descuento

Tienes abierta una cuenta de crédito al 7% anual. 

Dentro de 20 días cobrará de un cliente y podrá reponerlo en la cuenta de crédito.

Descuento por pagar al contado: 

2.000* 0,05= 100 euros.

Intereses que te cobrará el Banco por sacar el dinero y pagar al proveedor al contado: 

(2.000 *20) *0,07/365= 7,67 euros.

Solución:  Te interesa pagar al contado.
CLASIFICACIÓN DE LAS FUENTES DE FINANCIACIÓN.
A- FINANCIACIÓN SEGÚN LA PROPIEDAD DE LOS RECURSOS.
FINANCIACIÓN PROPIA: SON RECURSOS QUE PERTENECEN A LOS PROPIETARIOS (SOCIOS) DE LA EMPRESA: 

· CAPITAL APORTADO POR LOS SOCIOS 

·  LAS SUBVENCIONES RECIBIDAS.
FINANCIACIÓN AJENA: SON RECURSOS QUE SE OBTIENEN DE TERCERAS PERSONAS: 

· BANCOS, 

· PROVEEDORES....
B-  FINANCIACIÓN SEGÚN LA PROCEDENCIA.
FINANCIACIÓN INTERNA
Son fondos que han sido generados por la propia actividad de la empresa:
· LAS RESERVAS: Beneficios no repartidos

· LAS AMORTIZACIONES: Constituyen un gasto que no implica un pago inmediato Por ello, son  fondos de los que la empresa puede disponer hasta que sea necesario sustituir el equipo productivo amortizado.

FINANCIACIÓN EXTERNA
Comprende las nuevas aportaciones que hacen los socios de la empresa ( Ampliaciones de capital) y cualquier forma de endeudamiento:: Préstamos bancarios, Créditos de proveedores.
· LAS AMPLIACIONES DE CAPITAL.

· LA EMISIÓN DE OBLIGACIONES.

· LOS PRÉSTAMOS BANCARIOS Y LOS CRÉDITOS BANCARIOS.

· El crédito de los proveedores.

· EL LEASING.

· EL RENTING.

· EL DESCUENTO DE LETRAS.

· EL FACTORING.

C. FINANCIACIÓN SEGÚN SU DURACIÓN.
A LARGO PLAZO: VENCIMIENTO SUPERIOR AL AÑO.

· LAS AMPLIACIONES DE CAPITAL.

· LA EMISIÓN DE OBLIGACIONES.

· LOS PRESTAMOS BANCARIOS A L/PL.

· LOS CRÉDITOS BANCARIOS A L/PL.

· El crédito de los proveedores A L/PL.

· EL LEASING

· EL RENTING.

A CORTO PLAZO: VENCIMIENTO IGUAL O INFERIOR AL AÑO.
· LOS PRÉSTAMOS BANCARIOS A C/PL.

· LOS CRÉDITOS BANCARIOS A C/PL..

· El crédito de los proveedores A C/PL..

· EL DESCUENTO DE LETRAS.

· EL FACTORING
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

 Realiza un esquema de las distintas fuentes de financiación  

aplicando los tres criterios descritos.

Solución:
CASO PRÁCTICO 2:

 Describe las fuentes de financiación que has decidido utilizar para obtener los recursos necesarios para tu empresa y explica el motivo de cada una de ellas.

Solución:
                   INVERSIÓN                                                   FINANCIACIÓN
	               
                  ACTIVO NO CORRIENTE
                      ACTIVO CORRIENTE

	                  PASIVO NO CORRIENTE
                    PASIVO CORRIENTE



3.4.3. EL ESTUDIO DE VIABILIDAD DEL PROYECTO EMPRESARIAL. ¿SERÁ RENTABLE MI NEGOCIO?


El Plan Económico-Financiero nos permite emitir un juicio, más o menos acertado, sobre la viabilidad económico-financiera de nuestra futura empresa.

CONTENIDO.

EL BALANCE PREVISIONAL.
EL PLAN DE TESORERIA.

LA CUENTA DE RESULTADOS. 
OBJETIVOS.
Aprender a realizar y analizar un Balance.

Realizar previsiones de tesorería.

Analizar la Cuenta de Resultados.

1. EL BALANCE.

ES UN DOCUMENTO CONTABLE QUE REFLEJA LA SITUACIÓN DEL

PATRIMONIO DE LA EMPRESA EN UN MOMENTO DADO DEL TIEMPO.
Documento en que se refleja cuál será la situación patrimonial de la empresa en el momento de su puesta en marcha.

EL PATRIMONIO DE LA EMPRESA: Es el conjunto de bienes, derechos y obligaciones que tiene la empresa:

BIENES: Lo que tengo.                  Ejemplo: Local de propiedad.
DERECHOS: Lo que me deben.   Ejemplo: Letras de clientes.
OBLIGACIONES: Lo que debo.  Ejemplo: Letras de proveedores.

LOS BIENES Y DERECHOS (ACTIVO) componen la estructura económica del Balance.

RECURSOS: Nos indican en que nos hemos gastado el dinero: La aplicación de los fondos.

LAS OBLIGACIONES (PASIVO) componen la estructura financiera del Balance. 

DEUDAS: Nos indican de donde hemos obtenido el dinero el dinero: El origen de los fondos

Si queremos conocer la realidad económica de una empresa debemos analizar cuales son sus Bienes, Derechos y obligaciones.


EJERCÍCIO A REALIZAR:
A partir de la siguiente lista indica  los Bienes, Derechos y Obligaciones del patrimonio de la
 empresa  ASTUR SA.
                                                                BIEN                      DERECHO             OBLIGACION
Local.                         

Maquinaria.

Deudas con proveedores.

Deudas de clientes.

Dinero en la cuenta corriente.

Herramientas.

Impuesto de Sociedades a pagar a Hacienda.

Elementos de transporte.

Existencias del almacén.

IBI del local en propiedad.

Elementos de transporte.

Ordenadores.
Compra de materiales.

Aplicaciones informáticas.

Préstamo bancario.
COMPOSICIÓN DEL BALANCE.


ACTIVO: BIENES Y DERECHOS.  LO QUE TENGO.
PASIVO: OBLIGACIONES.  LO QUE DEBO.
PATRIMONIO NETO:  APORTACIONES DE LOS SOCIOS...

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

A partir de la siguiente lista sitúa cada elemento del patrimonio de la empresa ASTUR  SA  EN SU BALANCE. 
                                          ACTIVO                 PATRIMONIO NETO                           PASIVO
Local.                         

Maquinaria.

Deudas con proveedores.

Deudas de clientes.

Dinero en la cuenta corriente.

Herramientas.

Impuesto de Sociedades a pagar a Hacienda.

Elementos de transporte.

Existencias del almacén.

IBI del local en propiedad.

Elementos de transporte.

Ordenadores.
Aportación socios.

Reservas.

Aplicaciones informáticas.
ESTRUCTURA DEL BALANCE



El Balance se divide en dos grandes masas patrimoniales: EL ACTIVO Y  EL PASIVO.
	           INVERSIONES = ACTIVO
	          FINANCIACIÓN= PASIVO



	        BIENES Y DERECHOS

	           OBLIGACIONES



LAS MASAS DEL ACTIVO Y PASIVO.

LAS MASAS DEL ACTIVO.
EL ACTIVO: BIENES  + DERECHOS : 

Se agrupan siguiendo el criterio de menor a mayor disponibilidad.

ACTIVO NO CORRIENTE:

Recursos que van a permanecer en la empresa mucho tiempo ( más de 1 año).

Ejemplo: Local, maquinaria, mobiliario, elementos de transporte …

ACTIVO CORRIENTE:

Recursos que van a permanecer en la empresa poco tiempo  (1 año máximo).

Ejemplo: Existencias del almacén, clientes, dinero en la cuenta/corriente... 
LAS MASAS DEL PASIVO.
EL PASIVO: OBLIGACIONES :  Se agrupan siguiendo el criterio de su exigibilidad.
PATRIMONIO NETO:OBLIGACIONES NO EXIGIBLES.
Obligaciones que la empresa tiene con los socios que no se han de devolver mientras la
 empresa funcione.
Ejemplo: Capital aportado por los socios.

PASIVO NO CORRIENTE: OBLIGACIONES EXIGIBLES A L/P.
Deudas a devolver en mucho tiempo ( más de 1 año).

Ejemplo: capital aportado por los socios, préstamo bancario a largo / plazo, Proveedores a l/plazo

PASIVO CORRIENTE: OBLIGACIONES EXIGIBLES A C/P.
Deudas a devolver en poco tiempo (1 año máximo).

Ejemplo: Préstamo bancario a corto / plazo, Proveedores a corto /plazo


LA ECUACIÓN FUNDAMENTAL.

	           INVERSION = ACTIVO
	          FINANCIACIÓN = PASIVO

	ACTIVO NO CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE

	PATRIMONIO NETO

PASIVO NO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE



                                 ACTIVO TOTAL = PASIVO TOTAL

Cuando el Balance no cumple esta igualdad es cuando se dice que el Balance no cuadra y se ha de analizar de donde proviene el error.
EL ANÁLISIS DEL BALANCE: EL FONDO DE MANIOBRA.


¿QUÉ ES EL FONDO DE MANIOBRA?.

Es la parte del Activo Corriente financiado con recursos a largo plazo.

¿PARA QUÉ SE UTILIZA?

Se utiliza para conocer la situación financiera de la empresa..

LA FÓRMULA DEL FONDO DE MANIOBRA.

FM = ACTIVO CORRIENTE – PASIVO CORRIENTE


SITUACIONES QUE PUEDE REFLEJAR EL CÁLCULO DEL FONDO DE MANIOBRA.

FONDO DE MANIOBRA POSITIVO.


EQUILIBRIO TOTAL.
Activo no Corriente + Activo Corriente = Patrimonio Neto

El Activo Total se financia con las aportaciones de los socios sin deudas.

EQUILIBRIO NORMAL.
El Activo Corriente es mayor que el Pasivo corriente.

Las Deudas a c /plazo pueden pagarse con el Activo Corriente.

FONDO DE MANIOBRA NEGATIVO


SUSPENSIÓN DE PAGOS.
El Activo Corriente es menor que el Pasivo corriente.

Parte del Activo No Corriente debe venderse para pagar las deudas a c/plazo o llegar aun acuerdo con los acreedores para no hacerlo.
CONCURSO: ESTADO DE INSOLVENCIA
El Activo Total es menor que el Pasivo Total.

Se ha de vender la empresa para pagar parte de las deudas.

EL ANÁLISIS FINANCIERO: LOS RATIOS

¿QUÉ SÓN LOS RÁTIOS?.
Es la relación o proporción que se establece entre dos magnitudes.
¿PARA QUÉ SE UTILIZAN?

Se utilizan para analizar la solvencia y liquidez de la empresa.

TIPOS DE RATIOS.
TESORERIA:

Efectivo / Pasivo Corriente= 0,75 y 1

Indica la liquidez inmediata.

LIQUIDEZ:

Activo Corriente / Pasivo Corriente =1,5 y 2

Indica la solvencia a corto plazo.

GARANTIA: Activo real/ Exigible Total =1,5 y 2
Indica la solvencia a largo plazo.
2. EL PLAN DE TESORERIA.

¿QUÉ ES EL PLAN DE TESORERIA?
ES UN DOCUMENTO CONTABLE QUE NOS INDICA MES A MES LA LIQUIDEZ DE LA EMPRESA PARA HACER FRENTE A LOS PAGOS DE FUNCIONAMIENTO.
¿CUÁL ES SU FINALIDAD?
Tener información mes a mes sobre la liquidez de la empresa.
 I poder prever posibles soluciones ante la falta de liquidez.

Por ello es un documento en que se refleja todos los cobros y pagos que deberán atenderse en la cantidad y el momento convenientes.
	CONCEPTO
	ENERO
	FEBRERO…………………

	Cobros
	
	

	Pagos
	
	

	Cobros - Pagos
	
	

	+/- Saldo anterior
	
	

	Exceso/necesidad de liquidez
	
	


En este documento se han de anotar:
Las entradas de dinero mes a mes.

Las salidas de dinero mes a mes.
La diferencia entre entradas y salidas mes a mes.
ENTRADAS – SALIDAS = LIQUIDEZ DE LA EMPRESA
¿EN QUE SITUACIONES SE PUEDE ENCONTRAR LA EMPRESA?

EXCESO DE LIQUIDEZ:

Cuando las entradas son superiores a las salidas.


FALTA DE LIQUIDEZ:
         Cuando las entradas son inferiores a las salidas.

EJEMPLO.
Un empresario procede a realizar la previsión de tesorería:
Salidas:
30.000 euros por pago de facturas a proveedores, suministradores, alquiler, préstamo, salarios ….

Entradas: 
25.000 euros por cobro de facturas a clientes.

Del primer mes le han sobrado 4.000 euros que tiene en el banco.

¿Le sobrará o le faltará dinero?

Solución:
Entradas: 25.000 + 4.000 = 29.000 euros.

Salidas: 30.000 euros

Entradas – Salidas =  - 1.000 euros.

Faltan 1.000 euros. 
Por tanto no se puede hacer frente a las salidas. 

Lo que nos obliga a buscar esa cantidad de dinero. 

Por ejemplo abriendo una cuenta de crédito, haciendo una nueva aportación al capital de la empresa.
SE RIGE POR EL CRITERIO DE CAJA:
Consiste en considerar los gastos cuando se pagan y los ingresos cuando se cobran.
EJEMPLO
Vendemos productos por 1.000 euros y concedemos a nuestro cliente un plazo de 30 días para
 pagarlo.

Desde el punto de vista contable dentro de 30 días, no antes, se producirá su cobro en el Plan de

Tesorería.
3. LA CUENTA DE RESULTADOS :

DOCUMENTO CONTABLE QUE NOS INFORMA  ANUALMENTE A FINAL DE AÑO
 SOBRE LOS BENEFICIOS O PERDIDAS GENERADOS POR NUESTRA EMPRESA.
En este documento se reflejan todos los ingresos y gastos previstos para la empresa en los primeros ejercicios económicos. 

En su elaboración es útil determinar, en primer lugar, cuales serán los costes fijos previstos.

	CONCEPTOS
	Año 1
	Año 2
	Año 3
	Año 4

	Ingresos de explotación
	
	
	
	

	Gastos de explotación
	
	
	
	

	Amortización del  inmovilizado
	
	
	
	

	ResultaDO explotacióN
	
	
	
	

	Ingresos financieros
	
	
	
	

	Gastos financieros
	
	
	
	

	ResultaDO financIerO
	
	
	
	

	RESULTADO ANTES DE IMPUEST.
	
	
	
	

	IMPUESTO SOBRE BENEFICIOS 
	
	
	
	

	RESULTADO DEL EJERCICIO
	
	
	
	



Anotación de los ingresos anuales:
Ingresos de explotación.

Ingresos financieros.
 Anotación de los gastos anuales

Gastos de explotación.

Gastos financieros.
 Diferencia entre ingresos y gastos

Resultado de explotación.

Resultados financieros.

SE RIGE POR EL CRITERIO DEL DEVENGO:

Consiste en considerar el gasto cuando se ha generado aunque no se haya producido el pago, y los
 ingresos cuando se devengan aunque no se hayan cobrado aún. 
EJEMPLO
Vendemos productos por 1.000 euros y concedemos a nuestro cliente un plazo de 30 días para 

pagarlo. Desde el punto de vista contable hoy se ha producido un ingreso de 1.000 euros en la 

Cuenta de Resultados.

APLICACIONES PRÀCTICAS.
COMPRAS Y VENTAS:
Si compras cualquier cosa por valor de 500 euros, y pagas 200 euros ahora y el resto el año

que viene, deberás anotar como gasto 500 euros, ya que tu gastas 500 euros, de los cuales

pagas 200 euros al contado y el resto como hayáis acordado.
Si vendes cualquier cosa por 700 euros y nos dejan a deber 200 euros, anotaremos ingresos

por ventas 700 euros, independientemente de si los hemos cobrado al contado o a plazos.

