TEMA 1.

La empresa.

1. TEORÍAS DE LA EMPRESA.

· Definición de empresa.

Conjunto de factores técnicos, humanos o financieros localizados en una o varias unidades físicas, combinados y ordenados según distintos tipos de estructura que se hace en función de distintos planes, a corto, medio o largo plazo, para alcanzar los objetivos empresariales que son lo que van a definir la estrategia empresarial. Para lograr dichos objetivos será necesario que la empresa realice ciertas funciones.

· Funciones de la empresa.

· Productiva.

· Financiera:

· financiera propiamente dicha.

· inversora: que es la más importante.

· tesorera.

· Comercial.

· Recursos humanos.

· Función propiamente financiera.

Hacemos referencia al análisis y gestión de las inversiones, cómo captar fondos (por medio de ampliación de capital, alianzas con otras empresas...). Se ocupa de dónde sacar esos fondos de inversión:

· vía externa: fondos ajenos (bancos...)

· vía interna: con esos fondos propios (beneficios acumulados, reservas...)

· Función tesorera.

Administración de esos fondos para invertir. 

Pago de impuestos, pago de dividendos a nuestros accionistas, amortización de nuestros activos y gestionar óptimamente todo esto.

· Función inversora.

Función principal. Invertir consiste en la asignación de fondos que estén en congruencia con los objetivos a largo plazo de la empresa. Conseguir objetivos = adquirir activos.

Los objetivos dependen de la estrategia de la empresa. Para asignar unos fondos y no otros a un proyecto tenemos que evaluar todas las posibles opciones, como, qué coste tiene, qué beneficios va a producir, como se va a recuperar ese dinero, en cuánto tiempo...

A tener en cuenta a la hora de invertir:

· Hay que inmovilizar un capital K.

· Una vez iniciado el proyecto de inversión tiene difícil reversión.

· El riesgo de que la inversión genere pérdidas.

· La elección de opciones estratégicas van a condicionar la estrategia en el futuro.

Un factor crítico para una empresa serán las decisiones de inversión que van a condicionar un éxito o fracaso a largo plazo.

Clases de inversión:

· Según la materialización de la inversión:

· inversiones industriales: renovación de equipo técnico, contratación de directores de producción....

· inversiones comerciales: en publicidad, canales de producción, etiquetado, envasado...

· inversiones de carácter social: patrocinio de conciertos, constitución de fundaciones de ayuda, protección del medio ambiente...

· inversiones I + D (investigación y desarrollo).

· inversiones financieras: acciones de otras empresas, compra de edificios...

· Según los motivos por los que se realiza la inversión:

· renovación: de equipos obsoletos...

· expansión: queramos crecer, controlar más cuota de mercado:

· en el mismo sector o producto: expansión horizontal.

· hacia otros sectores o productos: expansión vertical. 

· modernización o innovaciones.

· estratégicas:

· ofensivas: quitar clientes a otras empresas...

· defensiva: invertimos para que no nos quiten clientes.

· sociales.

· Según su ejecución:

· autónomos: ninguna relación de esa inversión con la anterior.

· sustitutivos: sustituyen a la otra inversión.

· complementarios: no es en solitario sino con otras.

Cómo se evalúan:

· rentabilidad: rendimiento de los fondos asignados.

· liquidez: capacidad para crear fondos que tengan nuestra inversión.

· riesgo: no obtener pérdidas.

· Función de producción. 

Consiste en transformar los factores o materias primas en productos terminados: inputs (materias primas, maquinaria, personal, mano de obra...) y outputs (calidad, número de defectos, frecuencia de esos defectos en la cadena productiva...), combinación óptima de los factores de nos dé una máxima rentabilidad o calidad con el menor coste.

Objetivos:

· eficacia de la cadena productiva.

· minimización de costes.

· máxima calidad.

· diseño de la cadena productiva (más rápida y eficiente).

Problemas:

Lo principal es la minimización de costes y la maximización de la calidad. Nos ocupamos de los costes de almacenamiento, de aprovisionamiento (combinar de la mejor manera posible la frecuencia con la que compramos materias primas y el coste de almacenamiento) y los de postventa y de calidad (revisión del producto, qué número de defectos tiene cada producto...)

· Función comercial.

Hace referencia al conocimiento del mercado, a la distribución, a la política de precios, a todas las acciones de publicidad y marketing, y en definitiva a todos los aspectos relacionados con la imagen del producto. Podemos distinguir:

· aspectos cualitativos.

· aspectos cuantitativos.
Cualitativos: búsqueda de la causa de la compra, el conocimiento del perfil de nuestro consumidor, todos los aspectos sociológicos y psicológicos relacionados con el porqué se compra nuestro producto, qué clientes... El conocimiento de esto es lo que hace que las empresas puedan personalizar sus productos.

Cuantitativos: conocer la demanda, la cuota de mercado, conocer sectorialmente dónde vendemos más y menos y localizar allí nuestros puntos de venta, las áreas de mayor venta...

· Función de recursos humanos.

Remunerar e incentivar al trabajador. La parte de remuneración es lo relacionado con contratos, pagos a cuenta de la seguridad social, gestión de nóminas... y la parte de incentivación es la motivación e información del personal.

Además de estas 4 funciones, hay autores que añaden otras dos, que son:

· Función de I + D.

· Función organizativa: elección de estrategias, técnicas de dirección, etc...

2. EVOLUCIÓN DE LA EMPRESA.

MODELO DE EMPRESA
CARACTERÍSTICAS (estructura)
MODELO DE ORGANIZACIÓN ECONÓMICA (época)

Empresa primitiva.

(unidad técnica)
Unidad simple, familiar y jerárquica. 

Pequeña producción agrícola siempre familiar (no había socios ni capitalismo). La producción de esa tierra se vende después en el mercado.
Feudalismo.

Unidad técnico-económica.
Sigue siendo simple y pasará a ser organizada. Puede ser familiar o no (asociaciones empresariales que no tienen porqué ser familiares).
Capitalismo mercantil.

Empresa industrial.
Se abandona la estructura familiar y comienza el modelo societario. Unidad compleja, organizada, funcional (hace diversas funciones) y multipropiedad. Unidad económica de producción.
Capitalismo industrial.

Empresa financiera.
Multinacional, multifuncional, multidivisión, multipropiedad.
Capitalismo financiero.

· Evolución de la teoría de la empresa.

Desde 4 enfoques distintos:

· neoclásico.

· administrativo y contractual.

· social.

· sistémico.

1. Neoclásico.

Autores: Jevons, Menger, Marshall.

Ideas:

· El beneficio es medible. Se considera la economía de una forma estática, es decir, un futuro económico y medible.

· Existe una sola unidad de decisión empresarial: desde un solo nivel se toman las decisiones.

· La función de utilidad de la empresa es única y depende sólo del beneficio.

· El empresario actúa de forma racional y la información a su disposición es completa y perfecta.

Está muy relacionado con la competencia perfecta pero añadiendo algunos conceptos matemáticos (función de utilidad medible).

Es un concepto de empresa bastante arcaico. Todo el beneficio económico es el único beneficio que saca la empresa.

Críticas:  viene a principio del siglo XX con la siguiente teoría (administrativa y contractual).

2. Administrativo y contractual.

Ideas de los administrativos:

· Las teorías de los neoclásicos no se adaptan a la realidad ya que el beneficio no es medible. Incluye que si fuera medible, muchos empresarios no conocerían cuales son sus ingresos y costes marginales reales, sobre todo en las grandes empresas. 

· La toma de decisiones en una empresa no es única, se realiza en muchos niveles.

· La información perfecta no existe.

· Las organizaciones presentan ciertas rigideces y resistencias a los cambios que hacen que su crecimiento no pueda ser siempre ascendente.

Autores de ambos (administrativos y contractuales): Simon, Cyer y Mark, Baumol.

Ideas de los contractuales: (aparte de las dichas por los administrativos...)

· La hipótesis de racionalidad humana no existe como tal puesto que existen límites en la mente humana para la toma de decisiones con criterios unificados (actuar siempre con el mismo criterio a la hora de evaluar proyectos). El humano está influido por muchas circunstancias cambiantes y ese criterio único, es difícil que se dé, en una sola persona, si hay un grupo de individuos.

· La empresa tiene una organización cada vez más compleja y se basa en la elección entre alternativas de inversión. Esta decisión debe tomarse cuando existe una carencia en el mercado.

3. Social.

Autores: Caase y Knight, Arrow, Willianson...

Ideas:

· Los objetivos de las empresas no son sólo económicos sino también sociales, porque la empresa es cada vez un conglomerado más grande que está influyendo más sobre el conjunto de la sociedad, es decir, el estilo de dirección y las relaciones de una empresa con sus empleados influyen en la sociedad: horarios, políticas de beneficios, políticas sociales... Esto no son siempre beneficios para la sociedad, sino que pueden ser costes sociales. Hay otros autores (por ejemplo Bueno) que en vez de hablar de esta relación sociedad-empresa, dicen que por esta interrelación es necesario que las empresas tengan unos objetivos sociales como:

· colaboración en compañías por ejemplo, para informar sobre la separación de basuras, daños ecológicos, etc...

4. Sistémico.

Enfoque más global. Considera a la empresa como un sistema técnico, directivo, humano, cultural y político todo ello, interrelacionado entre sí.

Autores: Bueno y Roche.

· Elementos principales de la empresa.

· Capital: activos financieros, recursos necesarios para conseguir los objetivos.

· Elemento humano: capacidad para llevar a cabo las ideas

· Organización: todo el conjunto de relaciones para llevar a cabo una idea o proyectos, objetivos, y cómo llevar a cabo esos objetivos.

· Entorno: todas las fuerzas que influyen en la empresa, políticas, culturales, sociológicas...

· Distintos tipos de empresa.

· Según su tamaño:
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· mediana

· gran -----------   multinacionales.

Depende del número de empleados, capital, volumen de negocios...

· Según el sector económico en el que ejecutan su actividad:

· primario: industrial.

· secundario: construcción y comercial.

· terciario: servicios.

· Según el ámbito de actuación:

· locales.

· provinciales.

· nacionales.

· multinacionales.

