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PARTE 1ª.- LA EMPRESA Y SU ENTORNO

TEMA 1.- LA EMPRESA COMO AGENTE DE LA ACTIVIDAD ECONÓMICA. OBJETIVOS, ELEMENTOS Y FUNCIONES

1) LA EMPRESA Y EL EMPRESARIO.-

a) Concepto de empresa.- Una empresa es un conjunto de factores humanos, materiales, financieros y técnicos organizados e impulsados por la dirección, que trata de alcanzar unos objetivos acordes con la finalidad asignada de forma previa

b) Teorías sobre la empresa.-

i) Teoría neoclásica o marginalista.-

(1) Se desarrolla desde mediados del XIX hasta principios del XX

(2) Sus principales autores fueron Jevons, Menger, Walras y Marshall

(3) Según esta teoría la misión de las empresas es simplemente producir

(4) Esta teoría no explica el funcionamiento real de las empresas ya que éstas no sólo se preocupan de producir sino de otras cosas, como por ejemplo atender a las necesidades sociales

ii) Teoría social.-

(1) El objetivo de las empresas no debe ser solamente maximizar el beneficio sino que además tienen que cubrir necesidades sociales

(2) La forma en que la empresa cubre las necesidades sociales se plasma en el Balance social

(3) Ámbitos del Balance social.-

(a) Interno.- Recoge las relaciones laborales y el estilo de dirección de la empresa

(b) Externo.- Recoge los costes y beneficios sociales que se producen como consecuencia de su actividad, concretamente con sus proveedores, clientes, el medio ambiente y con la comunidad donde desarrolla sus actividades

iii) Teoría de los costes de transacción.-

(1) Sus principales autores fueron Coase y Williamson

(2) Según esta teoría una empresa crecerá (mediante integración vertical) hasta que le sea más costoso realizar ella misma esa fase del proceso productivo que encargárselo a otras empresas (por ejemplo: SEAT fabricará los neumáticos de sus coches si le sale más barato que comprárselos a MICHELIN)

c) La empresa como sistema.-

i) Definición de sistema.- Un sistema es un conjunto de elementos interrelacionados entre sí y con el sistema global, que tiene unos objetivos

ii) Características de la empresa como sistema.-

(1) La empresa es un sistema abierto.- Ya que se interrelaciona con su entorno

(2) En la empresa se produce sinergia.- La sinergia consiste en que un equipo consigue más que la suma de lo que habrían conseguido todos sus componentes individualmente

(3) La empresa es un sistema global.- Cualquier influencia sobre uno de sus elementos repercute sobre los demás y sobre el conjunto del sistema

(4) La empresa es un sistema autorregulado.- La empresa se controla a sí misma

iii) Subsistemas que pueden distinguirse en la empresa.-

(1) El sistema de flujos físicos.- Por el que circulan materias primas, productos en curso, productos terminados, etc.

(2) El sistema de financiación.- Que transforma ahorro en inversión. Está formado por los subsistemas de financiación y de inversión

(3) El sistema de dirección.- Que actúa sobre los otros dos y que, a su vez, se encuentra formado funcionalmente por los subsistemas de planificación, organización, dirección propiamente dicha y control

d) Empresa y empresario.-

i) Teorías sobre el concepto de empresario.-

(1) Empresario capitalista o propietario del negocio.- A principios del siglo XIX

(2) Empresario innovador (Shumpeter).- Es capaz de poner en marcha una nueva oportunidad de negocio aprovechando una invención o una idea no explotada (no es quien lo inventa sino quien lo explota)

(3) Empresario que asume riesgos (Knigth).- Tiene unos gastos que recuperará o no

(4) La tecnoestructura de Galbraith.- En las nuevas grandes empresas, quien en realidad ostenta el poder empresarial no son los socios de la empresa sino los altos directivos que la controlan

ii) Concepto de empresario según el Estatuto de los Trabajadores.-

(1) Un empresario es toda persona física o jurídica o comunidad de bienes que reciba, de forma voluntaria, la prestación de servicios retribuidos de quienes trabajan por cuenta ajena y dentro del ámbito de la organización