TODO AQUELLO QUE NOSOTROS DAMOS Y LUEGO NOS LO TIENEN QUE
 DEVOLVER NO SE CONSIDERA GASTO:
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 devolverán dicha fianza.
TODO AQUELLO QUE NOSOTROS RECIBIMOS Y LUEGO TENEMOS QUE 

DEVOLVER NO SE CONSIDERA INGRESO:
El capital aportado por los socios no es un ingreso, ya que en realidad la empresa debe a los
 socios el capital que estos aportaron.
El préstamo del banco no es un ingreso, y por tanto no puedes incluirlo como tal y tampoco
 la devolución del préstamo como gasto.
                                            AUTOEVALUACIÓN
1. Llamamos inversión a:
a) La obtención de medios financieros como préstamos, leasing…

b) La aplicación de medios financieros a la adquisición de bienes para mejorar la rentabilidad de la empresa.

c) Las actividades de la empresa ligadas a la obtención de liquidez.

2. Para financiar la compra de una máquina que estará en servicio durante varios años, la forma de financiación más adecuada sería:
a) Un préstamo a pagar en 6 meses.

b) Un préstamo bancario a pagar en 5 años.

c) El crédito del vendedor a pagar en 90 días.

3. Una de las ventajas del crédito sobre el préstamo es que:
a)  Apenas se pagan intereses sobre el capital no dispuesto. 
      b)  Se pagan intereses de la misma cuantía por todo el capital obtenido.

      c)   No lleva asociado un compromiso de devolución de la cantidad prestada.
4. Un renting consiste en:
a) Una operación mediante la cual una empresa adquiere un bien a su nombre y lo alquila a       otra empresa que lo utilizará a cambio de unas cuotas que deberá pagar mensualmente.

b) Un tipo de contrato por el que una empresa cede a otra el cobro de las deudas de los clientes a cambio de un pago inmediato.

c) El pago de un alquiler por una máquina o vehículo de modo que la empresa pueda utilizarlos sin necesidad de comprarlos. Frecuentemente, incluye, entre otros elementos, el mantenimiento del bien, su reparación y el seguro a todo riesgo.

5. Juan Rull Quiere crear una empresa dedicada a la reparación de ordenadores. Espera cobrar 75 euros por servicio. Los costes fijos son de 13.750 euros al mes y los costes variables de 35 euros la unidad. 
Calcula el umbral de rentabilidad:
      N. F. 4: CREACIÓN Y PUESTA EN MARCHA DE LA EMPRESA.
                            
CRITERIOS DE EVALUACIÓN:

· Analiza los trámites exigidos por la legislación vigente para la constitución de una microempresa del sector, según la forma jurídica elegida.

· Identifica los organismos y entidades que intervienen para poner en funcionamiento una microempresa.

· Conoce aplicaciones en línea relativas a trámites de constitución para poder cumplimentar de forma telemática la documentación necesaria para la creación de una empresa.

· Conoce las instituciones y otras vías de asesoramiento en la creación de empresas para que sirvan de ayuda en su creación.

  CONTENIDO:

4.1. ORGANISMOS QUE INTERVIENEN EN SU CREACIÓN.

4.2. INICIATIVAS PARA FACILITAR LA CONSTITUCIÓN LEGAL DE LA EMPRESA.

                   4.1. ORGANISMOS QUE INTERVIENEN EN SU CREACIÓN.

              
4.1.1. LOS TRÁMITES DE CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA.

4.1.2. LOS TRÁMITES DE PUESTA EN MARCHA.

4.1.1.  LOS TRÁMITES DE CONSTITUCIÓN DE LA EMPRESA.

Para constituir una empresa es obligatorio realizar una serie de trámites ante varios organismos oficiales; de no hacerlo así, puede traer consecuencias desagradables, toda vez que el incumplimiento de estos trámites será considerado como una infracción administrativa y producirá la correspondiente sanción.

Los trámites de constitución de una empresa comprenden:
PARA EL EMPRESARIO INDIVIDUAL:
No requiere trámite especifico, simplemente debe presentar el DNI del empresario. 
PARA LAS SOCIEDADES:

· CERTIFICACIÓN NEGATIVA DEL NOMBRE: www.rmc.es
Se presentará antes del otorgamiento de la escritura pública, bien en el Registro General de Sociedades Mercantiles, bien en la Sección Central del Registro de Cooperativas.

· OTORGAMIENTO DE LA ESCRITURA PÚBLICA DE CONSTITUCIÓN ANTE NOTARIO Y APROBACIÓN DE LOS ESTATUTOS.

· CÓDIGO DE IDENTIFICACIÓN FISCAL: CIF
Para la identificación de la sociedad a efectos fiscales. Se solicita en el plazo de 30 días a partir del otorgamiento de la escritura en la Administración Tributaria.

· IMPUESTO DE TRANSMISIONES PATRIMONIALES Y ACTOS JURÍDICOS DOCUMENTADOS. ( MODELO 600):

Que grava la constitución de una sociedad ( 1% sobre el capital social). Se presenta en los 30 días hábiles siguientes a la fecha del otorgamiento en la Administración Tributaria.

· REGISTROS PARA DAR PUBLICIDAD Y ADQUIRIR PERSONALIDAD JURÍDICA:
Las sociedades mercantiles lo hacen en el Registro Mercantil.

Las sociedades laborales y cooperativas lo hacen en el Registro Administrativo de Sociedades Laborales y en el Registro de Cooperativas respectivamente.

Este trámite se realiza dentro del mes siguiente a la fecha de otorgamiento de escritura pública, que se amplia a dos meses para las Sociedades de Responsabilidad Limitada y las Cooperativas.

EN NUESTRO CASO : S. L. N. E.

            CONTRATO DE SOCIEDAD                       NOTARIO                   INSCRIPCIÓN

            (DOCUMENTO PRIVADO)                       (DOCUMENTO            REGISTRO                                                                                             

                                                                                     PÚBLICO)                 MERCANTIL.

4.1.2.  LOS TRÁMITES DE PUESTA EN MARCHA.


EN EL MINISTERIO DE ECONOMÍA Y  HACIENDA:
· DECLARACIÓN CENSAL (MODELOS 036 O 037):

· Para poder deducir el IVA soportado.

· ALTA EN EL IAE

· EMPRESARIOS INDIVIDUALES: LEGALIZACIÓN DE LOS LIBROS OFICIALES DEL IMPUESTO SOBRE LA RENTA DE LAS PERSONAS FÍSICAS.

EN EL MINISTERIO DE TRABAJO E INMIGRACIÓN:
· INSCRIPCIÓN DE LA EMPRESA EN LA SEGURIDAD SOCIAL

· ALTA DE LA EMPRESA EN UN SISTEMA DE COBERTURA DEL RIESGO DE AT Y EP.

· COMUNICACIÓN DE APERTURA DEL CENTRO DE TRABAJO.

· ADQUISICIÓN Y LEGALIZACIÓN DEL LIBRO DE VISITA.

· AFILIACIÓN Y ALTA DE LOS TRABAJADORES Y SOCIOS.

· FORMALIZACIÓN DE LOS CONTRATOS DE TRABAJO.

· ELABORACIÓN DEL CALENDARIO LABORAL.

EN EL AYUNTAMIENTO:
· LICENCIA DE OBRAS.

· SOLICITUD DE APERTURA DEL LOCAL DE NEGOCIO.

EN EL REGISTRO MERCANTIL:
· PRESENTACIÓN DE LA CERTIFICACIÓN NEGATIVA DEL NOMBRE.

· LEGALIZACIÓN DE LIBROS CONTABLES PARA LAS SOCIEDADES MERCANTILES.

OTROS TRÁMITES:
· CONTRATO DE ARRENDAMIENTO O COMPRA DEL LOCAL.

· APERTURA DE CUENTAS BANCARIAS.

· CONTRATOS DE SUMINISTROS: AGUA, LUZ…

· PREPARACIÓN DE LA DOCUMENTACIÓN COMERCIAL.

· ELABORACIÓN DEL PLAN DE PREVENCIÓN DE RIESGOS LABORALES.

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Argumenta que tipo de trámites deben hacer las sociedades mercantiles que no son necesarios para las empresas individuales.
Solución:
CASO PRÁCTICO 2:

Maert S. L. una empresa que contará con 8 trabajadores, está dispuesta a iniciar sus actividades. Explica qué trámites que son competencia del Ministerio de Trabajo e Inmigración deberá iniciar.
Solución:

CASO PRÁCTICO 3:

Habéis decidido crear una sociedad de responsabilidad limitada en la que, de momento, seréis los únicos trabajadores/as. Efectúa un listado de todos los trámites que debéis llevar para su constitución.
Solución:

4.2. INICIATIVAS PARA FACILITAR LA CONSTITUCIÓN LEGAL DE LA EMPRESA.


4.2.1. LA TRAMITACIÓN MEDIANTE VENTANILLA ÚNICA.

4.2.2. LA CONSTITUCIÓN DE EMPRESAS POR VÍA TELEMÁTICA.

4.2.1. LA TRAMITACIÓN MEDIANTE VENTANILLA ÚNICA.


Es una iniciativa de las Administraciones Públicas en sus tres niveles (estatal, autonómico y local) y las Cámaras de Comercio para facilitar la constitución de empresas.

Tiene dos objetivos:

Facilitar la tramitación: En un único espacio físico es posible desarrollar la mayoría de trámites.
Informar y orientar al emprendedor: Ayudas y subvenciones, medios de financiación.
INFORMACIÓN: www.ventanillaempresarial.org
En esta página podrás encontrar la dirección de las diferentes ventanillas únicas existentes en varias poblaciones.
4.2.2. LA CONSTITUCIÓN DE EMPRESAS POR VIA TELEMÁTICA.


En la actualidad está previsto el uso de las Tecnologías de la Información y la Comunicación para constituir tanto la sociedad limitada nueva empresa como la sociedad limitada en general.

Esta posibilidad se debe a la creación del Centro de Información y Red de Creación de Empresas (CIRCE), que está compuesto por tres elementos:

Portal PYME: www.circe.es
Los Puntos de Asesoramiento y Tramitación (PAIT): Se prestan servicios presenciales. En la actualidad, la red PAIT está constituida por alrededor de 375 oficinas.
El Sistema de Tramitación Telemática (STT-CIRCE): Se tramitan expedientes electrónicos sobre la base del documento Único Electrónico (DUE).

¿QUÉ TRÁMITES INCLUYE EL DOCUMENTO ÚNICO ELECTRÓNICO (DUE)?:

Este documento sustituye a 16 formularios, e incluye los siguientes trámites:

· Reserva de la denominación social (sólo S. L. N. E.).

· Cita con el notario.

· Recogida de datos necesarios para el otorgamiento de la escritura de constitución de la sociedad.

· Solicitud del CIF.

· Declaración censal de inicio de actividad.

· Inscripción de la sociedad en el Registro Mercantil Provincial.

· Trámites de Seguridad Social.

· Alta del dominio en Internet.

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Entra en el portal CIRCE en www.circe.es y determina dónde se encuentra el Punto de Asesoramiento y Tramitación más próximo.
Solución:

                                            AUTOEVALUACIÓN
1. Indica cuáles de las siguientes afirmaciones son ciertas: Para solicitar la Certificación negativa de Denominación Social…
a) Es preciso proponer tres nombres como mínimo

b) El máximo de nombres que se puede proponer son tres.

c) En el caso de una sociedad limitada debe incluir las siglas S. L. o S. R. L.

2. Explica en que consiste el otorgamiento de la escritura pública de constitución, y dónde debe llevarse a cabo.
3.   Indica cuáles de las siguientes afirmaciones son ciertas:
a) Todas las empresas deben inscribirse en el Registro Mercantil.

b) La inscripción en el Registro Mercantil es un trámite previo al otorgamiento de la escritura pública.

c) Los datos registrales deben figurar en toda la documentación comercial que se emita.

4.
La licencia de Actividades e Instalaciones es concedida por:
a) 
El Registro Mercantil.

b)
El Ministerio de Economía y Hacienda.

c)
El Ayuntamiento.

5. Javier constituye una sociedad limitada de la que será el único trabajador. Por tanto…
a) 
Debe darse de alta en el Régimen de Autónomos de la Seguridad Social.

b)
Debe darse de alta en el Régimen General de la Seguridad Social.

c)
Debe inscribir la empresa en la Seguridad Social.

6. 
La constitución de empresas por vía telemática:
a) 
Es posible para todo tipo de sociedades.

b)
Únicamente afecta a la sociedad limitada nueva empresa y a la sociedad limitada.

c)
Consiste en que el emprendedor puede realizar todos los trámites de constitución de la empresa desde su domicilio mediante el uso de Internet.

7. Entre las vías de asesoramiento externo para poner en marcha una PYME se encuentran:
a) 
La Tesorería General de la Seguridad Social.

b)
La Ventanilla Única Empresarial.

c) 
La Administración de la Agencia Tributaria.

8. Indica si la siguiente afirmación es verdadera o falsa: 
“El único objetivo de la Ventanilla Única Empresarial es orientar y asesorar al emprendedor”.
                       N. F. 5: GESTIÓN EMPRESARIAL.

CRITERIOS DE EVALUACIÓN:

· Conoce los elementos que componen el patrimonio de una empresa.

· Conoce el proceso contable que se sigue en su elaboración.

· Sabe realizar balances diferenciando las cuentas de activo y de pasivo.

· Sabe analizar la situación de una empresa a partir de su fondo de maniobra.

· Comprende la función comercial del pedido y diferencia los distintos tipos.

· Cumplimenta la documentación de expedición y recepción de mercancías.

· Cumplimenta modelos de facturas y realiza los cálculos necesarios para obtener su importe.

· Elabora un plan de marketing sencillo para incluirlo en el plan de empresa.
  CONTENIDO:

5.1.  COMO REGISTRAR Y ANALIZAR LA INFORMACIÓN CONTABLE.

5.2. LA FISCALIDAD DE LA EMPRESA.

5.3.  QUÉ DOCUMENTOS SON NECESARIOS PARA GESTIONAR LA EMPRESA.
5.4. LA COMERCIALIZACIÓN DEL PRODUCTO DE LA EMPRESA.

           5.1. COMO REGISTRAR Y ANALIZAR LA INFORMACIÓN CONTABLE.

5.1.1. LA INFORMACIÓN CONTABLE.

5.1.2. EL PLAN GENERAL DE CONTABILIDAD.

5.1.3. EL ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN CONTABLE.
OBJETIVOS:

CONOCER QUE ÉS Y PARA QUE SIRVE LA CONTABILIDAD.
CONOCER LOS PRINCIPIOS CONTABLES QUE ESTABLECE EL PGC 2008.

ENUMERAR LAS CUENTAS ANUALES OBLIGATORIAS.
   5.1.1 : LA INFORMACIÓN CONTABLE.

FUNCIÓN DE LA CONTABILIDAD:
Recoger y cuantificar información económico-financiera que se genera en la empresa y comunicarla a los usuarios finales de manera que, una vez verificada y analizada, pueda influir en la toma de decisiones.
Lo que exigimos de la información contable es que presente una imagen fiel del patrimonio, de la situación financiera y de los resultados de la empresa. 

La ley regula tanto los criterios de contabilización como la difusión de los documentos contables.

ORIGEN DE LA CONTABILIDAD
La actividad contable surge cuando el hombre siente la necesidad de registrar las
 operaciones económicas que realiza.
Los primeros libros datan del año 1340 y se formalizaron en la ciudad italiana de Génova.
El primer libro de contabilidad lo escribió el monje veneciano Luca Pacioli en 1494.
LA CONTABILIDAD COMO SISTEMA DE INFORMACIÓN.