· Según la función básica que realicen:

· productoras.

· comerciales.

· distribuidoras.

· de asesoramiento.

· Según la forma jurídica:

· anónimas.

· limitadas.

· mercantiles.

Depende de la responsabilidad y capital social.

· Según quién tenga la propiedad de la empresa:

· públicas.

· privadas.

· de capital mixto.

· estatales.

TEMA 2.

La empresa y su entorno.

1. SECTORES

Un sector empresarial es el marco de referencia para analizar la competitividad de la empresa, esto es, su situación con respecto a sus competidores y su capacidad para sobrevivir en el mercado. Viene a ser el marco, o lugar, donde analizar la actividad de la empresa y su competencia. Cada marco está compuesto por varias empresas que se encargan de producir un mismo conjunto de bienes o necesidades. Dentro de un sector puede haber muchos subsectores.

· Hay que estudiar un conjunto de variables para definir un marco:

· actividad económica que realiza.

· número de empresas que componen el sector.

· dimensión media del sector.

· tipo de tecnología utilizada.

· grado de madurez del sector.

a) actividad económica que realiza: qué necesidades de la población están satisfaciendo con ese bien o producto fabricado.

b) número de empresas que componen el sector: en un sector puede haber un gran número de empresas pequeñas que fabrican productos diferenciados, o bien un grupo pequeño de empresas grandes que fabrican, también, productos diferenciados.

· pequeñas empresas: prensa escrita especializada.

· empresas grandes y pequeñas: sector de ordenadores; donde las empresas grandes son muy escasas y las pequeñas más bien abundantes.

c) dimensión media del sector: relacionado con el número de empresas, con la competencia del sector. Si hay competencia habrá que hacer una mayor inversión en publicidad.

e) grado de madurez del sector: relacionado con el ciclo de madurez. Todo producto pasa por una serie de fases, que son estas 4:

· fase embrionaria o de lanzamiento.

· fase de crecimiento.

· fase de madurez.

· fase de crisis o de decadencia del producto.


· fase embrionaria o de crecimiento: se caracteriza porque apenas hay un incremento de ventas. Podemos partir o no desde cero, dependerá del número de clientes que ya tenga la empresa, de la necesidad del producto... Se produce una gran inversión en publicidad.

· fase de crecimiento: cuando nuestro producto empieza a ser consumido y conocido en el mercado. La gran inversión es en distribución. Se produce un gran aumento de ventas.

· fase de madurez: cuando ha alcanzado si techo de consumo y el de clientes. Nuestro antiguos clientes siguen consumiéndolo.

· fase de crisis o de decadencia: los clientes dejan de comprar el producto porque ha salido otro, lo han cambiado...

En la fase de crisis puede volver a remontar y comenzar de nuevo el ciclo. Esto se conseguirá innovando el producto, cambiándole el envasado, el etiquetado...

Se hace referencia al grado de madurez porque dependiendo de la fase del ciclo será muy diferente la estrategia comercial a seguir y también la competencia.

· Podemos distinguir diferentes tipos de sectores que  se corresponderán con las 4 fases del ciclo de madurez:

· emergentes: en Internet las agencias de viaje...

· en crecimiento: telefonía móvil...

· maduros: sector del automóvil, sector de productos lácteos, sector de los cereales...

· en crisis: sector artesanal...

Los productos ecológicos, están creciendo, desde hace poco, en el mercado.

· Fuerzas que afectan a los sectores empresariales:

· Grupo de fuerzas que afectan más directamente:

· grado de rivalidad entre competidores actuales.

· riesgo de entrada de nuevos competidores.

· amenaza de productos sustitutivos.

· poder económico de los clientes.

· poder económico de los proveedores.

a) Grado de rivalidad entre competidores actuales: en un sector en crecimiento hay más rivalidad que en uno emergente o en uno maduro.

b) Riesgo de entrada de nuevos competidores: depende de los costes de fabricación de ese producto, lo diferenciado que esté el producto, de las ventajas en costes, si existe más o menos economía de escala...

c) Amenaza de productos sustitutivos: depende de si la diferenciación es más o menos rápido y de si la tecnología cambia más o menos deprisa.

d) Poder económico de los clientes: las estrategias de las empresas van a cambiar si estos clientes tienen mucho poder. Si nuestro cliente nos compran una gran parte de nuestra producción, ese cliente tendrá mucho poder a la hora de poner los precios, debatir asuntos de mercado... ya que perder ese cliente sería perder muchas ventas de nuestra producción.

e) Poder económico de los proveedores: hay productos que se venden solos. Depende de si nuestro proveedor de materias primas... tiene gran diversidad.

· Grupo de fuerzas modificadoras:

· existan o no grupos estratégicos dentro del sector.

· el número de años medio que tenga el ciclo de vida del producto.

· globalización o internacionalización que exista dentro del sector.

a) Existan o no grupos estratégicos del sector: dentro de un mismo sector haya empresas especializadas en un tipo de clientes.

b) El número de años medio que tenga el ciclo de vida del producto: para saber cuántos años tenemos para rentabilizar nuestra inversión y poder saber así si la inversión merece o no la pena...

c) Globalización o internacionalización que exista dentro del sector: va a condicionar nuestras posibilidades de entrar en ese sector.

· Grupo de fuerzas del entorno global (general):

· factores económicos.

· factores socio-culturales.

· factores tecnológicos.

· factores legales.

a) Factores económicos: no es lo mismo que estemos en una época de crisis que de crecimiento económico o que la demanda agregada sea mayor o menor.

b) Factores socio-culturales: no es lo mismo crear una empresa por Internet o de otra manera, ya que el nivel cultural al que accedes no es el mismo. Hay que tener en cuenta el mercado en el que introducimos nuestro producto.

c) Factores tecnológicos: es importante también la tecnología con la que contamos.

2. ESTRATEGIAS COMERCIALES.

Estrategia: cuando una empresa emprende una serie de acciones, defensivas, ofensivas o neutras, para crear una posición, mantenerse o enfrentarse con éxito a las fuerzas competitivas del sector.

Fijar una estrategia es fijar unos objetivos a medio y largo plazo y elegir la alternativa que nos lleve a cumplir esos objetivos. 

Suelen ir en función de los precios y en función de los costes.

Estas estrategias son (se clasifican en):

· liderazgo en costes.

· diferenciación de producto.

· segmentación del mercado.

· expansión (que engloba a las otras tres):

· interna

· externa

· horizontal

· vertical

· diversificación

· concéntrica.

· heterogénea.

a) Liderazgo en costes: implica maximizar la eficiencia de nuestra cadena productiva. Se puede manifestar en construcción agresiva de instalaciones, compra de equipos, utilización de menos mano de obra, que sea más barata la producción, asociaciones con proveedores que disminuyan los costes, uso intensivo de la curva de aprendizaje (tener un conocimiento, sobre estrategias,  mejor que el resto de la empresas, es decir, lo que se conoce como know - how), tecnología de vanguardia, control rígido sobre los precios que implica controlar todos los costes del proceso y minimizar alguno de ellos...Ej: control de costes: para realizar fotocopias se utiliza un código que identifica o define un proyecto.

Ventajas: 

· podemos aumentar nuestra cota de ventas.

· tener el precio más bajo del mercado... aumentar beneficios...

· crear una barrera de entrada a las empresas que van a entrar en ese sector porque si somos líderes en tecnología, en conocimiento de cómo se realizan los procesos.... estamos impidiendo que entren otras empresas.

       Desventajas:

· nos estamos sólo fijando en el coste y en el precio. Cualquier producto ligeramente sustitutivo de nuestro producto, puede hacernos competencia.

b) Diferenciación de producto: en lugar de centrarnos en minimizar los costes habrá que esforzarse en poner en el mercado muchos productos diferentes que se consideran únicos y por tanto no habrá que fijarse tanto en los precios.

Se pueden combinar estrategias.

Acciones: 

· Inversiones en diseño, imagen, marca...

· contratar una buena compañía publicitaria...

· inversión I + D.

· inversión en servicio al cliente.

· inversión en canales de distribución.

      No se hace hincapié en los precios.

      Ventajas: 

· clientela más fácil

· mantener beneficios (porque tenemos un precio más elevado)

   Desventajas:

· la cota de mercado es mucho menos. Tenemos menos clientes aunque con más fidelidad.

c) Segmentación del mercado: consiste en concentrarse en un grupo dentro del mercado en vez  de querer acaparar todo el mercado. Nos centramos en un grupo o segmento que podrían ser por ejemplo, a nivel de provincias, de edades, de población, en una cierta línea de producto... Como objetivo tiene conocer mejor a nuestros clientes objetivos (compradores de nuestro producto), satisfacer mejor sus gustos y preferencias de ese segmento.

Ventajas:

· conocer mucho mejor el mercado al que nos dirigimos.

· ser menos vulnerable a productos sustitutivos.

Desventajas:

· gran dependencia de nuestra clientela. No tenemos una gran variedad de tipos de clientes. Perderíamos casi la totalidad de nuestra cuota de mercado.

d) Expansión: consiste en la adquisición, compra, alianza, etc... con otra compañía que incrementa el tamaño de nuestra empresa, modifique su estructura u origine que la empresa sea distinta de su estado inicial. Existen razones muy variadas, que van:

· desde factores subjetivos como que el empresario sea más o menos emprendedor hasta otro tipo de factores objetivos como factores técnicos.

· para evitar la competencia.

· para tener acceso a las economías de escala, a la disminución de costes.

· oportunidades de negocio.

      Los límites a las expansiones son:

· los recursos que tenga nuestra compañía, inversión o financiación.

· la misma capacidad de los sectores.

· los límites de los sectores en los que operamos.

      Diferenciamos entre interna y externa.

· Interna: hace referencia a cualquier tipo de expansión empresarial que no implique adquisición o fusión con otra compañía; ampliamos nuestro capital saliendo a bolsa, por medio de alianzas con otras compañías, otros puntos de ventas, saliendo al extranjero...

· Externa: expansión por medio de fusiones y adquisiciones de otras empresas relacionadas o no con nuestra actividad. A la hora de fusionarse con otra compañía hay que tener en cuenta la valoración de esa compañía en el mercado. Podemos seguir diferentes estrategias dentro de la externa:

· horizontal: fusionarse con otra compañía que opera en el mismo mercado con un producto diferenciado.