2) OBJETIVOS Y FUNCIONES DE LA EMPRESA.-

a) Funciones de la empresa.-

i) Directiva.- Decide cómo van a lograrse los objetivos de la empresa mediante la planificación, la organización la coordinación y el control

ii) Técnica o de producción.- Realiza las actividades para la fabricación de bienes o la prestación de servicios

iii) Investigación y desarrollo.- Mejora de los métodos y programación y lanzamiento de los planes de trabajo

iv) Financiera.- Consigue los recursos financieros necesarios

v) Gestión de recursos humanos.- Selecciona, contrata, forma, motiva y asciende al personal

vi) Compras o aprovisionamiento.- Adquisiciones

vii) Comercial.- Vende

viii) Administrativa.- Controla la documentación

b) Objetivos.-

i) Económicos o de rentabilidad.- Máximo beneficio

ii) Crecimiento.-

(1) Intensivo.- En un nuevo área (SEAT se introduce en Rusia); un producto muy parecido (SMART)

(2) Integrado.- En otra fase del mismo proceso productivo

(a) Hacia atrás.- CALVO - Pescadores

(b) Hacia delante.- CALVO – HIPERCOR

(c) Horizontal.- CONTINENTE Y PRYCA EN CARREFOUR

(3) Diversificado.- Otra actividad (BMW producía motores de aviones y empezó a fabricar coches)

iii) Social.- Cubrir necesidades sociales (ecología, seguridad, ayuda a los necesitados, etc.)

c) Definición de ventaja competitiva.- Es el valor que una empresa es capaz de crear para sus compradores. Es el desembolso que los compradores están dispuestos a realizar por los productos o servicios que una empresa les proporciona (ej. entrega a domicilio de compras de un supermercado)

3) ELEMENTOS QUE LA COMPONEN.-

a) Capital técnico.- Es el conjunto de bienes de naturaleza material o inmaterial, no destinados a la venta, que tiene una empresa para producir bienes y servicios. Se refiere al Inmovilizado Material (Terrenos y bienes naturales, Construcciones, Elementos de transporte, Maquinaria, etc.) y al Inmovilizado Intangible (Propiedad Industrial, Aplicaciones informáticas, Fondo de comercio, Concesiones administrativas, etc.). Todo esto se verá detenidamente en el tema 10 (Elementos patrimoniales y balance)

b)  Elemento humano.- Se refiere a los trabajadores. Todo esto lo veremos ampliado en el tema 6 sobre la Gestión de los Recursos Humanos

c) Elementos tangibles.- Se refiere al Inmovilizado material pero también a la parte del Activo corriente que podemos tocar, es decir a los bienes, (mercaderías, materias primas, productos terminados, productos semiterminados, envases, embalajes, etc.). Todo esto lo veremos con más detalle en el tema 10 (Elementos patrimoniales y balance)

d) Elementos intangibles.- Se refiere al Inmovilizado intangible pero también a la parte del Activo corriente que no podemos tocar, es decir, a los derechos y a las obligaciones (clientes; clientes, efectos comerciales a cobrar, deudores; deudores, efectos comerciales a cobrar; deudas a corto plazo; deudas a largo plazo; proveedores; proveedores, efectos comerciales a pagar; etc.). Todo esto lo veremos mejor en el tema 10 (Elementos patrimoniales y balance).

4) FUNCIONES QUE DESARROLLA DENTRO DE LA ECONOMÍA GENERAL.- Las empresas son los agentes económicos que toman las decisiones sobre la producción y la distribución de los bienes y servicios

5) ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO INTERNO Y EXTERNO.-

a) Crecimiento interno.- Es el incremento de tamaño que se produce por las nuevas inversiones de la empresa. Este crecimiento es a medio o a largo plazo ya que las inversiones tardan tiempo en realizarse

b) Crecimiento externo.- Es el que se produce como fruto de las fusiones o absorciones de la empresa

c) Estrategias de fusión y adquisición.-

i) Fusión igualitaria.- Dos empresas de dimensión similar se unen naciendo una empresa nueva. Ambas pierden la personalidad jurídica (Continente y Pryca dieron lugar a Carrefour)

ii) Fusión por absorción.- Una empresa mayor adquiere otra menor que pierde su personalidad jurídica (El Corte Inglés absorvió a Galerías Preciados)

iii) Fusión por escisión.- Una sociedad desaparece, repartiendo su patrimonio en varias sociedades. La antigua pierde su personalidad jurídica (Los todo terreno de Rover son propiedad de Ford, el Mini es propiedad de BMW y los turismos son propiedad de una empresa que se ha constituido con los antiguos trabajadores)

iv) Participación de capital sin fusión.- Una sociedad adquiere acciones de otra para dominarla. No pierde su personalidad jurídica (Renault ha adquirido un importante paquete de acciones de Nissan para dominarla)