En la actualidad se considera un sistema que facilita información y ayuda a la dirección de la

empresa a tomar decisiones y actuar en consecuencia.
¿ A QUIEN LE INTERESA LA INFORMACIÓN ?.
La información es útil para un público muy variado:
LOS GESTORES DE LA SOCIEDAD.

LOS SOCIOS.

LOS INVERSORES.

LAS ENTIDADES FINANCIERAS.

LOS ACREEDORES DE LA EMPRESA.

EL ESTADO.

TIPOS DE CONTABILIDAD.
CONTABILIDAD EXTERNA O FINANCIERA.
Registra las operaciones que implican variaciones de los elementos patrimoniales de la empresa y determina el resultado positivo o negativo obtenido en cada ejercício económico.

CONTABILIDAD INTERNA O DE COSTES.
Calcula los costes en que incurre la empresa para obtener su producto. En la actualidad también informa sobre la eficiencia de cada departamento.
Nosotros nos centraremos en el análisis y la interpretación de la contabilidad financiera, el

objetivo de la cual es mostrar la imagen fiel:
 DEL PATRIMONIO. 
DE LA SITUACIÓN FINANCIERA. 
DE LOS RESULTADOS DE LA EMPRESA.
CARACTERÍSTICAS DE LA CONTABILIDAD.
La contabilidad ha de cumplir una serie de condiciones.
Ha de ser:
ORDENADA.

ADECUADA A LA ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.

PERMITIR UN SEGUIMIENTO CRONOLÓGICO DE TODAS SUS OPERACIONES.

PERMITIR LA ELABORACIÓN PERIÓDICA DE BALANCES E INVENTARIOS.

   5.1.2:  EL PLAN GENERAL DE CONTABILIDAD.

El Plan General de Contabilidad de 2008 permite adaptarnos a la normativa europea en
 materia contable.
Tiene dos versiones:

EL PLAN GENERAL DE CONTABILIDAD NO SIMPLIFICADO.

EL PLAN GENERAL DE CONTABILIDAD SIMPLIFICADO PARA PYMES Y MICROEMPRESAS.

LOS PRINCIPIOS CONTABLES.

PRINCIPIO DE  EMPRESA EN FUNCIONAMIENTO.
PRINCIPIO DEL DEVENGO.

PRINCIPIO DE UNIFORMIDAD.

PRINCIPIO DE PRUDENCIA.

PRINCIPIO DE NO COMPENSACIÓN.

EMPRESA EN FUNCIONAMIENTO.
Se considera salvo prueba en contrario que la gestión de la empresa continuará en un futuro

previsible.

DEVENGO.
La imputación de los ingresos y gastos se hará en función de la corriente real de bienes y

servicios, independientemente del momento en que se produzcan los cobros y los pagos.

UNIFORMIDAD.
El criterio que se adopte se tendrá que mantener de manera uniforme.
PRUDENCIA.

Se deberá ser prudente en las valoraciones que se hagan en condiciones de incertidumbre.

NO COMPENSACIÓN.
No se podrán compensar las partidas del Activo y del Pasivo o las de Gastos y Ingresos.
DEVENGO.
Ejemplo: En el momento en que la empresa realiza una venta se registra la venta

independientemente de cuando se cobre.

PRUDENCIA.

Ejemplo: Una empresa tiene un derecho de cobro sobre un cliente, pero le llega la noticia de que
 el cliente podría ser insolvente y no atender los pagos a su vencimiento. Se trata de una pérdida
 potencial. Deberemos contabilizar la pérdida dejando constancia de que no es definitiva.

NO COMPENSACIÓN.

Ejemplo: Una empresa tiene una deuda con una empresa Holandesa por valor de 10.000 euros.

A su vez, esta empresa Holandesa le debe 15.000 euros a ella. 

No se podrán compensar los dos importes y en consecuencia se deberá incluir en el Activo los

15.000 euros que el cliente le debe y en el Pasivo los 10.000 euros que debe.
LIBROS CONTABLES OBLIGATORIOS.

PLAN GENERAL DE CONTABILIDAD:

LAS CUENTAS ANUALES OBLIGATORIAS:
· Balance.

· Cuenta de pérdidas y ganancias.

· Estado de cambios en el Patrimonio neto.

· Memoria.

· Estado de flujos de efectivo de elaboración voluntaria.
CÓDIGO DE COMERCIO:

LIBRO DE INVENTARIOS Y CUENTAS ANUALES

· Balance inicial de la empresa.

· Balances de comprobación trimestrales.

· Las cuentas anuales.

· Inventario (valoración de las existencias) de cierre de ejercicio.

LIBRO DIARIO

En él se registran las operaciones relativas al ejercicio de la actividad de la empresa día a día.
  5.1.3:  EL ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN CONTABLE.

El PGC del 2008 obliga a las empresas a elaborar y presentar las Cuentas Anuales en el
 Registro Mercantil con una periodicidad de 12 meses.

Han de ser formulados por el empresario (EMPRESAS INDIVIDUALES) o los  administradores 

( SOCIEDADES).

El Plan General de Contabilidad de 2008 establece las Cuentas Anuales siguientes:
EL BALANCE.

LA CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

EL ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO.

EL ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO.

LA MEMORIA.

LAS CUENTAS ANUALES.

Como acabamos de ver, la empresa ha de elaborar obligatoriamente las Cuentas Anuales.

A continuación estudiaremos dos de ellas: el Balance y la Cuenta de pérdidas y ganancias.
A. EL BALANCE.

Cualquier empresa tiene bienes que son de su propiedad, derechos de cobro sobre ventas que ha realizado y deudas con los bancos, proveedores u otras entidades.
El Balance es el documento contable que refleja la situación patrimonial de la empresa en un momento dado del tiempo.

	                             ACTIVO
	                          PASIVO

	ACTIVO NO CORRIENTE

Concepto: Elementos del activo destinados a asegurar la existencia de la empresa y la realización de la actividad.


	PASIVO NO CORRIENTE

Concepto: Elementos del pasivo formado por los elementos de financiación, 



	INMOVILIZADO NO REALIZABLE

Concepto: Fondos que no tienen ningún valor de realización.

- Gastos de constitución de la empresa.
	PASIVO NO EXIGIBLE

Concepto: Deudas que no se han de devolver.

Capital aportado por los socios...

	
	FONDOS PROPIOS

Concepto: Aportaciones de los socios o Reservas.



	INMOVILIZADO INMATERIAL

Concepto: Elementos patrimoniales intangibles que representan un derecho con valor económico.

· Aplicaciones informáticas.


	PASIVO EXIGIBLE

Concepto: Deudas a devolver en un largo plazo de tiempo.

	INMOVILIZADO MATERIAL

Concepto: Elementos patrimoniales tangibles.

Construcciones, maquinaria, elementos de transporte


	

	INMOVILIZADO FINANCIERO

Concepto: Inversiones a largo plazo.

· Acciones o créditos a largo/ pl a otras empresas-


	DEUDAS A LARGO PLAZO

Concepto: Deudas a devolver en plazo  superior al año

· Préstamo bancario a l/plazo

· Proveedores de inmovilizado.

	AMORTIZACIÓN

Concepto: Depreciación del activo no corriente.


	

	ACTIVO CORRIENTE.

Concepto: Elementos del activo necesarios para el funcionamiento o explotación de la empresa.


	PASIVO CORRIENTE.

Concepto: Deudas a devolver en un plazo de tiempo a corto plazo.

	EXISTENCIAS.
Concepto: Activo que puede transformarse en dinero por medio de la venta.

· Existencias de mercaderías-
	EXIGIBLE A CORTO PLAZO.
Concepto: Deudas a devolver en un plazo igual o inferior a un año.

-Préstamo bancario a corto/plazo.

- Proveedores de materias primas o mercaderías.-

	REALIZABLE.
Concepto: Activo que se puede exigir que se transforme en dinero en las condiciones pactadas.

· Deudas de los clientes-
	

	DISPONIBLE.
Concepto: El activo en dinero

-Dinero en la caja de la empresa o en el Banco-


	


LA CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS O CUENTA DE RESULTADOS.
Se elabora a partir de los ingresos y gastos contabilizados por la empresa y permite calcular el resultado (beneficio o pérdida) que la empresa ha obtenido en un periodo de tiempo determinado. 


Se calcula como la diferencia entre los ingresos y los gastos.
	INGRESOS DE EXPLOTACIÓN.
Importe de las ventas efectuadas durante el ejercicio.


	- Aprovisionamientos.
Importe de las compras de mercaderías, componentes, materias primas…



	- Gastos de personal.
Sueldos de los empleados, cuotas a la Seguridad Social.



	- Otros gastos de explotación.
Gastos por consumo de electricidad, gas, agua, teléfono…



	- Amortización del inmovilizado.
Pérdida de valor del inmovilizado debida al uso, la obsolescencia…



	A) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN.
Suma de los conceptos anteriores.



	+ Ingresos financieros.
Ingresos derivados de operaciones financieras por depósitos bancarios.



	- Gastos financieros.
Gastos derivados de las operaciones financieras: intereses de préstamos…


	B) RESULTADO FINANCIERO.
Suma de los dos conceptos anteriores.


	C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS ( A+B)



	- Impuesto sobre Beneficios.



	D) RESULTADO DEL EJERCICIO.




ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Clasifica los siguientes elementos patrimoniales según deban figurar en el Activo, o el Patrimonio Neto y Pasivo del Balance.
a) Deuda con un banco.

b) Crédito concedido a un cliente.

c) Saldo de una cuenta corriente bancaria.

d) Valor de las mercaderías en el almacén.

e) Aportación de los socios.

f) Dinero en efectivo en la caja registradora.

Solución:

CASO PRÁCTICO 2:

Una empresa acaba de contraer una deuda con un banco que deberá devolver en un periodo de 5 años. Por ello figurará en el:
a) Activo no corriente.

b) Pasivo no corriente.

c) Pasivo corriente.
Solución:

CASO PRÁCTICO 3:

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias se elabora a partir de:
a) El Activo y el Pasivo.

b) Los Ingresos y los Gastos.

c) Las Deudas y los Pagos.
Solución:
EL ANÁLISIS DE LA INFORMACIÓN CONTABLE.


                           1. SITUACIÓN DE MÁXIMA ESTABILIDAD.
EL ACTIVO SE FINANCIA CON RECURSOS PROPIOS.
	ACTIVO NO CORRIENTE


	             RECURSOS PROPIOS
                              O

           PASIVO NO EXIGIBLE

	ACTIVO CORRIENTE
	


CAPITAL APORTADO POR LOS SOCIOS EXCLUSIVAMENTE.


                                       2. SITUACIÓN NORMAL.
FONDO DE MANIOBRA POSITIVO:

EL ACTIVO CORRIENTE ES MAYOR QUE EL PASIVO CORRIENTE
	ACTIVO NO CORRIENTE


	PASIVO NO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE   

	
ACTIVO CORRIENTE

	


                        SITUACIÓN DE SUSPENSIÓN DE PAGOS.
FONDO DE MANIOBRA NEGATIVO:

EL ACTIVO CORRIENTE ES MENOR QUE EL PASIVO CORRIENTE. 
	
ACTIVO NO CORRIENTE


	PASIVO NO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

	ACTIVO CORRIENTE
	


LA EMPRESA TIENE PROBLEMAS DE LIQUIDEZ Y NO PUEDE HACER FRENTE A LOS PAGOS DEL DÍA A DÍA.

LA SUSPENSIÓN DE PAGOS ES UN PROCEDIMIENTO JUDICIAL INSTADO A SOLICITUD DE LA EMPRESA DEUDORA PARA LLEGAR A UN ACUERDO CON LOS 

ACREEDORES A FÍN DE PODER CONTINUAR CON LA ACTIVIDAD EMPRESARIAL ANTES DE QUE LOS ACREEDORES INSTEN JUDICIALMENTE LA QUIEBRA.

ESTE ACUERDO PUEDE SER DE TRES TIPOS:

CONVENIO DE ESPERA.

CONVENIO DE QUITA.

CONVENIO DE QUITA Y ESPERA.

                     SITUACIÓN DE QUIEBRA O CONCURSO DE ACRREDORES.
EL PASIVO EXIGIBLE ES SUPERIOR AL ACTIVO TOTAL.

NO PUEDE HACER FRENTE A SUS DEUDAS AUNQUE VENDA TODOS LOS BIENES QUE FORMAN SU ACTIVO.

LA QUIEBRA ES UN PROCEDIMIENTO JUDICIAL INSTADO A SOLICITUD DE LOS ACREEDORES, QUE CONLLEVA LA LIQUIDACIÓN DE LA EMPRESA. 

SE TRATA DE VENDER TODO EL ACTIVO PARA HACER FRENTE A SUS DEUDAS AUNQUE NO PODRÁ PAGAR A TODOS SUS ACREEDORES.

	PERDIDAS

ACTIVO NO CORRIENTE
	PASIVO NO CORRIENTE

PASIVO CORRIENTE

	ACTIVO CORRIENTE
	


ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Señala que alternativa es correcta: el Fondo de Maniobra se calcula restando:
a) Al Activo corriente el Pasivo corriente.

b) Al Pasivo corriente el Activo corriente.

c) Al Activo no corriente el Pasivo no corriente.

Solución:
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 2:
Conocemos la siguiente información de la empresa………………………… correspondiente al día 1 de enero de 2015:
ELEMENTO








VALOR (EUROS)

Local de la empresa








510 000

Créditos a clientes








  24 000

Aportación de los propietarios






387 080

Saldo en cuenta corriente bancaria






  15 200

Pérdida de valor del inmovilizado debido a la obsolescencia                                      8 700

Deuda con el Banco a pagar en cinco años

        



202 200

Existencias de mercaderías en el almacén





  17 770

Vehículos









  88 410

Deudas con proveedores  







  57 400

Al cabo de un año, el día 31 de diciembre, la empresa ha registrado los siguientes ingresos y gastos:

ELEMENTO








VALOR (EUROS)

Ventas durante 2010








444 780

Compras durante 2010







205 100

Amortización del inmovilizado






    1 700

Salarios pagados durante 2010






103 000

Intereses pagados durante 2010






    8 800
A partir de esta información:

a) Elabora el balance de la empresa el día 1 de enero de 2015.

b) Elabora la Cuenta de pérdidas y Ganancias de 2013 y determina cuál ha sido el resultado de la empresa.
                                            AUTOEVALUACIÓN
1. El Plan general de Contabilidad establece que entre las Cuentas anuales obligatorias se encuentran:

a) El Libro diario.

b) El Balance.

c) El Fondo de Maniobra.
2. Un Balance es un documento contable que nos muestra:

a) El resultado de la empresa (beneficio o pérdida) y su estructura.

b) La valoración del patrimonio de la empresa.

c) Las operaciones que cada día registra la empresa.

3. Ordena los siguientes componentes de la Cuenta de Resultados según el orden en que aparecen en ella:

a) Resultado Financiero.

b) Impuesto sobre Beneficios.

c) Resultado de Explotación.

4. para que una empresa se encuentre en equilibrio financiero:
a) El Activo corriente ha de ser inferior al Pasivo corriente.

      b) El Fondo de Maniobra debe ser negativo.

      c) El Activo corriente ha de ser superior al Pasivo corriente.

      5. La rentabilidad económica de la empresa se halla:
      a) Dividiendo el beneficio después de impuestos por el Patrimonio Neto.

      b) Multiplicando el tipo del Impuesto sobre Sociedades por el beneficio antes de impuestos.

      c) Dividiendo el beneficio antes de intereses e impuestos por el Activo total.