Ventajas: no hay que buscar nuevos clientes ya que unimos nuestros clientes con los clientes de la otra empresa.

· vertical: fusionarse con otra compañía que opera en el mismo mercado con el mismo producto.

· diversificación: distinto producto y distinto mercado.

· concéntrica: el producto está relacionado con el nuestro.

· heterogénea: el producto no está relacionado.

Tenemos varias alternativas entre las que tenemos que elegir, en función de:

· rentabilidad.

· coste.

· riesgo.

· liquidez.

· factores subjetivos.

En la fase de seleccionar una alternativa es en donde tenemos que tener algún criterio a elegir:

· criterio subjetivo.

· criterio que combina rentabilidad y coste.

Dentro de estos criterios tenemos una parte del problema que sabemos y una parte que estimamos. Hay algunas que podemos meditar y otras que sólo podemos conocer a partir de la estadística y de la probabilidad.

Una técnica que se utiliza mucho para tomar decisiones empresariales son:

· la técnica del valor esperado.

· por Laplace.

· por Hurwick y Savage.

1) El valor esperado.

Tenemos que elegir entre varias alternativas que pueden ser A, B y C.

También están los sucesos (o estados de la naturaleza) que son las distintas acciones que pueden ocurrir. Dependiendo de que pase una cosa u otra, nuestro valor esperado va a ser distinto. Estimamos distintos valores para cada uno de nuestras alternativas. Hay que saber, por tanto, qué probabilidad  tiene cada suceso.

Ejemplo:


N1
N2
N3

A
250
290
200

B
   150
200
250

C
-100
450
   350

P (N1) = 0.3 ;  P (N2) = 0.5  ;  P(N3) =  0.2

Teniendo estas probabilidades podremos calcular el valor medio de cada una de las alternativas:

VEA = (0.3) * 250  + (0.5) * 290 + (0.2) * 200 = 260

VEB = (0.3) * 150  + (0.5) * 200 + (0.2) * 250 = 195

VEC = (0.3) * -100 + (0.5) * 450 + (0.2) * 350 = 265

El VE más alto es el de la opción de la inversión C, pero también es la que tiene más riesgo. Elegir la mejor opción restringe a tener un riesgo más alto.

La modificación de Laplace es que se dan probabilidades iguales a todos los sucesos. Según Laplace el cálculo sería el siguiente:

VEA = (0.33) * (250 + 290 + 200) = 246.6

VEB = (0.33) * (150 + 200 + 250) = 200

VEC = (0.33) * (-100 + 450 + 350) = 265

La última modificación es la de Hurwick y Savage los cuales introducen que el concepto de probabilidad de que ocurra lo mejor y probabilidad de que ocurra el peor.

Supongamos que somos optimistas (podemos ser optimistas o pesimistas) y tenemos un α = 0.7 (probabilidad de que ocurra lo mejor) y por tanto una probabilidad de que ocurra lo peor de 

(1-α) = 0.3. El cálculo entonces quedaría de la siguiente manera:

VEA = (0.7) * 290 + (0.3) * 200 = 263

VEB = (0.7) * 250 + (0.3) * 150 = 220

VEC = (0.7) * 450 + (0.3) * (-100) = 285

Ejemplo:




VE = 0

Lanzamiento

de un nuevo

producto.







VE = 80







VE = 50







VE = 30

Cálculo de VE.

PRECIO DE LA COMPETENCIA.


Elevado
Medio
Bajo

Elevado
20
-20
-60

Medio
15
-15
-25

Alto
10
0
-10

PROBABILIDADES.


Elevado
Medio
Bajo

Elevado
0.4
0.4
0.2

Medio
0.2
0.5
0.3

Bajo
0.1
0.1
0.8

VE precio alto = 0.4 * 20 + 0.4 * (-20) + 0.2 * (-60) = -12

VE precio medio = 0.2 * 15 + 0.5 * (-15) + 0.3 * (-25) = -12

VE precio bajo = 0.1 * 10 + 0.1 * 0 + 0.8 * (-10) = -7

Si la competencia no lanza su producto, entonces elegiríamos la rama de VE = 80 mientras que si sí lo lanza entonces elegiríamos la rama de VE = -7.

Prob. de lanzar un producto similar = 0.6

Prob. de lanzar un producto no similar = 0.4

Entonces VE lanzar = 0.6 * (-7) + 0.4 * 80 = 27.8

· Valor esperado de la información perfecta (VEIP).

Coste que tiene no conocer lo que va a ocurrir, es decir, tener simplemente una aproximación probabilística de los estados de la naturaleza. 

Ejemplo.


Ventas elevadas.
Ventas medias.
Ventas bajas.

A.
12000
3000
-3000

B
6000
1000
250

A: construir una planta de tamaño grande para nuestra producción.

B: construir una planta de tamaño pequeño para nuestra producción.

Ambos tienen un coste distinto y los beneficios esperados son también diferentes.

Prob (ventas elevadas) = 0.2

Prob (ventas medias) = 0.5

Prob (ventas bajas) = 0.3

VEIF = 0.2 * 12000 + 0.5 * 3000 + 0.3 * 250 = 2400 + 1500 + 75 = 3975 millones.

VA = 0.2 * 12000 + 0.5 * 3000 + 0.3 * (-3000) = 2400 + 1500 - 900 = 3000 millones.

VB  = 0.2 * 6000 + 0.5 * 1000 + 0.3 * 250 = 1200 + 500 + 75 = 1775 millones.

VEIF - VA = 3975 - 3000 = 975 millones.

TEMA 4.

Estados financieros.

1. PATRIMONIO. CONCEPTO Y ORGANIZACIÓN.

Patrimonio empresarial = conjunto de medios que necesita una persona física o jurídica para poder desarrollar una actividad empresarial.

El patrimonio se divide en:

· activo.

· pasivo.

· neto patrimonial o neto.

Neto patrimonial: forma parte del pasivo y generalmente se calcula como activos menos pasivos ajenos. Cuando hablamos de pasivos totales nos estamos refiriendo a los pasivos ajenos más neto patrimonial.

Dentro del pasivo dividimos todo lo que sean pasivos ajenos (deudas sin pagar, préstamos que nos hace un banco.... recursos que no son nuestros) y  recursos propios.

El neto patrimonial son los recursos propios (capital social, cualquier capital que hayan desembolsado los socios para constituir la sociedad, posteriores ampliaciones de capital, todas las reservas que se han ido acumulando en la compañía, reservas voluntarias...


   - Recursos propios = neto patrimonial


Pasivos:  


   - Recursos ajenos = pasivos ajenos.

Los activos son las inversiones. Contesta a la pregunta ¿en qué hemos invertido esos recursos? Saldo, stocks, ventas....

Los pasivos contestan a ¿de dónde son los recursos?

El neto patrimonial se puede meter dentro del pasivo, por ser parte de este.

· Partidas del activo.

1.- Propiedad industrial: patentes, derechos de uso y disfrute, derechos de utilización de lugares públicos, derechos de autor... Va en el activo, puesto que nuestro dinero lo tenemos invertido en una patente, como puede ser el derecho de utilización de lugares públicos...

2.- Aplicaciones informáticas: son los programas para el equipo.

3.- Terrenos y bienes: son las naves, tierras, oficinas, tiendas... nuestros recursos van invertidos en esto.

4.- Construcciones.

5.- Instalaciones técnicas.      Todo el conjunto de maquinaria para producir nuestros productos.

6.- Maquinaria y utillaje  

7.- Mobiliario y equipos informáticos: necesarios para desarrollar los objetivos empresariales.

8.- Elementos de transporte: furgonetas, coches de empresa...






      terminados.     

9.- Mercaderías: productos almacenados 






      materias primas.

10.- Caja y cuentas corrientes: dinero líquido que puede o no estar invertido.

11.- Crédito a clientes o deudores varios: derecho de cobro por parte de la empresa. Venta de mercancía a un cliente que aún no ha sido cobrada.

12.- Efectos comerciales a cobrar: derechos de cobro aunque no totalmente fijados esos cobros como por ejemplo las letras del tesoro...

· Partidas del pasivo.

· Recursos ajenos.

1.- Deudas con proveedores: cualquier deuda con nuestros proveedores.

2.- Efectos comerciales a pagar: cualquier otro efecto comercial a pagar.

3.- Obligaciones: de pago de cualquier tipo.

4.- Préstamos bancarios: a corto o largo plazo.

· Recursos propios.

1.- Capital social: dinero desembolsado para crear la empresa y las ampliaciones de capital.

2.- Reservas legales: reservas que la ley obliga a tener a la empresa.

3.- Reservas estatuarias: son obligados porque así lo han decidido en los estatutos empresariales.

4.- Reservas voluntarias: son los que la misma empresa decide tener.

· Las 6 principales partidas del activo:

1.- Gasto de establecimiento: todo lo que hayamos invertido en la constitución de la empresa.

2.- Inmovilizados inmateriales: derechos de constitución, patentes, derechos de uso...

3.- Inmovilizado material: solares, edificios, construcciones...

4.- Existencias: stock de productos terminados que tenemos en almacén.

5.- Deudores: facturas no cobradas y efectos comerciales a cobrar

6.- Tesorería: saldo de venta corriente, dinero líquido del que disponemos

· Principales partidas del pasivo.

- Recursos propios.

1.- Capital social: para construir la empresa.

2.- Reservas: legales, estatuarias, voluntarias... pueden estar en forma líquida o no (tesorería).

3.- P y G: resultado de las pérdidas y ganancias resultantes de ese ejercicio. Formarán parte de las reservas del año siguiente.

- Recursos ajenos.

4.- Deudas a largo plazo: todas las deudas que tengamos con cualquier empresa a más de un año de vencimiento.

5.- Deudas a corto plazo: todas las deudas que tengamos con cualquier empresa a menos de un año de vencimiento.

6.- Proveedores: todas las deudas que no tenemos pagadas, efectos comerciales no pagados.

(Año cero es el año actual y año 1 el siguiente)

· Clasificación del patrimonio.