                                     5.2. LA FISCALIDAD DE LA EMPRESA.

5.2.1.  EL SISTEMA  TRIBUTARIO ESPAÑOL.
      5.2.2. LOS DIFERENTES TIPOS DE IMPUESTOS QUE  GRAVAN A LA EMPRESA.
     5.2.3. LAS OBLIGACIONES FISCALES DE LAS EMPRESAS.

    OBJETIVOS:


  CONOCER LOS DISTINTOS TRIBUTOS EXISTENTES.


  LA DIFERENCIA ENTRE TRIBUTOS, IMPUESTOS Y TASAS.


  LOS DISTINTOS IMPUESTOS QUE AFECTAN A LA EMPRESA.
5.2.1.  EL SISTEMA  TRIBUTARIO ESPAÑOL.


Todas las personas físicas o jurídicas deben contribuir al sostenimiento del Estado 

mediante el pago de los tributos. 

TIPOS DE TRIBUTOS.

En España hay tres tipos de tributos:
IMPUESTOS: no generan ninguna contraprestación específica. 


Directos: recaen directamente sobre una empresa o una persona (p.ej. IRPF).


Indirectos: recaen indirectamente sobre las personas o empresas (p.ej. IVA).

TASAS: es un pago por un servicio prestado por una Administración Pública (p.ej. ITV). 

CONTRIBUCIONES ESPECIALES: Es aplicable a una persona cuando esta se beneficia de una obra pública o de un servicio público, de carácter municipal (p.ej. Basura). 
                              OBLIGACIONES FISCALES DE LAS EMPRESAS.

Las principales obligaciones fiscales que tienen las empresas son:

IAE (Impuesto de Actividades Económicas).
IVA (Impuesto 
5.2.2. LOS DIFERENTES TIPOS D
del Valor Añadido).
Impuesto de Sociedades.

IRPF (Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas).
IBI (Impuesto de Bienes Inmuebles).

E. IMPUESTOS QUE  GRAVAN A LA EMPRESA.

1. EL  I.V.A.

Este impuesto recae sobre la entrega de bienes y servicios.
Es un impuesto indirecto 

(No se paga directamente en la Agencia Tributaria) sino que  las empresas actúan como intermediarias:

Primero, son recaudadoras del impuesto que pagan nuestros clientes.

Segundo, deben ingresar la cantidad recaudada en los plazos establecidos.
El IVA  genera una doble corriente monetaria en las empresas:
CUANDO LA EMPRESA VENDE, 

Cobra el precio más el IVA. 

Este IVA se llama IVA repercutido.

CUANDO LA EMPRESA COMPRA, 

Tiene que pagar el precio de las cosas más el IVA.

Este IVA se llama IVA soportado.

A la hora de ingresar la cantidad recaudada de IVA (IVA repercutido), la empresa debe descontar

las cantidades de IVA ya pagadas a proveedores (IVA soportado). 

Este hecho de restar ambos tipos de IVA es lo que se conoce como la liquidación  del IVA.

LA LIQUIDACIÓN DEL I.V.A.
La liquidación de IVA por lo tanto se calcula de la siguiente manera:
IVA Repercutido – IVA Soportado

La liquidación de IVA puede tener dos resultados:

A pagar: Resultado Positivo: 

Cuando IVA Repercutido es mayor.

A compensar: Resultado Negativo: 

Cuando es mayor el IVA Soportado. 

En este caso, la Agencia Tributaria no nos devuelve el importe, sino que en 

la siguiente liquidación tenemos ese importe a nuestro favor.

PLAZOS PARA LIQUIDAR EL I.V.A.
El IVA es un impuesto que la mayoría de las empresas lo debe liquidar de manera 

trimestral. 

Los plazos en los que se deben presentar las liquidaciones trimestrales de IVA son:

Primer Trimestre: hasta el 20-Abril.

Segundo Trimestre: hasta el 20-Julio.

Tercer Trimestre: hasta el 20-Octubre.

Cuarto Trimestre: hasta el 31-Enero.

EL REGISTRO DEL I.V.A.

Nuestra empresa tiene la obligación de registrar todas las operaciones de compraventa sujetas al impuesto en uno de los siguientes libros-registro:

Libro de Facturas Emitidas: Recoge todas las facturas de venta.

Libro de Facturas Recibidas: Recoge todas las facturas de compras y gastos.

Libro de Bienes de Inversión: Recoge todas las facturas de compras de bienes de equipo.
LA LEY FUNDAMENTAL QUE REGULA EL I.V.A. ES LA LEY 37/1992 .
Modificaciones del IVA en España: El 1 de septiembre del 2012 subió el IVA:
-TIPO GENERAL: 

Sube del 18% al  21%. Es el tipo que se aplica por defecto cuando no resulta aplicable ninguno de los otros tipos.

-TIPO REDUCIDO: 

Sube del 8% al 10%. Aplicado básicamente a algunos productos alimenticios (carne, pescado y aguas) y a los productos sanitarios, transporte de viajeros, la mayoría de servicios de hostelería y la construcción de viviendas.
-TIPO SÚPER REDUCIDO:

Se mantiene en el 4%. Aplicado a productos de alimentación, libros, periódicos (y análogos) y especialidades farmacéutica.
                                                     TIPO REDUCIDO. 10%

Se aplica a productos alimenticios 

(alimentos y bebidas no alcohólicas). 

A los productos sanitarios (incluidas las gafas y las lentillas). 


Así como a aquellos productos sanitarios de uso animal.
 
Transporte terrestre de viajeros y equipajes y aéreo y marítimo con destino a Baleares. 


Servicios de hostelería. 


Construcción de viviendas. 
                                                 TIPO SÚPER REDUCIDO. 4%
Bienes de primera necesidad:

Pan y cereales para su elaboración.
 
Leche, queso y huevos.


Frutas, verduras, hortalizas, legumbres y tubérculos naturales.


Libros, periódicos y revistas.
 
Prótesis para minusválidos.


Viviendas de protección oficial de régimen especial
                                                         TIPO GENERAL. 21%
El resto de bienes y servicios no incluidos.
2. EL IMPUESTO DE SOCIEDADES.

HECHO IMPONIBLE.

El hecho imponible es la obtención de beneficios en una empresa que tenga la forma de sociedad. 

Es decir:


Las personas físicas y las comunidades de bienes no tienen que pagar este impuesto.


Si una empresa da pérdidas no tiene que pagar nada.

CUANTÍA DEL IMPUESTO.


La cuantía del impuesto se calcula:
Aplicando un porcentaje al beneficio obtenido.


Restando una serie de deducciones (por gastos de I+D, exportación, inversiones medioambientales, etc.) 


En la práctica estas deducciones son de pequeño importe.

PORCENTAJE QUE SE APLICA.

El porcentaje que se aplica a los beneficio es el 30%, 
Pero si la facturación de la empresa no alcanza los 10 millones de euros, entonces:


Los primeros 300.000 € de beneficio llevan un gravamen del 25%.


El resto del beneficio lleva un gravamen del 30%.

EJEMPLO:

 Si una empresa obtiene un beneficio de 400.000 €, y además la facturación del año ha sido de


 7.000.000 € deberá pagar en concepto de Impuesto de Sociedades:


300.000 * 25% = 75.000 €.


100.000 * 30% = 30.000 €.


En total = 105.000 €.


Si hubiera obtenido ese beneficio superando los 10.000.000 € pagaría el 30% de ese importe.

CALENDARIO FISCAL.

El calendario fiscal relacionado con el Impuesto de Sociedades es:

Hasta el 20-Enero: Pago a cuenta del Impuesto.

Hasta el 20-Abril: Pago a cuenta del Impuesto.

Hasta el 25-Julio: Presentación y pago de la declaración anual del Impuesto de Sociedades.

Hasta el 20-Octubre: Pago a cuenta del Impuesto.

LOS PAGOS A CUENTA.
Como este es el impuesto que nos supondrá un desembolso más alto, está previsto que la empresa
 realice varios pagos a cuenta (antes de la liquidación definitiva del impuesto). 

De esta manera, el día que toca pagar el impuesto se descuentan los pagos a cuenta.

EJEMPLO.


En el caso de la empresa anterior, dijimos que pagaría 105.000 € en concepto de IMPUESTO DE SOCIEDADES. 


Si en los pagos a cuenta ha ingresado 30.000 € en cada uno de ellos, el día 25 de julio sólo debería pagar: 105.000 – 30.000x3 = 15.000 €.

3. EL I.R.P.F.

Es un impuesto directo y progresivo que grava la obtención de rentas por parte de las 

personas físicas, no de las sociedades,  por lo tanto nuestra empresa no tiene que pagar el IRPF.

Sin embargo, si nos afecta porque al tener trabajadores, la empresa está obligada a retenerles una cantidad de la nómina mensual, y a ingresar dicha cantidad de manera trimestral.


No supone ningún ingreso ni gasto para la empresa.

PLAZOS PARA PAGAR.

Los plazos para ingresar las retenciones del IRPF son los mismos que para el IVA.
OBLIGACIONES TRIBUTARIAS INFORMATIVAS.
Las obligaciones ante la Agencia Tributaria no terminan con el pago de los tributos.

En determinados momentos del año estamos obligados a presentar las denominadas
 declaraciones informativas que no suponen ningún pago sino una comunicación
de determinadas operaciones comerciales.

El incumplimiento o los errores en estas declaraciones tiene sanciones muy importantes.


¿Qué declaraciones informativas debemos presentar?

Resumen anual de IVA (antes del 31-Enero): simplemente es un resumen de las cuatro liquidaciones trimestrales de IVA.

Resumen anual de retenciones de IRPF (antes del 31-Enero): simplemente es un resumen de las cantidades retenidas en los cuatro trimestres del año.

Declaración anual de operaciones con terceros (antes del 31-Marzo): es una comunicación de aquellas empresas con las que en el año anterior el volumen de compras o ventas (IVA incluido) haya superado los 3.005,06 € en el conjunto del año.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
ENTRA EN LA WEB DE LA AGENCIA TRIBUTARIa www.aEAT.ES Y BUSCA QUE RENTAS NO ESTAN SOMETIDAS A RETENCIÓN O INGRESO A CUENTA DEL IMPUESTO DE SOCIEDADES.
             5.3.  DOCUMENTOS NECESARIOS PARA GESTIONAR LA EMPRESA.

CONTENIDO:

5.3.1. la documentación administrativa y comercial.
5.3.2. la gestión de recursos humanos.

OBJETIVOS:

CONOCER LOS PRINCIPALES DOCUMENTOS DE LA COMPRAVENTA.

ENTENDER LAS DIFERENTES FORMAS DE PAGO Y DE COBRO EXISTENTES.

SER CONSCIENTES DE LA IMPORTACIA QUE TIENE EL EQUIPO HUMANO  DE LA EMPRESA.

5.3.1. la documentación administrativa y comercial.
                                                           1. EL PEDIDO:


ES UNA PETICIÓN DE COMPRA QUE UN CLIENTE HACE A UN PROVEEDOR PARA QUE ESTE LE SUMINISTRE LOS BIENES O SERVICIOS SOLICITADOS.
Cuando compramos, lo realizamos nosotros: DEPARTAMENTO DE COMPRAS.

Cuando vendemos, lo recibimos nosotros del cliente :DEPARTAMENTO DE VENTAS
Necesidad de comprar   Solicitud y análisis de ofertas     Selección de proveedores                    

                                                          Pedido
A- FORMAS DE PEDIDOS:
a) Mediante impreso del comprador.
b) Propuesta de pedido.  impreso del vendedor :
No se consideran en firme hasta que los acepte  el proveedor. 

c) Por carta comercial.
d) Por teléfono, fax, e-mail...
B- CLASES DE PEDIDOS:
PEDIDO CONDICIONAL:
Su ejecución estará condicionada al cumplimiento de una serie de circunstancias o condiciones para que el compromiso entre vendedor y comprador se considere firme.

PEDIDO EN FIRME:

Son aceptador por el proveedor sin ningún tipo de reservas.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
Elabora el pedido correspondiente a la compra de productos informáticos para tu empresa.
                 2. LA EXPEDICIÓN Y RECEPCIÓN DE MERCANCÍAS.

A- EL TRANSPORTE:


Una vez que el proveedor recibe el pedido lo envía al lugar pactado, empleando sus propios medios o cualquier otra forma de transporte.

El envió de la mercancía se puede realizar:

a) Con medios propios. (vehículos de la empresa).

b) Empleando empresas de transporte ajenas a la vendedora: 

Contrato con agencias de transporte:

 Por carretera, 

carta de porte.
 Por ferrocarril, 

carta de porte
 Aéreo, 


conocimiento de embarque
 Marítimo.
           conocimiento de embarque

     Sujetos que intervienen en un contrato de transporte:
EL CARGADOR REMITENTE: Vendedor.

EL TRANSPORTISTA: Persona que asume la obligación de efectuar el transporte.

EL DESTINATARIO: Comprador.
   El pago del transporte:
   PORTES DEBIDOS: El comprador paga al recibir la mercancía. 

   PORTES PAGADOS: El comprador no paga transporte a la recepción.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
Elabora el albaran correspondiente a la compra de productos informáticos para tu empresa indicando el tipo de transporte utilizado.
B- DOCUMENTACIÓN QUE ACOMPAÑA LA MERCANCÍA: EL ALBARAN.

ES EL DOCUMENTO QUE ACREDITA LA ENTREGA DE LOS BIENES QUE 

SE HAN VENDIDO. 

Cuando compramos nosotros, la emite el proveedor al hacernos entrega de la mercancía.

Cuando vendemos, la emitimos nosotros al cliente en el momento de la entrega.
El albarán se confecciona por cuadriplicado. 

C- RECEPCIÓN Y VERIFICACIÓN DE LA MERCANCÍA.
La recepción:

LA MERCANCÍA VA ACOMPAÑADA DEL ALBARÁN DE ENTREGA DEL TRANSPORTISTA.

Fases:

Comprobar       Descargar    Contar los bultos     Verificar que no existen daños externos.
          Anotar los desperfectos.
La verificación:
Fases:

Recuento físico      Comprobar con el albaran            Enviar los datos de identificación al Departamento. de  Compras y de Contabilidad con sus anomalías         Se da el alta de la mercancía en almacén.

                                                       3. LA FACTURA:

ES EL DOCUMENTO QUE JUSTIFICA Y GARANTIZA DE FORMA LEGAL UNA COMPRAVENTA O PRESTACIÓN DE SERVICIOS. 

Cuando compramos nosotros, la emite el proveedor. Cuando vendemos, la emitimos nosotros al cliente.

CÁLCULOS QUE SE DEBEN REALIZAR EN LA FACTURA:
1- OBTENCIÓN DEL IMPORTE BRUTO: El resultado de multiplicar las cantidades de cada artículo por su precio unitario correspondiente.

2- DESCUENTOS EN FACTURA: Son rebajas que los proveedores aplican sobre el valor de los productos.

· DESCUENTO COMERCIAL: Por Promociones, Ofertas.

· DESCUENTO POR VOLUMEN DE COMPRAS (RAPPEL)

· DECUENTO POR PRONTO PAGO: Por pagar al contado.
3- GASTOS EN FACTURA: Suponen un incremento del importe total.

· PORTES: Exentos de IVA.

· SEGUROS: Exentos de IVA.

· ENVASES Y EMBALAJES.
4- IMPUESTOS EN FACTURA: EL IVA

	                                                                                                           Factura número.:

NOMBRE Y DATOS 

                                                                                                           Fecha: 

	Lugar de entrega
	              NOMBRE Y DATOS 

                          

	Enviado por:
	

	Albarán número


	Pedido: 
	

	Condiciones de pago:
	
	
	

	CANTIDAD                                             

                                                                                            
	       DESCRIPCIÓN
	Precio

unitario
	IVA

%
	RE

%
	       Importe

	
	
	
	
	
	

	IVA i RE
	                     
	%
	%
	%
	

	BASE IMPONIBLE
	  
	
	                              
	
	 

	CUOTA
	   
	
	
	
	

	
	                                 TOTAL FACTURA

                         
	 


Modelo de factura.