- Activo circulante (AC): todos los bienes cuyo proceso o ciclo de rotación sea menor a un año. Son todas las inversiones que permanecen poco tiempo en la empresa, en menos de un año son reemplazadas. Son las existencias, las deudas y la tesorería. Se dice que es disponible (tesorería), realizable (deudas) y existencias (existencias).

- Activo fijo (AF): es el que permanece en la empresa:

· inmovilizado inmaterial.

· inmovilizado material.

Es posible que también se renueve pero su ciclo es mucho mayor que el ciclo del circulante.

- Pasivo fijo (PF): todos los recursos propios y las deudas a largo plazo.

- Pasivo circulante (PC): todos los recursos ajenos y deudas a corto plazo.

¿Qué pasa si las partidas no están equilibradas?





FM = Fondo de maniobras.












En este caso el FM es negativo.
















































Hay una parte de nuestro activo que no renovamos y que lo estamos financiando con créditos a corto plazo.

Lo que vamos a vender a corto plazo es el activo circulante, pero no el fondo de maniobras. Esta empresa tendrá un riesgo muy serio de incurrir en una quiebra.

Para que una empresa esté en una buena situación:


           AF
 PF





El activo circulante está financiando el PC y parte del PF. Esa   






parte es lo que recibe el nombre de fondo de maniobra (FM).

           AC
FM

En este caso es mayor que cero.



PC

Se calcula como FM = PF - AC


El PF está financiando el AF y parte del AC.

EL FM es el margen que da a la empresa más capacidad de maniobra.

El primero de los ejemplos es una situación de inestabilidad, mientras que este segundo ejemplo es una situación financiera de estabilidad (además es total). Entremedias de estas dos situaciones habría otra situación, la igualdad.


          AF
 PF

Esta situación es de inestabilidad ya que no hay fondo de 

maniobra. (FM = 0)

          AC
 PC

Además es inestable, porque el plazo de cobro y venta no tienen 





porqué coincidir.

Situación de estabilidad total.



AF


El PF está financiando mucho AC. El FM >> 0. Esto puede 
 





significar un desaprovechamiento de los recursos.



PF


AC



PC

Aún así, cualquier situación dependerá de la empresa.

· PRINCIPIOS CONTABLES.

1.- Principio de prudencia valorativa: siempre se valorará los activos financieros con un criterio de mercado.

2.- Principio de empresa en funcionamiento: todos los activos no serán valorados hasta que esa empresa no se dé de alta en el sector mercantil.

3.- Principio precio de adquisición: sino tenemos claro cómo valorar algún activo, podemos valorarlo con lo que nos costó.

4.- Principio del devengo: cualquier gasto o beneficio será imputado en el momento en el que devenga.

5.- Principio de correlación de ingresos y gastos: corresponde al balance: todos los recursos están invertidos de alguna manera o bien están líquidos.

6.- y 7.- Principio de uniformidad y principio de importancia relativa: valoraremos en una memoria cuál ha sido la actividad de la empresa, inversiones, gastos...

· uniforme

· más importancia a lo más relevante de la empresa.

LAS CUENTAS ANUALES.

1. Balance.

¿A qué responde un balance? 

· Nivel de endeudamiento: es la relación entre recursos propios y recursos ajenos.

· Si tienen garantías patrimoniales frente a terceros. El activo nos habla de las ganancias.

· Equilibrio financiero: si se dispone de mano de obra o no,... cómo gestiona la empresa las inversiones...

2. Cuentas de pérdidas y ganancias.

Total ingresos:

· total ventas.

· incremento de existencias.

Total gastos:

· decrecimiento de existencias.

· gastos relacionados con la explotación de ese año.

· gastos personales (saldos...)

Resultado de explotación: diferencias entre ingresos y gastos. Se le suman los ingresos financieros y se le restan los gastos financieros. Una vez sumando y restado esto, tenemos el resultado financiero = resultado de actividades ordinarias: resultado final a partir del cual calculamos los impuestos. Son iguales a no ser que haya ingresos o gastos extraordinarios.

3. Tesorería.

Saldo inicial: del que partíamos al final del año pasado, se le restan todos los pagos que salgan físicamente de la cuenta y se le suman todos los cobros que entran en nuestra cuenta corriente.



S.Inicial - pagos + ahorros = S.Final.

En tesorería va a estar todo lo que haya cobrado y pagado efectivamente.

Ejemplo de cálculo del balance: 

El inmovilizado material e inmaterial se amortiza en 5 años a partir del año 0. El volumen de compras necesarias para la fabricación del año 2000 es de 900 unidades monetarias (u.m). Las ventas de este año han sido de 1300 um. Venden acciones de otra compañía que les produce unos ingresos financieros netos de 20 um.

Dadas las condiciones del crédito a clientes (según lo estipulado con sus clientes) el 10 % de la facturación se cobrará en el ejercicio siguiente (2001).

Se hace efectivo el 20 % de los derechos de cobro contra clientes que teníamos pendientes en el año 0.

Cobramos el 100 % de los derechos de cobros contra deudores del año 0.

Compramos un edificio por valor de 200 um. Liquidamos el 40 % de la deuda a largo plazo contratada al 8 % de interés anual y vence el préstamo a corto plazo contratado al 10 % de interés anual.

Durante el año pagamos el 30 % de la deuda de proveedores del año anterior. Los salarios devengados y pagados en el transcurso del año anterior ascienden a 120 um.

Al final del año contratamos un nuevo préstamo con vencimiento a 6 meses por valor de 300 um.

El impuesto sobre sociedades es el 35 %

La empresa se acaba de construir. 

Los gastos de amortizaciones corresponden al año 2000:

- Amortización del inmovilizado material: 375 / 5 = 75. Gastos amortización = 75. Disminuye por tanto el valor en nuestro balance del inmovilizado: pasa de 375 a 300

- Edificio: 200 um. Es inmovilizado material y se tiene que amortizar también en 5 años: 

200 / 5 = 40, por lo tanto hay otro gasto. Gasto amortización edificio = 40. Entonces al inmovilizado material = 200 - 40 = 160 que hay que sumar a lo anterior: 160 + 300 = 460.

- Gastos amortización = 20. (corresponde a los gastos de establecimiento que es inmovilizado inmaterial) 100 / 5 = 20. 

- Compras 2000 = 900 um.

- Total ingresos:

· ventas: 1300 um. De estas 1300 sólo se hace efectivo el 90%.

· Tesorería: saldo inicial = 200 um.

· Cobros:

90% de 1300 = 1170.

25 um + 80 um = 105 um

230 de clientes: de las 125 que teníamos sólo cobramos el 20% que es 25, al restar 125 - 25 = 100 más 130 que adquirimos de las ventas = 230.

· Pagos: 

edificio = 200

compras = 900

Cobros = 1615.





Pagos = 1497.

· 90 % de 1300 = 1170




· edificio = 200

· entrada de capital = 300



· compras = 900

· 25 um de clientes + 80 um de deudores del año 
· personal = 190

anterior = 105




· gastos financieros = 90.

· Ingresos financieros = 20.



· devolución de deuda = 120.








· devolución de deuda a CP = 50








· pago a proveedores = 30.

PASIVO:

El capital social no varía = 400.

Reservas del año 1: reservas año 0 + beneficios año 0 = 150

Deudas a largo plazo: durante el año se liquida el 40% de la deuda a LP. El 40% de 300 contratado al 8% de interés anual. 

8% de la deuda a LP

La deuda a CP se liquida en su totalidad con un interés del 10%. Entonces 5 um 8% de 300 = 29

- gastos financieros = 24 + 5 = 29 um. = 8 % de 300 + 10 % de 50 = 24 + 5

- contratar nuevo préstamo por 300 um.

- vender acciones de compañía: ingresos financieros = 20.

RESULTADO FINANCIERO = resultado de la actividad ordinaria = 136. A estas 136 le aplicamos los impuestos que son el 35% quedando 48 y por tanto 136 - 48 = resultado de la explotación = 88.

Total Pasivo = 1188. Total activo = 1188 entonces Tesorería = 118.

Otro ejemplo:

Una persona “a” dispone de:

· automóvil: 2.000.000 um.

· piso: 11.000.000 um

· cuenta corriente: 500.000

La persona “b” le debe a “a” 600.000 um.

La persona “a” tiene crédito de 700.000 um que no ha pagado aún. Además tiene una hipoteca de 4.000.000 um

Activo:






Pasivo:

· Inmovilizado inmaterial



· Recursos ajenos 


- automóvil = 2.000.000


    400.000 + 7.000.000 = 4.700.000


- piso = 11.000.000



· Recursos propios

· Tesorería





  14.100.000 - 4.700.000 = 9.400.000

- cuenta corriente = 500.000

- Derecho de cobro: deuda = 600.000

· Total = 14.100.000

· Total = 14.100.000

Ejercicio 2.

- Activo real = bienes materializados.

- Activos ficticios = bienes inmaterializados.

1. Gastos de establecimiento:

30 : 5 años = 6 um. 30 - 6 = 24 um.

2. Inmovilizado material:

350 : 10 años = 35 um. 350 - 35 = 315 um.

Adquirimos material por 260 um entonces 260:10 años = 26.

260 - 26 = 234. Entonces 315 + 234 = 549 um.

3. Se reducen las existencias en 150 um:

 200 - 150 = 50 um.

4. Clientes:

70 + 128 - 35 = 165 um.

El 80 % de 640 es 512 entonces 640 - 512 = 128 um y donde 35 es la mitad de 70.

5. Deudores:

el 70% de 30 = 21 entonces 30 - 21 = 9 um.

8. Capital social:


aportación de los socios de 200 um.


350 + 200 = 550 um

9. Reservas:


40 de este año + 50 de P y G = 90 um.

10. P y G:


Resultado activo = 70-25 de impuestos = 45 um.

11. Deudas a LP


La mitad de LP = 100. 200 - 100 = 100 um.

12. Deudas a CP


Aunque se liquidan las deudas a CP, se contrata un nuevo préstamo con valor de 150 um

13. Proveedores:


El 70% de 100 = 70 um.   100 - 70 = 30.

Total pasivo: 965 um

Como pasivo = activo entonces tesorería = 965 - 795 = 170 um.