 EMISIÓN Y ENVIO DE FACTURAS
CONSUMIDOR FINAL                     CUANDO SE REALIZA LA OPERACIÓN
EMPRESARIO O PROFESIONAL                   30 DIAS.
 CONSERVACIÓN DE LAS FACTURAS:  6 AÑOS
                                                            4.   EL RECIBO.

EL RECIBO ES UN DOCUMENTO QUE ACREDITA LA ENTREGA DE UNA DETERMINADA CANTIDAD DE DINERO.

EL VENDEDOR AL RECIBIR EL IMPORTE DEL PRECIO, LO ENTREGARA AL COMPRADOR DETALLANDO LOS ELEMENTOS BÁSICOS RELATIVOS AL PAGO EFECTUADO.

NORMALMENTE LOS RECIBOS FORMAN PARTE DE UNOS TALINARIOS DONDE QUEDA LA MATRIZ CON LOS DATOS DEL DOCUMENTO, SIRVIENDO COMO PROMPROBANTE DEL PAGO.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
Elabora la factura correspondiente a la compra de productos informáticos para tu empresa.
                                    5.  LOS DOCUMENTOS DE PAGO

                                                            1. AL CONTADO:

· EN METÁLICO. 

· CHEQUE. 

· DOMICILIACIÓN. 

· TRANSFERÉNCIA BANCARIA.

· TARJETAS BANCARIAS O DE DÉBITO.

· TARJETAS DE CRÉDITO: VISA- MARTER CARD- AMERICAN EXPRESS.   

No hay que confundir las tarjetas de crédito y débito con las tarjetas de cliente, también llamadas de fidelidad, que permiten obtener descuentos en las compras realizadas en el establecimiento emisor.
EL CHEQUE


A. CONCEPTO:
ES UN MEDIO DE PAGO QUE SUSTITUYE AL DINERO.
EL CHEQUE ES UN DOCUMENTO QUE CONTIENE UNA ORDEN DE PAGO DE UNA CANTIDAD DETERMINADA DE DINERO AL TOMADOR (VENDEDOR) DIRIGIDA A UN BANCO O ENTIDAD DONDE EL EMISOR DEL TÍTULO (COMPRADOR) TIENE FONDOS DISPONIBLES.
  Librador                                                                                 Librado

(Comprador)




                     (Banco o Caja)

                                                                                                del librador






           Tomador






(Vendedor)

Endosante : Persona distinta del librador que transmite el cheque mediante  endoso.

Avalista :Persona que garantiza el pago del cheque.

B. MODALIDADES DE EMISIÓN.
CHEQUE AL PORTADOR:
El cheque se pagará a cualquier persona que lo presente al cobro.
CHEQUE A LA ÓRDEN:
El cheque se pagará a la persona que en él se designe o a otra a su orden. A esta forma de circulación del título se le denomina:  Endoso
CHEQUE NOMINATIVO:
El cheque se pagará exclusivamente a la persona designada en el mismo.
CHEQUES ESPECIALES: CONFORMADO- CRUZADO-BANCARIO.

C. EL PAGO DEL CHEQUE.
EL CHEQUE ES UN TÍTULO A LA VISTA, ES DECIR, QUE VENCE EN EL MOMENTO QUE SE PRESENTA AL COBRO DENTRO DE LOS PLAZOS LEGALES:
a) Cheque emitido y pagadero en España: 15 días.

b) Cheque emitido en Europa y pagadero en España: 20 días.

c) Cheque emitido fuera de  Europa y pagadero en España: 60 días.

El cómputo de los plazos comienza a partir del día que consta en el cheque como fecha de emisión. No se excluyen los días inhábiles., salvo si lo fuera el día del vencimiento, que se retrasaría al primer día hábil siguiente.
D. EL IMPAGO  DEL CHEQUE.
LA ACCIÓN DE REGRESO:

SI EL LIBRADO (COMPRADOR) NO PAGA:

El tenedor del cheque puede ejercitar una acción, denominada de Regreso contra los endosantes, el librador y los demás obligados para obtener de éstos el importe fijado en el cheque.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
Confecciona el cheque correspondiente a la compra al contado de productos informáticos para tu empresa.
                       2.  A  PLAZOS: LA LETRA DE CAMBIO Y EL PAGARÉ.

 LA LETRA DE CAMBIO.

CONCEPTO:
ES UN TÍTULO DE CRÉDITO POR EL CUAL EL COMPRADOR DE UN BIEN SE COMPROMETE A PAGAR UNA CANTIDAD DE DINERO EN UN PLAZO DETERMINADO.

CONTENIDO:
· LA DENOMINACIÓN DE LETRA DE CAMBIO.

· EL IMPORTE A PAGAR.

· LA FECHA Y EL LUGAR EN QUE SE HA DE EFECTUAR EL PAGO.

· EL NOMBRE DE LA PERSONA QUE HA DE PAGAR O LIBRADO.

· EL NOMBRE DE LA PERSONA A QUIEN SE HA DE PAGAR O LIBRADOR.

· LA FECHA Y LUGAR DE LIBRAMIENTO.

· EL DOMICILIO DONDE SE HA DE EFECTUAR EL PAGO.

  Librador                                                                                 Librado

(Vendedor)




                                (Comprador)

                                                                                        Banco del comprador






           Tomador






(Vendedor)

                                     Entidad bancaria del vendedor
ANVERSO: DATOS DEL LIBRADOR Y LIBRADO.

   Por esta letra de cambio pagará usted al vencimiento indicado 

   la cantidad de...................................................................................................  euros

REVERSO: DATOS DEL ENDOSANTE Y AVALISTA.


   Por aval de................


         Páguese a...........................

Datos del Avalista y Avalado                              Datos del endosatario y endosante.

EL PAGO:
Para reclamar el pago al librado es necesario presentar la letra, a fin de que conozca quién es el acreedor.
EL PAGARÉ.

   BANCO……..                                                 CÓDIGO CUENTA CLIENTE C.C.C.

   Vencimiento………de ……..de …… ………………………............................ euros

   A …………………………………………………………………………………………

   Euros…………………………………………………………………………………….

                                                                        ………………. De ……………………..

   Nº                                                                                       Firma

CONCEPTO:
ES UN TÍTULO QUE CONTIENE LA PROMESA DE PAGAR UNA DETERMINADA CANTIDAD DE DINERO POR PARTE DE LA PERSONA QUE LO EMITE (FIRMANTE) A OTRA QUE SE DENOMINA BENEFICIARIO O TENEDOR.
ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
Elabora la letra de cambio correspondiente a la compra a plazos de productos informáticos para tu empresa.
5.3.2. la gestión de recursos humanos.

Se ocupa de aquellos aspectos que tienen que ver con las personas que trabajan en la empresa.

DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS.

Reclutamiento y selección de las personas de la empresa.

La formación de los trabajadores.

La determinación de las categorías profesionales, la evaluación, la promoción y la retribución.

La comunicación interna y la motivación.

LAS RELACIONES LABORALES:

La fijación del calendario laboral, horarios, turnos, vacaciones...

La atención y el tratamiento de las reclamaciones de los trabajadores.

Las relaciones y negociaciones con los representantes de los trabajadores.

LA ADMINISTRACIÓN DE PERSONAL:

La elaboración y archivo de los contratos de trabajo.

La elaboración de las nóminas del pago de los salarios.

La elaboración de la documentación para la liquidación de la Seguridad Social.

La elaboración y custodia de los libros laborales oficiales.

EN LAS GRANDES EMPRESAS esta función es desarrollada por el Departamento de Recursos Humanos que en el organigrama de la empresa se encuentra integrado por estas cuatro Secciones o Subdepartamentos.

EN LAS PEQUEÑAS EMPRESAS esta función es desarrollada por el Subdepartamento de Personal que en el organigrama de la empresa depende del Departamento de Administración  y solo desarrolla las funciones de Administración de Personal externalizando el resto de funciones.

  ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
Confecciona los  organigramas correspondientes  situando el departamento de personal y recursos humanos..
                                       EVALUA TUS CONOCIMIENTOS.
1. Ordena el proceso de un pedido de 1 a 4 :
a) Selección del proveedor.                         c) Solicitud de ofertas.

b) Necesidad de la compra.                         d) cumplimiento del pedido.

2. El albarán es un documento que:
3. a) Confecciona el vendedor con objeto de justificar una entrega de mercancías.

b) Confecciona el cliente para dar entrada al producto en sus almacenes.

c) Emite el vendedor para justificar el pago de una entrega de mercancías.
4. ¿En qué momento se debe emitir una factura?:
a) En el momento de realizarse la operación.

b) En un plazo máximo de 30 días.

c) Estará en función del tipo de destinatario, si es consumidor final o empresario o profesional.

d) En cualquier momento.

5. El descuento por pronto pago se aplica:
a) Antes del descuento comercial.

b) Al final, una vez subsanados los gastos si los hubiere.

c) Después del descuento comercial.

d) Una vez calculado el IVA.

6. Dos empresas acuerdan una compraventa de mercancías en la que los portes, que efectuará una tercera empresa, son a cargo del vendedor. En estas condiciones:

a) 
No es preciso emitir ninguna nota de portes.

b) 
La empresa compradora pagará el transporte y emitirá el correspondiente recibo.

c) La empresa compradora firmará la nota de portes una vez recibida la mercancía.

7. Druw S.A. una empresa dedicada a la venta de material informático, vende a Maknec S. L:
3 ordenadores portátiles a un precio unitario de 699 euros.

2 impresoras a un precio unitario de 344 euros.

La factura incluirá también los gastos de transporte que ascienden a 30 euros y un descuento comercial del 3%.

Cumplimenta la correspondiente factura inventando los datos que creas necesario.
8. Un cheque cruzado:

a) 
Únicamente puede cobrarse en metálico.

b) 
Únicamente puede cobrarse mediante el abono en cuenta corriente.

c) 
Es un cheque en el que el banco certifica que los datos son conformes.

9. Acabas de efectuar una venta que cobrarás mediante letra de cambio. Por lo tanto eres:
a) 
El librado.

b)
El librador.

c) 
El tenedor.

10. Un comprador se demora en el pago de su deuda, incumpliendo así los términos especificados en el contrato. Por ello, en general:

a) 
Debe firmarse un nuevo contrato que recoja esta circunstancia.

b) 
Deberá pagar intereses.

c) 
Deberás devolver la cosa comprada en las mismas condiciones en que le fue entregada.

11. Tu empresa formula a Industrias del Mueble S.A. , con NIF a- 28/763489, domiciliada en la calle Lauria nº 16, 28025 de Barcelona, el siguiente pedido con fecha……………………..:
10 sillas tipo HT, código 785321, a 45 euros cada unidad.

4 mesas tipo OA, código 852478, a 62 euros cada unidad.

Condiciones:
Fecha de entrega: …………………………………………

Portes a cargo del vendedor.

El transporte se realizará a través de Transportex S.A. Forma de pago: letra a 30días 

Lugar de entrega: en nuestros almacenes, situados en la calle………………………

Cumplimenta la correspondiente factura y letra de cambio, inventando los datos que creas necesario.
               5.3. LA COMERCIALIZACIÓN DEL PRODUCTO DE LA EMPRESA.

5.3.1. LA FUNCIÓN COMERCIAL. 

5.3.2. EL MARKETING.
                                     5.3.1. LA FUNCIÓN COMERCIAL.
Consiste en definir qué, cómo, cuándo y a quién debe venderse para obtener beneficios, y en controlar la adecuación de los resultados a las previsiones efectuadas.

OBJETIVOS:

· Estudiar el mercado: El nivel de competencia y la ubicación de la empresa en él.
· Conocer las necesidades y motivaciones de los consumidores: Para satisfacerlas mejor que las empresas de la competencia.
· Definir objetivos realistas de ventas: Elaborando estrategias para alcanzarlos con los medios con los que cuenta.
                                                        5.3.2. EL MARKETING.
Es una estrategia centrada en satisfacer las necesidades y deseos del consumidor y en proporcionar un beneficio a la empresa.
5.3.2.1. EL PLAN DE MARKETING.
A partir de los datos proporcionados por el estudio de mercado, la empresa ha de tomar una serie de acciones que se agrupan bajo la denominación de Marketing.

Es un documento que describe los objetivos comerciales, los programas de acción, los recursos necesarios y el calendario en que se lleva a cabo cada acción.

5.3.2.2. LOS ELEMENTOS DEL MARKETING.
Las herramientas más utilizadas en el diseño del Plan de Marketing son las denominadas 4P del Marketing por su denominación original en ingles.



PRODUCTO. (PRODUCT).

PRECIO. (PRICE).


PROMOCIÓN. (PROMOTION).


DISTRIBUCIÓN. (PLACE).

                                 1. EL PRODUCTO O SERVICIO: 

Podemos definir un producto como todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su uso o consumo, y que está pensado para satisfacer un deseo o una necesidad. 


ELEMENTOS.


Las Características del producto. 


La Calidad.


La Marca comercial.


La Presentación.


La existencia o no de Servicio postventa y garantías.

NIVELES DE PRODUCTO.

BÁSICO.  Es la necesidad que espera satisfacer el consumidor.

Ejemplo: Cuando una persona compra un coche está comprando un medio de locomoción.

FORMAL. Cualidades en las que se fijará el consumidor.

  Ejemplo: Calidad, envase, marca, diseño.

AMPLIADO. Ventajas asociadas a su compra.

Ejemplo: Entrega a domicilio, servicio posventa, financiación.

CARACTERÍSTICAS QUE NOS DIFERENCIAN.

1. La Marca: Permite identificar el producto y diferenciarlo de otros similares.

MARCA = NOMBRE + LOGOTIPO (EXPRESIÓN GRÁFICA ).

a )Marca única: La empresa comercializa todos sus productos con la misma marca.

EJEMPLO: SONY
b) Marcas múltiples: La empresa comercializa todos sus productos con distintas marca.s


EJEMPLO: NESTLE
c) Marcas Blancas (distribuidor): El distribuidor tiene su propia marca.


EJEMPLO: CARREFOUR

EJEMPLO: MERCADONA: HACENDADO


La marca del distribuidor .
Este fenómeno del consumo y del distribuidor inició su andadura en los años 80 con la denominación de marca blanca, pero es actualmente cuando ha adquirido un gran protagonismo, acentuado por el fenómeno de Mercadona y sus marcas Hacendado y Delyplus. La evolución positiva de las marcas de distribución es una de las claves de la competencia vertical entre fabricantes y grandes superficies, ya que comercializado el producto con el nombre del establecimiento, ofrece por lo general una relación calidad-precio altamente competitiva.
d) Segundas marcas: El fabricante dirige su producto a segmentos diferentes con nombres y calidad distinta.
2. El embalaje: Envoltorio. Tiene como finalidad diferenciar unos proa. de otros. 
Ej.: Tetra-brick
3. Producto ampliado. Son los servicios adicionales y el nivel en que se prestaran: Instalación, asistencia técnica, Garantía de cambio...
EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO.

Introducción.
Lanzamiento del producto. Requiere un gran esfuerzo comercial.

Crecimiento.
 Las ventas comienzan a elevarse. Ya no requiere tanto esfuerzo de promoción y publicidad.

 Madurez.
 Las ventas son altas.

 Declive. 
 Disminución de las ventas que puede ser lenta o muy rápida.

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:
la matriz bcg.
Una vez estudiada la fase del ciclo de vida en que se encuentra el producto nos podemos plantear una serie de estrategias que nos permitan prolongar este ciclo de vida en el tiempo
Busca en Internet información y indica la lógica de estos ejemplos:
ESTRELLA : IPhone, IPod..

INCOGNITA: Bebidas de soja.

VACA LECHERA: Coca Cola.