Para comprobarlo:

P y G.


Ingresos:



ventas = 640 um


Gastos:



amortizaciones = 26 + 35 + 6 = 67 um.



salarios = 8 um.



compras = 250 um.


disminución de existencias = 150 um.


Resultado de exp = 640 - 553 = 87 um.

Gastos financieros = 11 + 6 = 17 um.

Resultado activo = 87 - 17 = 70 beneficio bruto.

El 35 % de 70 = 25 um de impuestos.

Tesorería.

Saldo inicial = 120 

Pagos:





Cobros:



· compras = 250 um.



· 512 um.


· mobiliario = 260 um.



· Clientes = 35 um.


· LP = 100 um




· Deudores = 21 um.


· CP = 60 um.




· Aumento de capital = 200 um.


· Gasto de LP = 11  um.



· CP = 150 um (nuevo préstamo


· Personal = 86 um.


· Deudores = 70 um.


· Impuestos = 25 um.


Saldo final = 170 um.

· Los gastos de amortización: 30 en 5 años = 6 um. Además tenemos 350 en 10 años = 35 um y por último tenemos 260 en 10 años que son 26. 6 + 35 + 26 = 67 um.

· Las compras son 25 · 5 = 250 um. Suponemos que estas compras se hacen al contado y por tanto se añaden en tesorería.

· En tesorería lo que ponemos es el pago de 260 um del mobiliario que compramos.

· En P y G tenemos unos ingresos por las ventas que será de 80 · 8 = 640 um.

Pero lo que introducimos en tesorería en el apartado de cobros es el 80% de 640 = 512 um.

· En tesorería introducimos el  50 % de los clientes = 35 um. Pero introducimos también en cobros 21 um (30%) en concepto de deudores.

· El pago de 100 um de la deuda a LP en pagos de la tesorería.

· Dentro de P y G, los gastos financieros: el 5.5% de 100 = 11 um de la deuda a LP. Esas 11 um también las añadimos en los pagos de tesorería.

· La aportación de los socios es de 200 um, es la partida del capital social. Si no hay dividendos todo lo ganado irá a aumentar las reservas.

· El total de los gastos financieros es de 11 + 6 = 17. (el 6 viene de los intereses de a CP)  

ACTIVO
0
1
PASIVO
0
1

G. Establec 1.
100
90
Cap. Social
400
500

Inm. Mat    2.
300
270 ---> 450  
Reservas 
150
200

Existenc.     3.
250
250
P y G
50 + 
27

Clientes      4.
200
140  *
Deudas LP
200
200

Deudores    5.
100
100
Deudas CP
100
50

Tesorería    6.
120
100
Proveedores
170
153

Total Activo = 1070



  Total Pasivo = 1070


P y G

· Ingresos:

 
ventas totales = 800 um *     Siempre ventas totales independientemente de si se han 

cobrado en su totalidad.

· Gastos: (= 718)

amortizaciones = 10 + 30 = 40 um.

compras = 550.

personal = 508.

gastos financieros = 20 + 10 = 30.

· Resultado de explotaciones = I - G = 800 - 718 = 82

· Resultado de actividades ordinarias = 82 - 30 = 52

· Tesorería:


Saldo inicial = 120


Pagos (total  = -980)



Cobros ( total = 960 + 120 = 1080).



Compras = 550




Ventas = 800



Salarios = 108




Clientes = 60



Edificios = 200




Incremento de capital = 100



Intereses LP = 20



Intereses CP = 10



Pagos CP = 50



Pago proveedores = 17



G. ext = 10



Impuestos = 15

1) El inmovilizado material (real) que tenemos es 300. Sabemos que se amortizan en 10 años. El inmovilizado material ficticio = gastos de establecimiento. La amortización de gasto de establecimiento = 10 um, lo restamos de 1) quedando 100 - 10 = 90. La amortización no es salida de dinero, es un gasto que va a serlo de muchos ejercicios, no de uno sólo.

2) Gastos, materias primas... etc. Estas compras van en gastos y en tesorería. Como está ya en ambos lados (tesorería y P y G) se compensa.

3) 100 unidades al precio de 8 um. Total ventas. Entra en tesorería porque las ventas del año se abonan en su totalidad.

4) Gasto personal = 108 um.

5) Los clientes abonan el 30%. El 30% de 200 es 60. Entonces 200 - 60 = 140.

7) Los deudores piden a las empresas el aplazamiento del pago de sus deudas. En tesorería no entra nada. En deudores se queda igual

8) La empresa compra a una sociedad filial... Esto es inmovilizado material. Valor de los solares = 200 um. Como se amortiza en 10 años entonces 200 - 20 = 180. Como teníamos 270 entonces son 270 + 180 = 450 um.

Pago por el total del valor de los edificios: en tesorería (pagos)

9) Demora de la deuda a largo plazo (contratada al 8% de interés anual) y por ese motivo el bando sube el interés 2 puntos porcentuales. Por lo tanto ahora es del 10%. No devolvemos nada, la deuda a LP sigue igual pero los intereses irían en: tesorería (pagos) 10 % de 200 = 20 um en P y G como gasto financiero = 20.

10) Se liquida la mitad del préstamo a CP (10% interés anual).

11) Durante al año 1 se hace frente al 10% de la deuda con los proveedores que estaban pendientes de pago al inicio del ejercicio.

12) Ampliación de capital social = 100 um.

13) Inundaciones → gastos = 10 um → gasto extraordinario.

14) Impuesto de sociedad = 35% sobre beneficios. Resultado de explotación en P y G es total de ingresos (800). El total de las gatos (718) = I - G = 800 - 718 = 82. A esta cifra hay que restar los gastos financieros y sumarle los ingresos financieros. Ingresos financieros = 0. Sólo hay gasto → 82 - 30 = 52. A este resultado de aquí, le calculamos los impuestos y sacamos el beneficio final, pero como hay unos gastos extraordinarios = 10 um, entonces corresponde a este ejercicio excepto la cuantía del gasto es tal que el empresario decida a amortizarla en varios años. Esto se le resta al resultado de actividades extraordinarias por lo tanto, el resultado bruto es 52 - 10 = 42. Ya podemos calcular los impuestos. En P y G hemos metido las 10 um. No están en otro sitio del pasivo, para no que no se anulen y por lo tanto tienen que ir en el activo (en tesorería, como una salida del dinero). Sale de caja. Si se aplaza su pago sería una deuda de la empresa. 

Los impuestos son el 35 % del total del resultado bruto y por tanto los impuestos son de 15 um. Entonces, 42 - 15 = resultado neto = 27. Como es positivo es una ganancia. Neto es después de los impuestos, bruto antes de ellos. Este resultado lo ponemos aquí, que son los beneficios netos del año.

Los impuestos descontados en P y G han salido de caja, por lo tanto es un pago por valor de 15 um. 

Las reservas, si no dicen nada en el ejercicio, están acumuladas con los beneficios del año anterior.

TEMA 3.

Proceso de creación de una empresa.

1. OBLIGACIONES DE UNA EMPRESA.

Se distinguen en tres grupos:


- contables: presentar todos los años un balance, una cuenta de pérdidas y ganancias y una memoria adjunta explicando las amortizaciones, los criterios de evaluación contables, aunque lo principal es que presenten cada año el balance y las cuentas. 

Hay empresas que están obligadas a presentar un libro de registro que es como una contabilidad diaria.

- fiscales: liquidar el impuesto de sociedades de forma anual. Para ello tiene que presentar lo anterior y a partir de ahí, calcular los beneficios, los impuestos, liquidar el IVA...


- IAE: impuesto sobre actividades económicas: es un impuesto que se paga al darse de alta para poder realizar actividades empresariales. Se paga anualmente y es una cantidad fija.


- IRPF: impuesto que pagan los empresarios a título o pagan el de los empresarios. Este IRPF son las nóminas de los empleados.


- IVA..


- laborales: cumplir con el horario laboral... Si una empresa no paga las horas extras, las ordinarias... puede ser denunciada ante la oficina del trabajo.

2. CAPITAL Y CONTROL. PODER Y PROPIEDAD.

Los que ostentan el capital de una empresa son los accionistas que pueden ser una gran masa de accionistas o simplemente uno sólo (socio fundador de la empresa). En las empresas pequeñas puede confundirse propiedad y control, pero en las grandes no. En estas la propiedad es la que ostentan los accionistas y el control lo llevan los que dirigen la empresa (directivos) que gestionan y controlan la empresa.

Según quién tenga la propiedad de los medios de producción o del capital de la empresa, podemos dividir las empresas en públicas o privadas.

Empresa pública o privada: cuando tienen mayoría de capital público o privado (>51%). 

Propiedad: derecho o facultad de disponer de una cosa.  

Control: capacidad de dirigir.

3. PROCESO DE CREACIÓN DE LA EMPRESA.

a) idea inicial (oportunidad de negocio): es importante ver si la idea es viable, desde el punto de vista comercial, legal, económica...mediante la observación de lo inesperado, inconvenientes o desajustes que se producen en el mercado.

b) viabilidad de la idea:

· viable comercialmente: si realmente vamos a poder vender a un precio razonable, que los consumidores estén dispuestos a pagarlo... posibilidades de aceptación del producto.

· viable técnicamente: si tenemos los conocimientos y tecnología para llevarlo a cabo.

· viable económicamente: tener los recursos de capital necesarios para emprender este proyecto, no tienen porqué ser recursos propios (financieros).

· viable legalmente: que la idea que tenemos no esté en desacuerdo con las leyes que aparecen en el sector o país.

c) estudio de mercado: elaborar un cuestionario y hacer un muestrario (no se suele hacer). La validez o eficacia depende de si la muestra es lo suficientemente amplia y representativa.

d) plan de marketing: son las posibilidades, el cómo vamos a darlo a conocer entre los consumidores. Mezcla de precios, producto, diseño y distribución. Cómo hacerlo llegar a los sitios.

e) Test de viabilidad: si todo lo anterior lo hemos hecho bien, habrá que hacer un test de viabilidad.

4. LA FIGURA DEL EMPRESARIO.

Las distintas empresas tienen distintos estilos de liderazgo empresarial.