PERRO: Cámaras fotográficas analógicas.

                                        2. ESTRATEGIA  DE  PRECIOS: 


Es la cantidad de dinero que una persona necesita para comprar un producto o servicio.
En la política de precios de una empresa influyen muchos factores: 

Los costes de producción y comercialización.

Los compradores.

Los precios de la competencia. 

MÉTODOS DE FIJACIÓN DEL PRECIO.
a- Basadas en los costes. : 

Consiste en fijar los precios según los costes totales de producción.
  PV unitario  =  CT. unitario + MARGEN DE BENEFICIO

  COSTE TOTAL unitario = CV + CF /  Nº de unidades producidas.

b- Basadas en la demanda del mercado.
Tienen en cuenta principalmente al consumidor, que es quien decide con su compra el precio
Descuentos:



Por cantidad:






Por pronto pago:






Por bonificación:

Rebajas: 

Tácticas psicológicas:

           Precios impares / redondeados 






Precio único:

Basadas en la actuación de la competencia.

PV = COMPETÉNCIA. Las empresas pequeñas suelen seguir al líder.
Suele utilizarse cuando el producto o servicio no está claramente diferenciado, hay mucha competencia y precios aproximados.
PV > COMPETÉNCIA.
Cuando se busca transmitir una imagen de calidad o superioridad, y trata de conseguir atraer a consumidores de un elevado estatus social.
PV < COMPETÉNCIA. Cuando se busca una rápida penetración en el mercado o una disminución de los stocks de almacén.

                                                  3. LA DISTRIBUCIÓN: 

La distribución del producto comprende  todas las tareas necesarias para hacerlo llegar hasta el consumidor.
Directamente por la empresa o a través de mayoristas, minoristas o detallista.

CANALES DE DISTRIBUCIÓN MÁS FRECUENTES EN PRODUCTOS INDUSTRIALES:

Fabricante  






 Comprador industrial

Fabricante 


Distribuidor   

 Comprador industrial


CANALES DE DISTRIBUCIÓN MÁS FRECUENTES EN PRODUCTOS DE CONSUMO:

Fabricante  






 Consumidor

Fabricante 


Detallista   
                         Consumidor    

Fabricante 
      Mayorista
             Detallista   
             Consumidor    
                        4. LAS ACCIONES DE COMUNICACIÓN EXTERNA: 


Dar a conocer el producto es comunicarles a nuestros clientes la existencia de nuestro producto. 
LOS CANALES DE COMUNICACIÓN.

Son los medios utilizados por una empresa para dar a conocer su producto.

Decisiones a tomar:

a) Identificar la audiencia meta (segmento).

b) Escoger el mensaje.

c) Elegir un medio de comunicación.

d) Establecer un método de retro alimentación.

PRINCIPALES CANALES DE COMUNICACIÓN.


Los principales canales de comunicación son:
1. Publicidad.

 2. Promoción de ventas.

 3. Venta directa.

4. Relaciones públicas.

1. LA  PUBLICIDAD.
Es una forma de comunicación pagada por la empresa que pretende informar al consumidor y motivarlo de manera beneficiosa para el anunciante a través de un espot de televisión,radio, prensa....
CORREO DIRECTO.

PERIÓDICOS.

REVISTAS.

RADIO.
TELEVISIÓN.

PUBLICIDAD EXTERIOR.

EJEMPLO: CAMPAÑAS PUBLICITARIAS DEL CORTE INGLES DE INICIO DE LAS REBAJAS.

2. LA  PROMOCIÓN DE LAS VENTAS.

Es un conjunto de actividades de corta duración tendentes a aumentar la efectividad del esfuerzo comercial.

MUESTRAS GRATUITAS.

DESCUENTOS.

VIAJES.

REGALOS.

PARTICIPACIÓN EN CONCURSOS.
EJEMPLO: NESCAFE OFRECE PERIODICAMENTE UNA PROMOCIÓN CONSISTENTE EN “UN SUELDO PARA TODA LA VIDA”.
3. LAS RELACIONES PÚBLICAS.


Conjunto de actividades que pretenden actuar sobre la relación de la empresa con determinados grupos de personas o entidades. Su objetivo es conseguir que la opinion pública  sea favorable a la empresa.

PATROCINIO DE EQUIPOS DEPORTIVOS.

DONACIONES A ORGANIZACIONES NO GUBERNAMENTALES (ONG.)

FINANCIACIÓN DE ACTOS CULTURALES.
EJEMPLO: IMAGINARIUM LANZA COINCIDENDO CON NAVIDAD LA CAMPAÑA “UN REGALO LLENO DE NAVIDAD.” QUE CONVIERTE A LOS NIÑOS DE TREINTA PAISES EN AMIGOS INVISIBLES DE OTROS NIÑOS MENOS FAVORECIDOS.

4.MERCHANDISING.


Conjunto de técnicas que pretenden destacar el artículo en el punto de venta, de manera que se pueda diferenciar de los de la competencia.
SITUACIÓN DEL PRODUCTO EN EL LOCAL.

LOCALIZACIÓN EN LOS ESTANTES.

USO DE MÚSICA O AUDIOVISUALES

ESTUDIO DE ZONAS FRIAS Y CALIENTES.

EJEMPLO: EN UNA GRAN SUPERFICIE LOS PRODUCTOS DE PRIMERA NECESIDAD SON SITUADOS A DISTANCIA UNOS DE OTROS PARA QUE EL CLIENTE RECORRA UN ESPACIO MÁS GRANDE Y AUMENTESU EXPOSICION A OTROS PRODUCTOS.
5. FIDELIZACIÓN.

Consiste en conseguir que una persona que nos compra se convierta en cliente habitual 

nuestro o no cambie de marca o establecimiento comercial. manteniendo una estrecha 

relación con él y proporcionando al cliente un valor percibido superior al de la competencia.
VALES DESCUENTO.

PUNTOS ACUMULABLES.
EJEMPLO: TARJETAS VIP ( CONSUM, CARREFOUR, DIA...).

ACTIVIDADES.
CASO PRÁCTICO 1:

Describe las técnicas de Marketing que has decidido utilizar para dar a conocer tu empresa.
CASO PRÁCTICO 2:

BUSCA INFORMACIÓN SOBRE LA FRANQUÍCIA BASANDOTE EN UN EJEMPLO CONCRETO. Www.infofranquicias.com          
ARTICULOS DE LECTURA.
CÓMO INICIAR TU PROPIO NEGOCIO PASO A PASO
Ya sea que no logres conseguir trabajo, por fin te hayas convencido de las ventajas de tener un negocio en comparación a tener un empleo, o tengas un idea revolucionaría que podría cambiar el mundo. Cualquiera que sea el motivo que tengas para iniciar tu propio negocio, la siguiente guía te mostrará paso por paso cómo hacerlo.

Puedes hacer uso de esta guía como creas conveniente; sin embargo, para sacar un mayor provecho de ella, te recomendamos que la primera vez la leas todo de corrido, desde el paso Nº 1 hasta el paso Nº 20, y luego vayas leyendo con mayor atención cada paso, a medida que lo vayas aplicando.


          

En cuanto al orden de los pasos, éste está establecido de tal manera que los pasos sean fáciles de seguir; sin embargo, es solo referencial, pudiendo darse el caso de que tengas que cambiarlo (por ejemplo, realizar el paso Nº 10 antes que el Nº 9), dependiendo de tus circunstancias, pero también de tus preferencias.

Asimismo, cada paso está resumido de tal manera que la guía pueda ser de fácil lectura. Si deseas más información sobre un determinado paso, puedes visitar los diferentes enlaces que encontrarás en cada uno de ellos, los cuales te conducirán a artículos en donde encontrarás más información sobre el tema.

Sin más preámbulos, te invitamos a leer nuestra guía para iniciar tu propio negocio:

Si ya tienes tu idea de negocio, es decir, ya sabes qué negocio vas a poner, puedes pasar al siguiente paso, pero si aún no lo sabes, el primer paso para iniciar un negocio consiste en encontrar una idea de negocio.

Algunas formas de encontrar una idea de negocio que puedes utilizar son:

· encuentra una necesidad insatisfecha en los consumidores, y luego piensa en un producto o servicio con el que podrías satisfacerla.

· piensa en un producto o servicio que otros no ofrezcan, y que debido a su novedad e innovación, podría crear una nueva necesidad en los consumidores.

· identifica un producto o servicio que otros ya ofrezcan, pero que tú podrías agregarle algo que te diferencie de ellos o hacerlo mejor.

· acude a directorios de empresas o a sitios dedicados a emprendedores en Internet en donde puedas obtener ideas que te sirvan de inspiración.

Pero sea cual sea el caso, lo recomendable es que elijas un negocio relacionado con aquello que consideras que es tu pasión en la vida, ya que solo así podrás tener la suficiente motivación para sacarlo adelante a pesar de todas las dificultades que puedas encontrar en el camino.

Antes de ir más lejos es recomendable que realices una pequeña e informal investigación de mercado que te permita saber si tu idea podría tener éxito, es decir, que te permita tener una idea preliminar de la factibilidad de tu negocio.

Para ello, podrías visitar los lugares en donde se ofrezcan productos o servicios similares al que piensas ofrecer, y analizar si existe suficiente demanda para éstos, o ver cuántos negocios similares al que piensas crear existen, y analizar qué tan competitivos son.

También podrías optar por pedirles a tus familiares y amigos su opinión acerca de tu idea, o hacer una rápida estimación de los recursos y conocimientos que necesitarías para ponerla en práctica, y analizar si cuentas con ellos o estás en condiciones de adquirirlos.

Luego de haber concluido que tu idea tiene posibilidades de tener éxito, podrías empezar por tomar una de las decisiones más importantes: el nombre de tu negocio.

Para buscar nombres para tu negocio podrías fijarte en los nombres de la competencia y prestar atención a los que más te gusten, o acudir a directorios de negocios en Internet que sean del mismo tipo que el tuyo, en donde puedas encontrar nombres que te sirvan de inspiración.

Y luego, para elegir el nombre adecuado, debes tomar en cuenta sobre todo tus gustos personales y las implicacioness en el marketing que pueda tener (que genere una imagen positiva, que comunique en qué consiste tu negocio, que sea fácil de pronunciar, etc.).

Luego de haber elegido el nombre de tu negocio, otra decisión importante que podrías tomar a continuación es la ubicación de tu negocio.

Para buscar ubicaciones para tu negocio podrías acudir a los anuncios clasificados en el diario o en Internet, o recorrer las zonas en donde te gustaría que estuviera ubicado tu negocio (por ejemplo, las zonas en donde existan negocios similares), a ver si encuentras locales u oficinas en venta o en alquiler.

Y luego, para elegir la ubicación adecuada, debes tomar en cuenta diferentes factores tales como la afluencia de público en la zona, la visibilidad del local, las vías de acceso, la competencia, los costos, etc.

Uno de los pasos más importantes a la hora de iniciar un negocio, pero que muchos pasan por alto, es determinar el público objetivo, es decir, determinar el tipo de público al cual irá dirigido tu producto o servicio.

Para determinar tu público objetivo, en primer lugar debes segmentar el mercado total que existe para tu producto o servicio, en diferentes mercados homogéneos compuestos por consumidores con características similares, teniendo en cuenta diferentes variables tales como ubicación, rango de edad, nivel socio económico, etc.

Y luego, elegir uno de los mercados resultantes que sea más atractivo para incursionar teniendo en cuenta tu capacidad, conocimientos y experiencia, pero asegurándote también de que no sea tan pequeño al punto de no ser rentable, ni tan amplio al punto de no poder especializarte en él.

Una vez que has determinado tu público objetivo, debes analizarlo con el fin de que puedas conocerlo mejor, y así diseñar el producto que mejor se adapte a sus preferencias, además de formular otras estrategias que mejores resultados puedan tener en él.

Para analizar tu público objetivo en primer lugar debes determinar la información que te gustaría analizar de él, la cual podría incluir, por ejemplo, sus gustos, preferencias, hábitos de consumo, comportamientos de compra, costumbres, actitudes, etc.

Y luego, recabar esta información, por ejemplo, a través de encuestas en donde le hagas preguntas que te permitan obtener la información requerida, o visitando los lugares en donde acostumbre realizar sus compras para observar su comportamiento.

Además de analizar a tu público objetivo, también es importante que analices a tus futuros competidores con el fin de que puedas conocerlos mejor, y así tomar decisiones o formular estrategias que te permitan competir con ellos de la mejor manera posible.

Tal como en el caso anterior, para analizar tu competencia en primer lugar debes determinar la información que te gustaría analizar de ella, la cual podría incluir, por ejemplo, su ubicación, sus recursos, sus precios, sus principales estrategias, sus fortalezas, sus debilidades, etc.

Y luego, recabar esta información, por ejemplo, visitando sus locales para observar sus procesos o la atención que le dan al cliente, adquiriendo sus productos o probando sus servicios para poder analizarlos mejor, o haciéndoles pequeñas entrevistas a sus ex trabajadores.

La elaboración de un plan de negocio es uno de los pasos más importantes que debes realizar, ya que éste te permitirá comprobar la factibilidad de tu negocio, te servirá como guía para ponerlo en marcha y gestionarlo, y te permitirá demostrar lo atractivo de tu idea a terceros.

En resumen, las secciones que debería tener tu plan de negocio son:

· definición del negocio: los datos básicos de tu negocio, la descripción de éste así como del producto o servicio que vas a ofrecer.
· plan de marketing: las estrategias de marketing que vas a aplicar una vez puesto en marcha tu negocio.
· plan de operaciones: los requerimientos físicos necesarios para el funcionamiento de tu negocio, y la descripción de su proceso.
· plan de recursos humanos: la descripción de tu equipo de gestión y el requerimiento de personal que tendrá tu negocio.
· plan financiero: el cálculo de la inversión, la proyección de ingresos y egresos, y la evaluación financiera del proyecto.

Como consejo en este punto, no es necesario que elabores un complejo plan de negocio de más de 200 páginas que probablemente nadie leerá, sino un plan de negocio sencillo que simplemente te permita cumplir los objetivos del mismo.

En caso de que el capital que tengas producto de tus ahorros no sea suficiente para cubrir la inversión que necesitas para poner en marcha tu negocio, el siguiente paso consiste en la búsqueda de financiamiento.

Algunas de las principales fuentes de financiamiento a las que puedes acudir son:
· familiares y amigos: los cuales podrían prestarte dinero sin cobrarte intereses y sin ponerte tanta presión por tener que devolverles el dinero tan rápidamente.
· bancos: la fuente más utilizada a la hora de solicitar un préstamo, pero la más difícil de acceder en el caso de nuevos negocios, sobre todo, si no cuentas con un buen historial crediticio.
· entidades financieras orientadas a las pymes: las cuales son más accesibles que los bancos, pero con la desventaja de cobrar más intereses.
· inversionistas: personas que podrían financiarte el total o una parte de tu negocio, pero con la desventaja de tener que pagarles para siempre una parte de las utilidades.

Asumir una deuda implica una gran responsabilidad, por lo que como consejo en este punto, debes tomarte tu tiempo en buscar la mejor alternativa de financiamiento, y antes de solicitar un préstamo asegurarte de que serás capaz de pagarlo oportunamente.

La constitución legal es un paso necesario en la creación de tu negocio, pues te permitirá que éste sea legalmente reconocido y así, entre otras ventajas, pueda calificar como sujeto de crédito, y emitir comprobantes de pago.

En resumen, los pasos generales que debes realizar para constituir legalmente tu negocio son:

· determinar si lo vas a constituir como persona natural o persona jurídica.

· elegir el tipo de empresa o sociedad que tendrá (por ejemplo, S.L, S.A, etc.).

· buscar y reservar el nombre que quieres para tu negocio en los registros públicos.

· elaborar y elevar a escritura pública la minuta de constitución.