· Funciones del empresario:

· Reconocer oportunidades de negocio, seleccionar objetivos, crear alternativas, análisis de entorno, presupuestos, financiación, seguimiento y control....

· No sólo organizar, planificar y coordinar, sino también saber transmitir que se está organizando, controlando, liderando... de una manera eficiente.

· Motivación: seguimiento de empleados...

Existen diferentes estilos de liderazgo:

- Autocrático: estilo jerarquizado donde la cadena de mando está muy clara, cada eslabón tiene una responsabilidad concreta que depende del grado más alto de la cadena. Ventaja: está muy claro cuál es la responsabilidad y función de cada uno. Pocas posibilidades de autonomía.

Desventaja: Resta autonomía e incrementa la lentitud.


- Democrática: mayor delegación de responsabilidad en los controles intermedios, que tienen autonomía para tomar decisiones, hacer inversiones... Esto depende de la mayor o menor delegación de las tareas.

Ventaja: las ideas se llevan a cabo más rápido.

Inconvenientes: la responsabilidad de cada empleado está menos definida (sometidos a gran presión por esa responsabilidad) Cada vez son más las empresas que hacen esto. Los salarios están en función de  lo conseguido, del rendimiento.


- Laissez - faire: la completa desjerarquización del mando. Se pueden tomar decisiones con autonomía total que pueden dar lugar a decisiones erróneas, duplicadas, contraproducentes, para otras secciones. Las empresas que más se guían de este tipo de liderazgo son las empresas publicitarias.

 5. TRÁMITES PARA DAR DE ALTA UNA EMPRESA. 

Los fundamentales son 3 y son:

· la escritura pública (se hace en la notaría). Se persona en el notario los socios fundadores de la empresa, establecen qué capital y qué porcentaje aporta cada uno, el nombre de la empresa, fin u objetivo de la empresa, y los estatutos de ésta.

· liquidación (en hacienda) de estos dos impuestos:

· el AIT: sobre transmisiones (Autoliquidación de Impuestos de Transmisiones), que se hace al inicio de la actividad.

· el IAE (Impuesto de Actividades Económicas) para empezar a desarrollar una actividad.

Estos son los principales, pero hay otros.

· inscripción de la empresa en el registro mercantil: inscribimos la empresa con el nombre y el tipo de sociedad. Para que no haya empresas con el mismo nombre.

Además de estos trámites hay otros:

· licencia de obras

· licencia de apertura.

que los puede hacer directamente el arquitecto o aparejador.

Si vamos a tener empleados:

· dar de alta a éstos en el INEM y en la Seguridad Social.

Además tendremos que:

· Registrar el local: en el registro de inmobiliario.

· Si vamos o no a usar patentes o vamos a patentar alguna idea personal, dar de alta en el registro de patentes industriales.

Estos últimos cinco (que en verdad son seis) no son obligatorios ni necesarios.

6. TIPOS DE SOCIEDAD O EMPRESA QUE PODEMOS ESTABLECER.

1) empresario individual: empresario autónomo. Se registra en el registro mercantil como autónomo. Su nombre es el propio nombre de la empresa. Su patrimonio personal es el mismo que el patrimonio de la empresa. La responsabilidad frente a terceros es personal e ilimitada. No tiene que desembolsar ningún capital mínimo. Su normativa es el código de comercio.

2) empresario social:

TEMA 5.

Rentabilidad.

1. CONCEPTO Y FORMAS DE MEDIR LA RENTABILIDAD.

Podemos considerar que el objetivo de rentabilidad es que orienta a la gestión empresarial en la medida en que aquella es un indicador de la generación de valor o riqueza para los propietarios de la firma.

Rentabilidad → objetivo principal de toda empresa. Es la relación entre los ingresos obtenidos y los gastos. Para medir la rentabilidad:

· Rentabilidad económica: medimos el beneficio económico en relación con el total que tenemos. Es antes de descontar los intereses.
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BE  (beneficio económico) = resultado de explotación.



BAII beneficio antes de impuestos e intereses.



ROI rentabilidad sobre la inversión (activos).

· Rentabilidad financiera: es el beneficio que queda para los propietarios de la empresa una vez  deducidos del beneficio económico los intereses de las deudas e impuestos.


[image: image2.wmf]RP

BDII

RP

BN

RF

=

=




BN resultado neto.



RP recursos propios.



ROE rentabilidad sobre recursos propios.



BDII beneficio después de los intereses e impuestos.

2. MARGEN, ROTACIÓN Y APALANCAMIENTO.

· Margen (Mar.): 

· Rentabilidad económica = margen bruto * rotación.

· Rentabilidad financiera = margen neto * rotación * apalancamiento financiero.

El margen comercial es lo obtenido por cada peseta ingresada por ventas.
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· Rotación:

Rotación es el total de las ventas sobre el activo total. 
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Por tanto 
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· Apalancamiento:

Es la relación de nuestra inversión sobre los recursos propios. 
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    Rotación
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Ejemplos: 

1)

Empresa química.

Margen bruto = 20%; 
Rotación = 0.8; 
Entonces RE = 20 · 0.8 = 16 %

Empresa comercial.


Margen bruto = 4%; 
Rotación = 4;

Entonces RE = 4 · 4 = 16 %

2)

Ingresos ventas = 50 millones.

Activo total = 44.850.000

Rdo. de explotación = 15.400.000

Recursos propios = 26.000.000

Recursos ajenos = 44.850.000 - 26.000.000 = 18.850.000

Beneficio neto = 9.035.000

Entonces…
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Cuando RF > RE se dice que es apalancamiento positivo. En caso contrario es negativo.

3) VICASA,SA

Capital social = 500 um.

Reservas = 330 um.

BAII = 55 um.

Recursos ajenos totales = 300 um.

Tasa de impuestos = 40 %

Ventas = 900 um.

Gastos financieros = 10 um.

Hay que restar los impuestos al beneficio.

40 % de 55 = 22.    55-22=33

Como activo = pasivo entonces
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 Apalancamiento negativo.

(AT = recursos propios + recursos ajenos.  1163 = 500 + 330 + 300 + 33)

(Recursos propios = 863 = 500 + 330 + 33)

4) PROCASA,SA

Recursos propios totales = 900 um.

Gastos financieros = 50 um.

Beneficio después de impuestos (BDII) = beneficio neto (BN) = 56 um.

Deuda a corto plazo = 150 um.

Deuda a largo plazo = 200 um.

Impuestos pagados = 24 um.

Ventas = 800 um.
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AT = pasivos = recursos propios + recursos ajenos = 900 + 150 + 200 = 1250

BAII = BN + impuestos + gastos = 56 + 24 + 5 = 85.

TEMA 6.

Análisis contable.

1. RATIOS DE LIQUIDEZ.

a) Fondo de maniobra: FM = activo circulante - pasivo circulante. (FM=AC - PC ó PF - AF)

b) Fondo de maniobra sobre activos: FM / AT

c) Ratios de solvencia: Activo circulante / Pasivo circulante.

Si existe fondo de maniobra entonces el ratio de solvencia será mayor que 1.

d) Test ácido: 
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Si es >1 entonces hay estabilidad, porque no hay posibilidad de insolvencias.

e) Ratio de garantía: 
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Si es >1 tiene garantía de poder devolver la deuda contratada.

Activo Real = inmovilizado material (muy subjetivo): patentes, derechos de uso...

Deuda total = deuda a corto plazo + deuda a largo plazo.

f) Ratio de cobertura de compra: 
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2. RATIOS DE ENDEUDAMIENTO.

a) Endeudamiento global: 
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· A corto plazo: 
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· A largo plazo: 
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b) Endeudamiento: 
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3. RATIOS DE RENTABILIDAD.

a) Rentabilidad económica: 
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· Margen bruto: 
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· Rotación: 
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RE = Margen Bruto · rotación.

b) Rentabilidad financiera: 
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· Margen neto: 
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· Rotación: 
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· Apalancamiento: 
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RF = margen neto · rotación · apalancamiento.

4. OTROS RATIOS.

a) Rotación Deuda clientes: 
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b) Gastos de personal: 
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c) Ratios de amortización: 
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EJEMPLO:

CINESA, SA

Liquidez (FM) = 371.074 - 1.197.117 = -826.043
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Derechos de cobro = 198.847

Tesorería = 70.227
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Deuda a largo plazo = 54.240

Deuda a corto plazo = 1.011.792

Activo real (inmovilizado material) = 1.370.064
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Beneficio retenido = recursos propios → tasa de crecimiento interno.

Total gastos financieros = total recursos ajenos → tipo de intereses que tenemos pagados.

5. CICLOS DE ACTIVIDAD DE LA EMPRESA.

a) Ciclo corto (explotación).

PMM: periodo medio de maduración: es el tiempo que tarda la empresa en recuperar cada unidad de capital invertida en el ciclo corto.


PMM = PMA + PMF + PMV + PMC (otra notación Na, Nb, Nc, Nd respectivamente)

i) Fase de almacenamiento.   PMA 

Dura desde que se compra el producto hasta que sale del almacén para fabricación. Cuanto menos dure el almacenamiento menos costes.

Na = número de veces que en un año se consume el stock medio de materias primas, es decir, el número de veces en un año que consumimos todo el almacén.
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ii) Periodo medio de fabricación.   PMF

Nf = número de veces en un año que se consume el stock medio del producto terminado.


[image: image45.wmf]fabrica

en

producción

de

medio

nivel

anual

producción

Nf

.

.

.

.

.

.

=




[image: image46.wmf]Nf

PMF

365

=


iii) Periodo medio de ventas.   PMV

Nv = número de veces en un año que tarda el stock en renovarse, es decir, en ser vendido.
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iv) Periodo medio de cobros.   PMC

Nc = número de veces al año que cobramos el total de la deuda.
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EJEMPLO: La empresa NADURA, SA compró y consumió el pasado año, para la fabricación de sus productos 20.000 um. de materias primas. Por término medio mantuvo un nivel de materias primas en almacén de 2000 um. Las deudas son 3000 um. ¿Cuál es su PMA?
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El valor de la producción anual es de 40.000 um (las ventas anuales son de 40.000 um) y el valor medio de producto en cuotas de elaboración es de 2000 um. ¿Cuál es su PMF?
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[image: image54.wmf]Nf
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El nivel medio de productos terminados es almacén se valora en 4000 um. ¿Cuál es su PMV?
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Hallar el nivel medio de cobro (cuanto tarda en cobrar)
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Una vez hallado esto, calcular PMM. 