· inscribir la escritura pública en los registros públicos.

· elegir el régimen tributario al cual te vas a acoger para el pago de impuestos, y tramitar la obtención de tu código de contribuyente.

Constituir legalmente un negocio puede ser una tarea tediosa, por lo que en este punto podría ser recomendable que acudas a centros o instituciones que te ayudan a realizar este proceso a un mínimo costo, y que seguramente encontrarás en tu localidad.

Otro paso necesario que debes realizar es la obtención de la licencia de funcionamiento, además de otros permisos que podrían ser necesarios para el tipo de negocio que vas a poner.

En resumen, los pasos generales que debes realizar para obtener una licencia de funcionamiento son:

· acudir al Ayuntamiento en donde va a estar ubicado físicamente tu negocio.

· entregar la documentación requerida (la cual seguramente encontrarás en la página web de la municipalidad en cuestión).

· llenar la solicitud para la obtención de la licencia.

· hacer el pago correspondiente.

Como consejo en este punto, antes de adquirir el local de tu negocio, debes asegurarte de que te otorgarán la licencia de funcionamiento, y no suponer que te la darán, por ejemplo, al ver que ya existen otros negocios similares en la zona.

En caso de que vayas a crear una marca comercial para tu producto o servicio, es recomendable que la registres en la oficina de marcas y patentes, de tal manera que otros no puedan utilizar una igual o similar, o copiarla con el fin de aprovecharse de su reputación.

En resumen, los pasos generales que debes realizar para registrar una marca comercial son:

· acudir a la oficina de marcas y patentes (podría tener otro nombre en tu localidad).

· asegurarte de que otros no hayan registrado una marca igual o similar a la quieres registrar.

· llenar la solicitud para el registro de marca.

· hacer el pago correspondiente.

En este punto podría ser recomendable que contrates un abogado de marcas y patentes que te ayude a realizar estos trámites y, sobre todo, te evite tener que estar asegurándote de que no existan marcas registradas iguales o similares a la que quieras registrar.

Si es que aún no lo has hecho, el siguiente paso consiste en la compra o alquiler del local en donde funcionará tu negocio.

En caso de alquilar un local, además de la duración y el precio del alquiler, algunos aspectos que deberías contemplar en el contrato son la posibilidad de transferir la propiedad del contrato en caso de que decidas vender tu negocio, y la posibilidad de realizar mejoras en el local.

Sea cual sea el caso, en este punto es recomendable que contrates un abogado con experiencia en el tema, que te asesore en la compra o alquiler del local de tu negocio y, sobre todo, te evite cometer errores al momento de firmar el contrato.

Una vez que has comprado o alquilado un local para tu negocio, debes remodelarlo para que se adapte a tu tipo de negocio, y decorarlo de acuerdo al concepto o estilo que le quieras dar.

Para la remodelación, además del personal encargado de la planeación y ejecución de ésta, es recomendable que también contrates un diseñador de instalaciones que tenga experiencia en el tipo de negocio que vas a poner.

En cuanto a la decoración, la cual incluye la colocación de carteles y afiches, el uso de plantas, y la instalación de cuadros, adornos y demás objetos decorativos, también podría ser recomendable que contrates un diseñador de interiores que te asesore con ella.

Una vez que cuentas con un local remodelado y decorado, puedes proceder a la compra e instalación de la maquinaria, los equipos y el mobiliario que utilizarás para el funcionamiento de tu negocio.

Como consejo en este punto, debes comprar solo lo que sea estrictamente necesario, evitando dejarte llevar por la emoción natural que conlleva iniciar un nuevo negocio, que hace que queramos comprar todo lo que esté a nuestro alcance.

Asimismo, debes buscar y comparar bien precios, en algunos casos alquilar en vez de comprar (por ejemplo, en el caso de algunos equipos), y de ser posible hacer convenios con proveedores (por ejemplo, para que te provean mobiliario a cambio de publicidad o la venta exclusiva de su marca).

El siguiente paso consiste en la búsqueda y selección de los proveedores con los que trabajarás, es decir, la búsqueda y selección de las empresas que te proveerán los insumos, productos o servicios, necesarios para el funcionamiento de tu negocio.

Para buscar proveedores podrías pedirles a tus conocidos que te recomienden los suyos, acudir a Internet y buscar en sitios de anuncios clasificados, directorios y páginas amarillas, o asistir a ferias o exposiciones especializadas.

Y luego, para seleccionar los proveedores adecuados, debes tomar en cuenta diferentes factores tales como sus precios, la calidad de sus insumos, productos o servicios, las facilidades de pago que ofrece, su experiencia, su reputación, etc.

Junto con la búsqueda y selección de proveedores también podrías proceder con la búsqueda y selección del personal que contratarás para que te ayude a operar tu negocio, y su posterior capacitación.

En primer lugar debes definir el perfil que debe cumplir una persona para que pueda postular a los puestos que tienes disponibles, y buscar o reclutar los postulantes que cumplan con dicho perfil, por ejemplo, publicando anuncios en el diario o en Internet, o pidiendo recomendaciones.

Y luego, debes evaluar a los postulantes a través de pruebas y entrevistas, seleccionar a los que mejor desempeño tengan en éstas, contratarlos, y capacitarlos para que tengan un buen desempeño en sus nuevos puestos.

La organización de la contabilidad de tu negocio es un paso importante, no solo porque ésta te permitirá conocer la cantidad de impuestos que debes pagar, sino también porque te permitirá analizar la situación financiera de tu negocio, y así tomar mejores decisiones.

La organización de la contabilidad incluye la elaboración de los libros contables y los estados financieros (el estado de ganancias y pérdidas, el balance general y el flujo de caja), pero también la elaboración de los estados financieros proyectados.

En este punto es recomendable que contrates un contable o una gestoria sin necesidad de que esté permanentemente en tu negocio, y que además de ayudarte a llevar la contabilidad y a declarar tus impuestos, te ayude con la planificación financiera de tu negocio.

Otro paso importante que debes realizar es la organización del marketing de tu negocio, tanto del que te permitirá crear expectativa por la apertura de tu negocio, como del que utilizarás para conseguir tus primeros clientes.

En cuanto al marketing de apertura, éste podría incluir la colocación de carteles y afiches en la fachada del local de tu negocio o la repartición de volantes que anuncien la pronta apertura de tu negocio, y el envío de invitaciones para la inauguración.

Mientras que en cuanto al marketing necesario para conseguir tus primeros clientes, éste podría incluir la impresión de carteles, afiches, folletos, volantes y tarjetas de presentación, la creación de la página web de tu negocio, y la publicación de tu anuncio en las páginas amarillas.

Finalmente, luego de un largo proceso de planeación y ejecución, y de haber superado varios problemas, dificultades e imprevistos, llega el esperado día de la inauguración o apertura de tu negocio.

En este día debes coordinar bien con tu personal las funciones o tareas que debe realizar, asegurarte del buen desempeño de éste, y corregir todos los errores que tanto tus trabajadores como tú seguramente cometerán en este primer día de operaciones.

Y luego, esforzarte cada día por hacer crecer tu negocio, asegurarte de mantener siempre la calidad de tu producto o servicio, y procurar brindar siempre un excelente servicio al cliente que no solo haga que tus clientes te vuelvan a comprar o visitar, sino también que te recomienden.
10 NEGOCIOS RENTABLES PARA EL 2017.
Ideas de negocios 

Si una de tus metas para este 2014 es iniciar tu propio negocio, pero aún no sabes qué negocio poner, un buen punto de partida para encontrar el negocio indicado, es investigando cuáles podrían ser los negocios más rentables en este año.

La siguiente es una lista con 10 de los negocios que consideramos que serán los más rentables para este 2014, teniendo en cuenta las tendencias en los consumidores así como los cambios o sucesos importantes que se esperan para este año.

Una tendencia de hace ya algunos años, pero que se espera que cobre más fuerza en este 2014 es la preferencia por la comida saludable, la cual ha llegado a tal punto que basta con que una comida lleve la etiqueta de “hecha en casa” para que tenga una buena aceptación. Asimismo, se espera que en este año sea mayor el número de personas que no tengan tiempo para comer en casa ni para preparar sus propios alimentos y que, por tanto, decidan comer fuera del hogar.

Por lo que un negocio rentable para este año es un negocio de venta de comida saludable, el cual podría ir desde un restaurante gourmet hasta un negocio de reparto de menús a domicilio, y en donde no necesariamente se tenga que vender comida vegetariana o dietética, sino simplemente comida baja en grasas y condimentos.

Otra tendencia de hace ya algunos años, pero que también se espera que cobre más fuerza en este 2014 es la preferencia por los productos ecológicos, la cual ha llegado a tal punto que basta con que un producto tenga la etiqueta de ecológico para que tenga una buena acogida, aún cuando en realidad no se trate exactamente de un producto ecológico sino de uno que incentive el cuidado del medio ambiente.

Por lo que otra propuesta es un negocio de venta de productos ecológicos, los cuales podrían ir desde vehículos eléctricos y paneles solares, hasta bolsos y camisetas que no necesariamente tengan que estar hechos de un material reciclable o natural, sino simplemente que a través de sus diseños o estampados fomenten el cuidado del medio ambiente.

Otra tendencia que se inició hace algunos años, pero que también se espera que cobre más fuerza en este 2014 es la búsqueda de la belleza, lo cual no solo se traducirá en una mayor asistencia a los gimnasios, sino también en una mayor toma de tratamientos que le permitan a uno mejorar su apariencia física.

Por lo que otro buen negocio para este año es un centro de belleza que ofrezca servicios relacionados tales como tratamientos con láser, limpieza facial, blanqueamiento dental, 

entre otros, y que como característica podría estar exclusivamente dedicada hombres, los cuales poco a poco empiezan a dejar atrás los prejuicios y a acudir cada vez más a este tipo de establecimientos.

Así como la búsqueda de la belleza, otra tendencia que cobrará más fuerza en este 2017 es la búsqueda de la relajación, lo cual se traducirá en una mayor búsqueda de momentos de relajación, en una mayor experimentación de métodos o formas de alcanzarla, en una mayor práctica de disciplinas tales como el yoga y la meditación, y hasta en una mayor búsqueda de una vida espiritual.

Por lo que otra propuesta es un centro de relajación que ofrezca servicios relacionados tales como masajes, hidromasajes y aromaterapias, en donde se enseñe y practique disciplinas tales como el yoga y la meditación, o que de algún modo esté relacionado con la búsqueda de una vida espiritual.

Con la llegada del mundial de fútbol a mediados de este 2017 serán varias las oportunidades de negocios que se presentarán, entre las que podemos destacar, además de la venta de televisores, la venta de camisetas deportivas.

Por lo que otro negocio rentable para este año es una tienda de camisetas deportivas, en donde los principales productos sean efectivamente las camisetas deportivas de los países que participen en el mundial, pero en donde también se podría vender otros productos relacionados tales como botines, balones y accesorios deportivos

Con la llegada de las nuevas consolas de video juegos (Play Station 4 y Xbox One), se espera que en este 2017 haya una gran demanda por éstas, y por sus juegos que irán saliendo al mercado durante todo el año.

Por lo que otra propuesta es una tienda de videojuegos, en donde además de vender consolas de video juegos y sus respectivos juegos, se podría ofrecer servicios relacionados tales como el alquiler de éstos, y la reparación de consolas; además de vender otros productos relacionados tales como smartphones, tabletas y accesorios tecnológicos, los cuales también seguirán teniendo una alta demanda este año.

Una tendencia que no para de crecer, y que en este 2017 se espera que crezca aún más, es el uso de dispositivos móviles tales como smartpones y tabletas, así como la descarga y el uso de aplicaciones para estos dispositivos, las cuales también aumentarán considerablemente en número.

Por lo que otro negocio rentable para este año es un negocio de desarrollo de aplicaciones para dispositivos móviles, el cual podría dedicarse al desarrollo de propias aplicaciones (una tendencia son las aplicaciones relacionadas con la salud), o al desarrollo de aplicaciones para terceros, especialmente para empresas, las cuales serán más conscientes del gran 

impacto que estas aplicaciones están teniendo en los consumidores y, por tanto, de la necesidad de contar con sus propias aplicaciones.

A pesar de los sucesos que se dieron durante el 2016 relacionados con la pérdida de la privacidad en Internet, en este 2017 aún se espera que el uso de las redes sociales siga en aumento. Asimismo se espera también que aumente el número de empresas conscientes de la efectividad que tienen las redes sociales al momento de promocionar una marca o producto y que, por tanto, decidan tener una participación activa en éstas.

Por lo que otra propuesta es un negocio que brinde el servicio de gestión de redes sociales, el cual iría exclusivamente dedicado a empresas que quieran aprovechar esta gran herramienta de promoción, y que incluiría los servicios de creación páginas o perfiles de empresa, publicación de contenidos, interacción con seguidores, y la promoción de los productos o servicios de la empresa.

Una tendencia que ha empezado hace poco y que se espera que en este 2017 continúe, es la preferencia por parte de los usuarios de Internet por los videos antes que por los artículos al momento de consumir información. Asimismo, se espera que aumente el número de empresas conscientes de esta tendencia y de la efectividad que también tienen los videos al momento de promocionar una marca o producto y que, por tanto, decidan publicar sus propios videos.

Por lo que otro gran negocio para este 2017 es uno que brinde el servicio de creación de videos para empresas, el cual incluiría el servicio de creación de videos que les permitan a las empresas promocionar su marca o producto y que traten en lo posible de convertirse en virales, pero también el de creación de videos para uso interno, tales como videos que les permitan a las empresas motivar a sus trabajadores.

Finalmente, en este 2017 se realizará un gran número de tratados comerciales entre países de habla hispana con países en donde se habla un idioma diferente y, por tanto, se espera un mayor número de relaciones comerciales entre las empresas de estos países, y con ello una mayor demanda por la traducción de documentos que les permitan a estas empresas realizar sus negocios.

Por lo que otro negocio rentable para este 2017 es una agencia de traducción, en donde no sería necesario contar con una oficina física ya que se podría trabajar desde el hogar a través de Internet, y en donde ni siquiera sería necesario saber traducir ya que se podría contratar traductores que realicen las traducciones por uno, los cuales podrían estar ubicados en diferentes partes del mundo.
LA PLANIEICACIÓN DEL MARKETING. 
La planificación del marketing consiste en el proceso a través del cual se analiza el entorno de una empresa, se analiza su situación interna, se establecen objetivos de marketing, se formulan estrategias de marketing que permitan alcanzar dichos objetivos, y se diseñan planes de acción que permitan implementar dichas estrategias.

Realizar la planificación del marketing le permite a una empresa anticiparse a los hechos y, por tanto, reducir la incertidumbre y minimizar el riesgo; pero además de ello, le permite coordinar mejor las actividades de marketing, controlar mejor el desempeño del personal encargado de éstas, y evaluar mejor los resultados obtenidos.  

Normalmente se piensa que la planeación del marketing es algo que solo le compete a las grandes empresas debido a su complejidad; sin embargo, lo cierto es que ésta también es realizada por pequeñas y medianas empresas, y que se trata de algo que cualquiera de nosotros puede y debe realizar.

Veamos a continuación las etapas que conforman la planeación del marketing:

1. Análisis del entorno

La primera etapa de la planeación del marketing es el análisis del entorno, el cual consiste en el análisis de las fuerzas o factores externos que podrían tener influencia en la empresa.

Estas fuerzas o factores externos podrían estar conformadas por:
· fuerzas de acción indirecta: fuerzas económicas (tasa de crecimiento del producto nacional bruto, tasa de inflación, tasa de interés, etc.), fuerzas sociales (tasas de fecundidad, tasas de mortalidad, migraciones, etc.), fuerzas gubernamentales (regulaciones gubernamentales, leyes de patentes, leyes sobre monopolios, etc.), fuerzas tecnológicas (nuevas maquinarias, nuevos procedimientos de producción, nuevos sistemas de comunicación, etc.), etc.