PMM = PMA + PMF + PMN + PMC = 36.5 + 18.25 + 36.5 + 27.44 = 118.7 

esto es el tiempo que tarda en recuperar el capital invertido.

Este valor depende de cómo pague la empresa a sus proveedores. Si los paga en efectivo la empresa requerirá una financiación muy grande. 

Si se mantienen las ventas anuales y reducimos al mismo tiempo el PMA o el PMF, estamos aumentando nuestros ingresos. Si se reduce el PMC manteniendo las ventas anuales, ocurre lo mismo.

TEMA 7.

Valoraciones de stocks.

1. PROCESO DE PRODUCCIÓN.

Es aquel por el cual, mediante la aplicación de procedimientos tecnológicos se transforman factores de producción (input) en productos terminados (output).

El conjunto de estos procesos es lo que recibe el nombre de sistema productivo. La duración del proceso es el periodo medio de maduración.

Los tipos de procesos se resumen en este cuadro:

Destino producción
Razón de producir
Tipificación
Dimensión temporal

Por encargo.
Por orden.

(1)
individual aunque puede ser grandes pedidos.
intermitente

Para mercado.
Para almacén.
en serie
continua.

(1): implica mayor especificación: 

· el número: sistema productivo similar al de almacén.

· especificaciones o particularidades concretas.

El mercado es cada vez más competitivo, más específico... porque todas las empresas tienden al liderazgo.

Los objetivos de todas las empresas son:

· Costes y productividad.

· Calidad.

· Fiabilidad.

· Capacidad de adaptación.

Los clientes son además cada vez más exigentes, cada vez más el sistema por encargo tiene más éxito.

Los costes se dividen en 

· directos / indirectos

· variables / fijos.

Fijo: costes que tenemos que soportar en el proceso productivo, independientemente del número de unidades producidas.









Por ejemplo, tener la empresa 









en funcionamiento, el coste del 









solar donde realizamos nuestra









actividad. (éstos son fijos).

Variable: los costes están en relación con el número de unidades producidas.




CT = CV + CF

Todos los costes, incluidos los fijos, a largo plazo son también variables, porque dependiendo de lo que ampliemos nuestra producción, tendremos que ampliar el solar de la empresa …

La cantidad que hace cero nuestros beneficios se llama umbral de rentabilidad (Se igualan ingresos y costes). 


CT = CF + CV 

CF = cte.

CV = q0 · Px   
donde q0 es el número de unidades y Px es el precio.



[image: image59.wmf]X

T

P

q

I

·

0

=


ingresos totales.

Igualamos ingresos y costes: 

CT = IT




CF + CV (q0) = IT · (q0)





       CF = q0·(I-CV)

Entonces 
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Directos: imputables directamente a la unidad terminada por ejemplo, para fabricar barras de pan, pues la harina necesaria para producir una barra.

Indirectos: con el ejemplo anterior, sería la publicidad necesaria para vender esa barra de pan.

El coste final del producto está compuesto tanto por los directos como por los indirectos.

Antes citamos los objetivos de la empresa... Estos son cuatro y son:

· costes y productividad: minimizar el coste de producir, aumentar la productividad por trabajador...

· Calidad: ofrecer un servicio cualitativamente mejor, diferenciado de la competencia. Es más importante que el precio, sobre todo en los países desarrollados.

· Fiabilidad: ligada a la calidad. Se busca la fidelidad de los clientes. No captarlos, sino conservar los clientes antiguos. Para ello, tiene que ser una empresa fiable.

· Capacidad de adaptación: si estamos cada vez más preocupados por la calidad, fiabilidad, atención al cliente, en qué punto de tipo de producción estamos... Cuanto más rígidos sean nuestras empresas, más fácil será competir con la competencia.

2. COSTE DE INVENTARIOS.

Un inventario es una provisión de materiales que tiene como objetivo principal facilitar la continuidad del proceso productivo y la máxima satisfacción de los pedidos de consumidores y clientes. El inventario, actúa como regulador.

· Costes ligados a los inventarios.

· Coste de almacenamiento de stocks: alquiler del almacén, sueldo de los empleados que gestionan el almacén... Intuitivamente más relacionados con el inventario.

· Coste de renovación de stocks: coste de hacer un nuevo pedido: pedir lo necesario de una tacada o de poco en poco. Para saber el coste óptimo tenemos que unir tanto el coste de almacenamiento de stocks como el coste de renovación de éstos. 

· Coste de ruptura de stocks: que nos quedemos algún tiempo )a lo mejor sólo unas horas, o varios días....) sin productos necesarios en el stock.

Para determinar el pedido óptimo de una empresa se sigue la Ley de Wilson (o del volumen óptimo de stocks). Además de este modelo existes otros (Stocánticos o de programación). Se han desarrollado posteriormente y no son más fiables pero sí más realistas. El problemas del de Wilson es que tiene muchas limitaciones.

Parte de los siguientes supuestos:

1. La demanda del producto es constante, uniforme y conocida. Entonces, sabemos lo que sale del almacén (factores de producción) cada día y será igual a todos los días.

2. El tiempo desde que realizamos el pedido hasta su recepción es constante.

3. El precio por unidad es independiente del número de unidades.

4. El coste de almacenamiento va a depender del nivel medio del inventario.

5. El coste del pedido es constante. El número de ellos por año pueden variar.

6. No permitimos ruptura de stocks. Tendremos que tener una entrada continua de material.



unidades físicas en inventario o almacén.





    



L días antes de ti realizar el 









pedido y así evitamos 6.

Q



  R



       L
          

t1       t2
    …

tiempo



Q: 
tamaño del pedido.

L: 
plazo de entrega.

R:
número de unidades que hay en almacén en el momento de tener que realizar el s
siguiente pedido. 

También podemos encontrarnos con una cantidad S llamada stock de seguridad. Wilson prescinde de él por el supuesto 6.



Q


       S




   0

Para conocer el nivel medio de stock nos hace falta conocer el coste de almacenamiento.

Si el pedido es siempre Q el nivel medio almacenado es Q/2. Si tenemos S haremos S+Q/2

Los costes son constantes. El coste por unidad almacenada es g, entonces el coste medio de almacenamiento es (S+Q/2)·g

q es la demanda anual de unidades físicas en almacén, entonces q/Q es el número de pedidos anuales que es constante (supuestos). Su  coste es K.

El coste anual de reaprovisionamiento será



K · q/Q   (coste del pedido por el número de ellos)

El coste total (CT) se define como la suma del coste de almacenamiento, el coste de reaprovisionamiento y el coste de ruptura (que por el supuesto 6 tiende a cero), y por tanto queda:
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Queremos hallar el coste mínimo, por lo que derivamos con respecto a Q e igualamos a 0.
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Y por tanto 
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EJEMPLO: La empresa RCG, SA se dedica a la compra - venta de frigoríficos industriales. Cada año compra en Asia y vende en Europa 400 frigoríficos (q=400). El coste de pedido es de 195312.5 um y el coste por unidad almacenada es g=250.000 um. Hallar Q.
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3. FORMAS DE VALORAR LAS EXISTENCIAS.

Existen 3 tipos:

· Precio medio ponderado

· LIFO

· FIFO

Precio medio ponderado: media ponderada de los precios. 
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LIFO: en el almacén están siempre los productos más viejos y como los precios se consideran crecientes en el tiempo, el almacén debería valorarse a menor precio. Bajan los precios.

FIFO: justo lo contrario. Vendemos los más antiguos y por tanto nos quedan en el almacén los más nuevos y por tanto tenemos un almacén con un mayor precio. Asciende el precio.

Hay que conocer el método que usan las empresas y a partir de ahí ver si las empresas están o no bien valoradas.

Se considera que el método FIFO es el mejor método de salida del almacén ya que no hay problemas de caducidad, obsolescencia...

También hay empresas que usan el método de LIFO puesto que su materia de almacén no caduca.

4. CALIDAD.

La importancia de la calidad es cada vez mayor en los países occidentales. En los más competitivos (más desarrollados) la calidad tiene cada vez más importancia. 

El consumidor es mucho más exigente porque tiene un gran catálogo, su experiencia personal y un gran abanico de productos. 

Por esta razón sólo sobreviven las empresas que ofrecen mayor calidad.

Es en la industria de servicio donde es más difícil aplicar el sistema de calidad ya que la prestación de un servicio es algo en lo que influyen características subjetivas.

La escuela nórdica fue la primera en soportar:

· calidad técnica: atributos medibles, cuantificables...

· calidad funcional: derivada de la satisfacción del cliente.

A partir de aquí se desarrolló lo que se llama “expectativa del cliente”. La calidad tiene más que ver con que el servicio cumpla las expectativas que sobre él tenga el cliente. El control de calidad pasa por varios etapas:

· Determinación de los factores de los que depende la calidad.

· Establecimiento de la forma de medir la calidad en cada uno de los factores.

· Fijación de estándares de calidad.

· Establecimiento de un programa de inspección.

· Determinación y corrección de las causas de baja calidad.

El 3% de las personas que deciden abandonar al proveedor lo hacen sin razón alguna.

El 5% porque desarrollan otra relación con otro proveedor de servicios.

El 9% por razones competitivas, precio, encuentras lo mismo más barato...

El 14% por estar insatisfechos con el producto o con el servicio.

Y el 78% por una mala atención del empleado.

Características que tiene que cumplir una empresa para ofrecer calidad en los servicios (personalizado al turismo):

1. Tangibilidad: elementos relacionados con la higiene, limpieza, decoración...

2. Eficiencia: rapidez en la recepción y salida del visitante, rapidez en general.

3. Respuesta: capacidad de estar preparados, de responder a las necesidades de los clientes.

4. Credibilidad: depende de la experiencia habiendo comprado otros servicios.

5. Seguridad: directamente relacionado con la credibilidad.

6. Competencia (competitividad).

7. Cortesía

8. Comprensión de las necesidades del viajero.

9. Accesibilidad.

10. Simpatía.

De la 7 a la 10 son las características quizás más subjetivas.

TEMA 8.

MATEMÁTICA FINANCIERA.

1. INTRODUCCIÓN.

Amortización de un bien → número de años en pagarlo.

La financiación se ocupa de elegir entre alternativas que más nos convengan a la hora de pagar. Pueden interesarnos cuotas pequeñas al principio o grandes al principio y menores al final, etc... El dinero tiene valor en el tiempo, va variando, por tanto puede ser arriesgado el sistema de financiación, que tiene un coste en el tiempo.

Si una empresa tiene mucha liquidez actualmente tal vez prefiera amortizar con grandes cuotas al principio, pero puede tener en cuenta el valor del dinero en el futuro.

Generalmente nos enfrentamos a situaciones de ignorancia o incertidumbre. Las decisiones financieras se basan en 3 componentes: dinero, riesgo y tiempo.

También es importante la rentabilidad que nos va a dar la inversión, la planificación del horizonte temporal y los flujos en cada período.

2. COSTE DEL CAPITAL.
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Fórmula anual.

donde CF es el capital final, CI es el capital inicial y r es el tipo de interés.

Ejemplo.

CI = 100.000 pts.

r = 10% 

entonces CF  valdrá 100.000 + 10.000 = 110.000 pts. dinero a devolver sin tener en cuenta el tiempo.

El coste del capital va a depender de:

· Tipo de interés (r)

· periodo de devolución (n)

· capital prestado (CI)

Si introducimos el tiempo:
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Fórmula de capitalización simple.







(no tiene en cuenta el valor del dinero).

Ahora, el tipo de interés no se aplica así. 
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Cantidad final al cabo del 1º año.
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Cantidad final al cabo del 2º año.
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Cantidad final al cabo del 3º año.

....
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Y por tanto: 
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Forma de capitalización compuesta.

3. MÉTODOS DE AMORTIZACIÓN. (amortización de un bien)

Podríamos variar el tipo de interés cada año, o mantenerlo fijo. 

a) Método lineal (o de cuotas fijas).

Cuotas de amortización fija para todo el periodo de amortización (no es el método utilizado en los balances anteriores). 

Añade un valor residual.
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  donde:




Vi = valor inicial.



Vr = valor residual.




n = periodo en años.




A = cuota de amortización.

Ejemplo:



Vi = 12000 um.



Vr = 2000 um.




n = 4 años.
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amortización
valor pendiente de amortización

anual.

Valor residual = valor que tiene el bien al final del período de amortización.

b) Método de tanto fijo sobre base decreciente.

Tenemos un coeficiente que va a multiplicar el valor pendiente  de amortización cada  año.
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La base es cada año menor. Amortizamos la mayor parte del bien los primeros años.

Ejemplo:


Vi = 12000


Vr = 2000 

entonces 
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n= 4 años


Año 


Amortización


Pendiente de amortización


1


12000 · 0.3611 = 4333

12000 - 4333 = 7667


2


7667 · 0.3611 = 2768

7667 - 2768 = 4899


3


4899 · 0.3611 = 1769

4899 - 1769 = 3130


4


3130 · 0.3611 = 1130

3131 - 1130 = 2000 v. residual.

Con métodos Vr no puede ser cero.

c) Método de números dígitos.

Amortizamos la mayor parte al principio (decreciente)

Hallamos una cuota de amortización distinta para cada año.

Ejemplo:


Vi = 12000 


Vr = 2000


n = 4
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Estos métodos se utilizan para amortizar bienes y servicios que, al principio nos da la mayor rentabilidad, y a largo plazo, vaya perdiendo valor (amortizamos menos en los últimos años).

4. MÉTODOS DE FINANCIACIÓN.

Las decisiones de financiación condicionan las de interés y las imitan.

Financiación = consecución de los medios necesarios para efectuar inversiones.

Recursos financieros: 

· Según titulación.

· propios 

· ajenos.

· Según duración.



Pasivo = recursos = fuentes financieras.

· a largo plazo.

· a corto plazo.

Propios (fuentes internas): reservas, PyG, capital social.

Ajenos (fuentes externas): Hacienda pública, préstamos CP y LP, proveedores.

A largo plazo (capitales permanentes): capital social, PyG, reservas, préstamos a LP.

A corto plazo: préstamos a CP, proveedores, hacienda pública.

5. FINANCIACIÓN DE LA EMPRESA.

a) Fuentes de financiación de una empresa.

1. financiación externa a corto plazo.

2. financiación externa a largo plazo.

3. financiación interna o autofinanciación.

financiación externa a corto plazo (para financiar en el día a día): pago a proveedores a muy corto plazo → grandes ingresos financieros: Pryca, Alcampo, créditos bancarios a corto plazo, aplazamiento en salarios, descubiertos (tesorería negativa).

financiación externa a largo plazo: préstamos a medio y largo plazo, emprésitos o préstamos con otras empresas.

financiación interna: ampliaciones de capital, reservas, reinversión de beneficios.

6. TIPOS DE AMORTIZACIÓN DE PRÉSTAMOS.

· Método francés

· Método americano.

· Método mixto.

1. método francés:

Se halla una cuota que es la misma aunque varíen los intereses o la amortización.

2. método americano.

No se halla una cuota y se guía por los intereses.

Cuota de amortización: es la parte de devolución principal préstamo. Por ejemplo, si el préstamo es de 100.000 al 10% entonces la cuota de amortización en 3 años es 33.333, intereses son 10.000 anuales y la cuota a pagar es por tanto de 43.333

El tipo de interés puede ser variable guiado por el MIBOR. 

Si la capitalización es compuesta el coste se tendrá que hacer por años.



CF1 = CI (1+r), CF2 = CF1 (1+r)...

Esto es si el crédito es anual., pero si fuera semestral, 
[image: image88.wmf]n

n

n

efectivo

n

t

t

t

÷

ø

ö

ç

è

æ

+

=

 

No es lo mismo pagar de año en año, que de meses en meses ya que el dinero tiene un valor en el tiempo.

El valor actual nos serviría para saber cuánto nos va a salir nuestro dinero al cabo de unos años.
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3. Otros métodos.

a) Sinking-Fund (método mixto): igual que el americano, excepto que se constituye un método de capitalización para devolver el principal.

El banco nos abre una cuenta en la cual vamos a ingresar un dinero para asegurarse el banco que tenemos dinero.

b) Constante: lo que es igual siempre, es la amortización. Dividimos el capital por el número de años. Entonces, si por ejemplo tenemos 100.000 en 3 años, la amortización anual sería de 33.333

TEMA 9.

1. TIPOS DE INVERSIONES.

a) Según el tipo activo:

· activo fijo: está en la empresa un largo tiempo.

· activo circulante: existencias, compras, acciones a corto plazo.

b) Según el destino de la inversión:

· financiera: todas aquellas inversiones en cualquier tipo de activo del mercado bancario.

· productiva: relacionada con el proceso productivo. Toda la inversión que no es financiera.

· Según la causa:

· Reemplazamiento: cuando un equipo se queda obsoleto y necesita una renovación.

· Ampliación: para fabricar más, para que llegue a lugares distintos de venta, más número de empleados, aumentar la cuota de mercado.

· Obligatorias: no ganamos cuota de mercado, sino que por ley hay que hacerlas, como por ejemplo medioambientales.

2. PUNTO DE VSTA ECONÓMICO.

a) Reembolso inicial: coste de la inversión (dinero o capital), pudiendo ser financiado de muchas maneras.

b) Flujo de caja: rentabilidades de esa inversión (lo que esperamos recibir).

c) Momentos del tiempo de recibir esos flujos de caja.

d) Posibilidades de que se produzcan pérdidas (riesgo).

3. MÉTODOS PARA EVALUAR LAS INVERSIONES.

· No financieros:

· Tasa de rendimiento contable: consiste en comparar el beneficio contable con el valor de la inversión. Desventajas: prima las inversiones de duración corta y no tiene en cuenta el valor del dinero en el tiempo. Ventajas: considera toda la vida útil de la inversión, considerando todos los flujos, y se dispone fácilmente de la inversión.
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Ejemplo: una empresa, ante 2 máquinas, una nueva y otra usada.
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Siendo el mejor proyecto, entonces, el A.

No siempre los proyectos tiene la misma vida útil.

· Plazo de recuperación: calcular el número de años que tardamos en recuperar el coste la inversión. Es un método muy limitado.

Si los flujos son constantes: 
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Si los flujos no son constantes: 
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En cuanto antes recuperemos el capital, más beneficioso va a ser el proyecto.

Ejemplo:


   A
   B

10000
10000

5000
7000

5000
2000

5000
1000

5000
1000

· Ratio coste - beneficio: relaciona los resultados de la inversión con el coste de la misma.
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Ejemplo:
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El mayor es el proyecto de A.

Los métodos no financieros pueden combinarse entre ellos.

- Financieros.

· Valor actual neto: es el equivalente en el momento actual de todos los flujos que genera la inversión menos el coste.
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Si los flujos son constantes: 
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Si los flujos no son constantes: 
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Ejemplo:

t = 10%
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El único proyecto viable es el de A.

· Tasa interna de rentabilidad: es la tasa que hace cero el VAN.

VAN = VA - costes 
Si VAN = 0 entonces VA = costes.
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Ejemplo.

       A

120

50

50

50

Para ese 2.4 necesitamos un 12% de interés. (ver tabla).

Pymes.





Lo mejor de cada opción.





Lo peor de cada opción





PF





PC





AC





AF





FM





Número de unidades





Coste





____ Coste variable CV


_ _ _ Coste fijo CF


____ Coste total. CT





STOCK DE SEGURIDAD





El valor residual no se amortiza.





año.	Amortizado.	Pte de amortizar


1	4000		8000


2	3000		5000


3	2000		3000


4	1000		2000 = Vr





Coste





Beneficios en distintos años.





� INCRUSTAR Equation.3  ���años.





� INCRUSTAR Equation.3  ���  3 años.





� INCRUSTAR Equation.3  ���
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