· consumidores: necesidades, gustos, preferencias, deseos, hábitos de consumo, comportamientos de compra (dónde compran, cuándo compran, cada cuánto tiempo compran, por qué compran), costumbres, actitudes y demás características de los consumidores.
· competencia: ubicación, público objetivo, volumen de ventas, participación en el mercado, experiencia en el mercado, recursos, capacidad, principales estrategias, ventajas competitivas, fortalezas, debilidades y demás características de los competidores.

El análisis del entorno nos permite conocer mejor el entorno de la empresa y detectar oportunidades y amenazas, por lo que nos sirve de base para establecer los objetivos de marketing y para formular las estrategias de marketing que nos permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas.

2. Análisis de la situación

La siguiente etapa es el análisis de la situación, el cual consiste en el análisis de los diferentes elementos o factores que puedan existir dentro de la empresa, y que puedan dar una idea de los recursos y la capacidad con que cuenta ésta.

Estos elementos o factores internos podrían estar conformados por:
· en el área administrativa: objetivos, estrategias, políticas, cultura, valores, estructura, planeación, organización, dirección, control, etc.
· en el área de marketing: ventas, público objetivo, producto, precio, distribución, promoción, servicio al cliente, lealtad de los clientes, etc.
· en el área de finanzas: liquidez, rentabilidad, financiamiento, inversiones, ratios financieros, capital de trabajo, activos, pasivos, patrimonio, etc.
· en el área de producción: disposición de planta, investigación y desarrollo, tecnología, adquisición de insumos, control de existencias, etc.
· en el área de recursos humanos: contratación, capacitación, remuneración, incentivos, relaciones laborales, liderazgo, motivación, etc.

El análisis de la situación, al permitirnos tener una idea de los recursos y la capacidad con que cuenta la empresa, nos permite detectar fortalezas y debilidades, y así, servir también de base para establecer los objetivos de marketing y para formular las estrategias de marketing que nos permitan potenciar las fortalezas y neutralizar las debilidades.

3. Establecimiento de objetivos de marketing

En esta etapa se establecen los objetivos de marketing que se buscarán alcanzar, teniendo en cuenta el análisis del entorno y el análisis de la situación.

Se deben establecer objetivos que tomen en cuenta las oportunidades y amenazas detectadas en el análisis del entorno, y que a la vez tomen en cuenta los recursos y la capacidad con que cuenta la empresa, así como sus fortalezas y debilidades detectadas en el análisis de la situación.

Los objetivos de marketing deben ser tanto generales como específicos.

Los objetivos de marketing generales son objetivos genéricos que están alineados con los objetivos y la misión de la empresa.

Algunos ejemplos de objetivos de marketing generales son:

· ser una empresa líder en el mercado.

· posicionar la marca en la mente de los consumidores.

· ser una empresa reconocida por su calidad en el servicio al cliente.

Mientras que los objetivos de marketing específicos son objetivos concretos expresados en términos de cantidad y tiempo, que permiten alcanzar los objetivos generales.

Algunos ejemplos de objetivos de marketing específicos son:

· aumentar las ventas mensuales en un 20% para el segundo semestre.

· lograr una participación del 15% del mercado al finalizar el año.

· abrir 2 nuevos locales para el primer trimestre del próximo año.

4. Formulación de estrategias de marketing

En esta etapa se formulan las estrategias de marketing que se utilizarán para alcanzar los objetivos propuestos.

Se deben formular estrategias que permitan aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas y que, a la vez, al igual que los objetivos, tomen en cuenta los recursos y la capacidad con que cuenta la empresa, potencien sus fortalezas y neutralicen sus debilidades.

Las estrategias de marketing deben estar orientadas al producto, al precio, a la distribución y a la promoción.

Algunos ejemplos de estrategias de marketing orientadas al producto son:

· incluir nuevas características o atributos al producto.

· lanzar una nueva línea de productos.

· añadir nuevos servicios complementarios al producto.

Algunos ejemplos de estrategias de marketing orientadas al precio son:

· lanzar al mercado un nuevo producto con un precio bajo con el fin de lograr una rápida penetración.

· aumentar el precio del producto con el fin de aumentar la sensación de calidad.

· reducir los precios por debajo de los de la competencia con el fin de ganarle mercado.

Algunos ejemplos de estrategias de marketing orientadas a la distribución son:

· hacer uso de intermediarios con el fin de aumentar la cobertura del producto.

· usar Internet como punto de venta.

· aumentar el número de vehículos de reparto.

Algunos ejemplos de estrategias de marketing orientadas a la promoción son:

· ofrecer la oferta de adquirir un segundo producto a mitad de precio por la compra del primero.

· publicar anuncios en sitios de anuncios clasificados en Internet.

· obsequiar artículos publicitarios tales como lapiceros, llaveros o cartucheras que lleven consigo el logo de la empresa.

5. Diseño de planes de acción

Finalmente, en esta etapa se diseñan los planes de acción que especifiquen los pasos y otros aspectos necesarios para implementar o ejecutar las estrategias de marketing formuladas.

Algunos de los elementos que se deberían especificar en los planes de acción son:
· las tareas a realizar: las tareas, actividades o acciones que se van a realizar, necesarias para implementar las estrategias de marketing.

· la asignación de recursos: los recursos que se van a utilizar para realizar las tareas e implementar las estrategias, y la forma en que se van a distribuir.
· los responsables: los responsables y encargados de realizar las tareas e implementar las estrategias.
· la programación de las tareas: el cronograma con fechas de inicio y plazos para realizar las tareas e implementar las estrategias.
· el presupuesto requerido: la inversión requerida para realizar las tareas e implementar las estrategias.

Los planes de acción nos sirven de guía para implementar o ejecutar las estrategias de marketing, pero también nos sirven como instrumento de control y evaluación, al permitirnos comprobar que las tareas se estén desarrollando tal como lo especificado, y que se estén cumpliendo en los plazos acordados.
30 FORMAS DE PROMOCIONAR UN NEGOCIO.
Una de las tareas más importantes en todo negocio es su promoción, ya que es a través de ésta que damos a conocer nuestro negocio a los consumidores, y los persuadimos para que compren nuestros productos o hagan uso de nuestros servicios.
Hoy en día, son diversas las formas de promocionar un negocio, las cuales van desde formas costosas como anunciar en radio o televisión, hasta formas gratuitas pero también efectivas como anunciar en sitios de anuncios clasificados en Internet.


          

La siguiente es una lista conformada por 30 formas efectivas de promocionar un negocio, que te ayudará a elegir la forma adecuada:

· anuncia en medios de comunicación audiovisual tales como la radio y la televisión, los cuales siguen siendo una de las formas más efectivas de promocionar un negocio, aunque con la desventaja de presentar altos costos.

· anuncia en medios escritos tales los diarios y las revistas, los cuales también siguen siendo efectivos, siempre y cuando te asegures de anunciar en los diarios más leídos por tu público objetivo, o en revistas especializadas en el giro de tu negocio.

· anuncia en las páginas amarillas, las cuales probablemente ya no tengan la misma efectividad de antes (sobre todo, en el caso del directorio físico), pero que aún siguen siendo una buena alternativa.

· anuncia en sitios de anuncios clasificados en Internet, tales como OLX, los cuales en su mayoría son gratuitos, y solo suelen cobrar un pequeño monto si deseas una mayor exposición de tu anuncio.

· publica información de tu negocio en directorios en Internet, los cuales son efectivos siempre y cuando se traten de directorios especializados, por ejemplo, directorios de un determinado tipo de empresas en un determinado país.

· crea una página web para tu negocio en donde exhibas tus productos o servicios, y publiques contenido que incluya las palabras claves por las que te gustaría ser encontrado a través de los buscadores tales como Google.

· alquila un espacio publicitario en sitios o páginas web que te brinden la opción de colocar en ellos tus anuncios a cambio de un pago periódico.

· utiliza programas publicitarios en Internet tales como AdWords, los cuales te permiten colocar tus anuncios en diversos sitios web relacionados con la temática de tu negocio, y pagar solo por los clics que reciban.

· participa en redes sociales tales como Facebook y Twitter, publicando con regularidad contenido de interés para tus seguidores, interactuando constantemente con ellos, y comunicándoles eventualmente tus nuevos productos y promociones.

· sube videos atractivos a YouTube relacionados con tu negocio, por ejemplo, en donde muestres las funciones innovadoras de tu producto, o brindes consejos relacionados con el mismo.

· envía correos electrónicos a clientes potenciales, en donde les presentes tu negocio y les brindes información sobre tus productos o servicios.

· realiza llamadas telefónicas a clientes potenciales, a través de las cuales les des a conocer tu negocio y les hables de las bondades de tus productos o servicios.

· visita personalmente a clientes potenciales para presentarles tu negocio y ofrecerles tus productos o servicios.

· imprime volantes con las principales características de tus productos o servicios, así como tus principales promociones, y repártelos en los alrededores de tu negocio o en las zonas frecuentadas por tu público objetivo.

· imprime folletos con información e imágenes atractivas de tus productos o servicios, y entrégaselos a todo aquél que muestre interés por los mismos.

· imprime tarjetas de presentación con tu nombre, tu cargo, la dirección física de tu negocio, y demás datos de contacto, y dáselas a todo aquél que consideres un cliente potencial.

· crea un catálogo con todos tus productos o servicios, y muéstraselo a todo aquél que muestre interés por éstos.

· haz muestras de tus productos y envíaselas a clientes potenciales que estén interesados en éstos, o acude personalmente a clientes potenciales llevándolas contigo, y ofréceles tus productos.

· haz una reunión en tu casa en donde invites a familiares, amigos y conocidos para que prueben tus productos o servicios, les pidas que los recomienden, y de paso les pidas sus opiniones y recomendaciones.

· participa en ferias de negocios relacionadas con el giro de tu negocio o en las cuales asista tu público objetivo.

· participa en eventos o actividades que te permitan promocionar tu negocio, por ejemplo, en un campeonato deportivo en donde tu equipo use camisetas con el nombre de tu negocio.

· organiza eventos o actividades que te permitan promocionar tu negocio, por ejemplo, un desfile de modas en donde des a conocer tus prendas de vestir.

· envía una nota o comunicado de prensa a diarios u otros medios de comunicación, por ejemplo, en donde les comuniques la aproximación de un evento que vas a organizar.

· coloca láminas publicitarias con el nombre de tu negocio o la marca de tus productos en los exteriores de tus vehículos repartidores, o en tu propio vehículo.

· manda a confeccionar camisetas o gorras con el nombre de tu negocio o la marca de tus productos, y haz un regalo a tus clientes y trabajadores.

· coloca afiches o carteles con información de tus productos o servicios, así como tus principales promociones, en la fachada de tu negocio.

· alquila espacios publicitarios en letreros o paneles ubicados en las vías públicas, por ejemplo, en letreros o paneles ubicados en los paraderos de autobuses.

· ofréceles a tus clientes incentivos a cambio de que te recomienden, por ejemplo, ofréceles un descuento si te llegan a referir a otro cliente, u ofréceles un obsequio si tres clientes llegan a hacer uso de cupones que les hayas entregado.

· busca alianzas con otros negocios que tengan tu mismo tipo de público objetivo, por ejemplo, ofréceles un beneficio económico cada vez que te refieran a uno de sus clientes, u ofréceles poner sus folletos en tus mostradores a cambio de que ellos también hagan lo mismo con los tuyos.

· haz publicidad boca a boca, brindando productos o servicios de excelente calidad que logren tal satisfacción en el cliente, que éste no solo decida volver a comprarte o visitarte, sino también, recomendarte por iniciativa propia.
BIBLIOGRAFIA RECOMENDABLE.
Como emprendedores, la lectura de libros debe ser un hábito que nunca debemos dejar. Ésta no solo nos ayuda a ampliar nuestros conocimientos sobre cómo crear y sacar adelante un negocio, sino también, a expresar mejor nuestras ideas, a desarrollar nuestra creatividad, y a tener un momento de relajación que nos permita sobrellevar mejor la ajetreada vida del emprendedor.
En esta oportunidad te presentamos una lista con 10 de los libros que consideramos que son los más recomendados para emprendedores:


          
El arte de empezar de Guy Kawasaki es un libro inspirador y de fácil lectura que nos brinda las claves para empezar un negocio o cualquier otro proyecto que tengamos, de manera práctica, sencilla y armónica, abordando temas tales como la elaboración de un plan de negocios, la obtención de capital, la contratación de personal, y la creación de una marca.
El empresario del papel higiénico de Mike Michalowicz nos enseña de un modo ágil y ameno cómo un empresario puede alcanzar el éxito con pocos recursos (de ahí el nombre del libro), además de darnos ideas innovadoras y prácticas para iniciar una empresa que no encontraremos en todos lados, tales como hacer un plan para nuestra empresa en menos de tres páginas.
El mito del emprendedor de Michael E. Gerber derriba los mitos existentes sobre la creación de un negocio, y describe las diferentes etapas por las que suele atravesar el mismo, además de darnos consejos que nos ayudarán a superar los diferentes problemas que cada una de estas etapas presentan.

Considerado el libro de finanzas personales número uno de todos los tiempos, 
Padre rico padre pobre de Robert Kiyosaki no solo nos ofrece consejos sobre el uso del dinero tales como hacer que nuestro dinero trabaje para nosotros en vez de que nosotros trabajemos por él, o que nos paguemos a nosotros mismos antes que a los demás, sino también sobre como iniciar y sacar adelante nuestro propio negocio.
Los principios del éxito de Jack Candfield es otro bestseller mundial con más de 60 consejos prácticos y útiles para todo emprendedor en su camino hacia el éxito, que van desde hacernos responsables de nuestros actos, seguir nuestra pasión, y visualizar nuestras metas, hasta no tener miedo de pedir, aprender a decir no, y formar un equipo de apoyo.

El camino hacia la riqueza de Brian Stracy nos muestra el camino hacia la riqueza a través de la creación de un negocio, en base al camino que han tomado los empresarios exitosos a través de los años, haciendo hincapié en el marketing y las ventas aunque también abordando otros temas tales como la productividad personal. La segunda parte de este libro: El camino hacia la riqueza en acción, también es muy recomendable.
Inteligencia emocional de Daniel Goleman es un clásico que nos introduce al concepto de la inteligencia personal, y nos habla de su importancia a la hora de hacer negocios, demostrándonos que para tener éxito, no solo basta con tener un alto coeficiente intelectual, sino que también es necesario tener una alta inteligencia emocional, la que podríamos resumir como la capacidad para controlar nuestras emociones ante diversas situaciones.
Los 7 hábitos de la gente altamente efectiva de Stephen Covey es otro clásico que, al igual que en el caso anterior, probablemente no esté especialmente dedicado a emprendedores, pero es un libro que ninguno de nosotros debería dejar de leer, pues nos muestra los hábitos que debemos adquirir para ser más efectivos en nuestros emprendimientos, tales como ser proactivos, tener un objetivo en mente, y hacer primero lo más importante.
Start your own business del staff de Entrepreneur Media es una guía práctica para iniciar tu propio negocio, que aborda temas que van desde la elección del nombre, la constitución legal, y la búsqueda de financiamiento, hasta la publicidad, el servicio al cliente, y la gestión de redes sociales. Esta es probablemente en estos momentos la guía más completa para emprender un negocio, aunque tiene como inconveniente que solo está disponible en inglés.

Finalmente, si lo que buscas es un poco de inspiración para empezar o sacar adelante tu negocio, Steve Jobs de Walter Isaacson es uno de esos libros que no puedes dejar de leer. Éste nos narra la biografía de uno de los emprendedores más exitosos de todos los tiempos, desde la fundación de Apple en la cochera de su casa, hasta el diseño de sus productos más innovadores.
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