v) Holding.- Una empresa matriz adquiere la totalidad o una parte significativa del capital de otras empresas para dominarlas. No pierde su personalidad jurídica. En los holding puros la sociedad matriz tiene como objetivo social dominar a las demás (ejemplo: RUMASA), en el holding mixto tiene además su propio objetivo (ejemplo: La Caixa)

d) Cooperación entre empresas.-

i) Trust.- Concentración vertical (distintas fases del proceso de producción) mediante participación de capital de unas empresas sobre otras

ii) Cartel.- Concentración horizontal para acordar precios, repartir el mercado, etc (son ilegales en la Unión Europea)

iii) Uniones temporales de empresas.- Para realizar una obra o servicio determinado. No tienen personalidad jurídica propia. Responsabilidad solidaria e ilimitada (Ejemplo: El nudo de la carretera de Utrera con la SE30 ha sido construido por una UTE compuesta por dos empresas)

iv) Agrupaciones de interés económico (A.I.E.).- Varias sociedades que comparten un bien común. Por ejemplo: Varias autoescuelas crean una A.I.E. para reparar sus coches. Tiene personalidad jurídica propia. Responsabilidad solidaria e ilimitada

e) Asociación con otra empresa.-

i) Concesión mercantil.- La empresa concesionaria se compromete a comercializar los productos que le suministre la firma cedente, a cambio de una comisión

ii) La franquicia.- Existen dos tipos:

(1) Uno en el que el franquiciado fabrica o comercializa productos y servicios bajo el nombre y la marca del franquiciador, del que puede recibir asistencia, equipamientos y algún control en su gestión

(2) Otro, igual que el anterior, pero no se fabrican o comercializan los productos del franquiciador sino otros cualesquiera

TEMA 2.- CLASES DE EMPRESAS

1) CLASIFICACIÓN SEGÚN SU ACTIVIDAD ECONÓMICA.-

a) Comerciales.- Compran y venden productos sin transformación

b) Industriales.- Transforman los productos

c) De servicios.- Prestan servicios

2) SEGÚN EL SECTOR ECONÓMICO A QUE PERTENENEZCAN.-

a) Empresas del sector primario.- Actividades extractivas (agricultura, ganadería, pesca, minería, etc.)

b) Empresas del sector secundario.- Industria y construcción

c) Empresas del sector terciario.- Servicios

3) SEGÚN SU DIMENSIÓN.-

a) Por número de trabajadores.-

i) Microempresa.- De uno a cinco trabajadores

ii) Pequeña empresa.- De seis a cincuenta trabajadores

iii) Mediana empresa.- De cincuenta y uno a quinientos trabajadores

iv) Gran empresa.- Más de quinientos trabajadores

b) Otros criterios para medir la dimensión de las empresas.-

i) Los recursos propios o Neto Patrimonial

ii) El Activo

iii) El volumen de producción

iv) La cifra de ventas

v) La utilización de factores de producción (además del número de empleados)

vi) Los beneficios

vii) Un valor multicriterio (utilizando varios al mismo tiempo)

c) La dimensión de las empresas.-

i) Dimensión y capacidad productiva.-

(1) La capacidad de producción.-

(a) Es el valor de la producción alcanzable cuando todos los recursos están en pleno empleo

(b) La capacidad de producción guarda estrecha relación con la dimensión de la empresa, ya que cuanto mayor es ésta, más grande es aquélla

(2) La capacidad ociosa.-

(a) Es la diferencia entre la capacidad de producción y la producción efectivamente obtenida

(3) El grado de subutilización.-

(a) Es el porcentaje de la capacidad de producción que no se aprovecha

(b) Grado de subutilización = (Capacidad ociosa : Capacidad de producción) x 100

ii) La teoría microeconómica y la dimensión empresarial.-

(1) La dimensión más conveniente según la doctrina general.-

(a) Es aquélla en la que se reducen al mínimo los costes totales medios

(b) Este punto se denomina óptimo de explotación
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(2) La dimensión más conveniente según la "ley del efecto proporcional".-

(a) Esta tesis mantiene que no existe una dimensión óptima que garantice unos costes mínimos a las empresas, ya que la curva de costes medios a largo plazo no tiene mínimo, sino que es paralela al eje de abscisas

(b) Según esta Ley, las empresas no crecen para buscar una mayor rentabilidad sino para:

(i) Buscar el poder y el esfuerzo por monopolizar el mercado

(ii) El deseo de los directivos profesionales de aumentar su influencia

(iii) La diversificación de las actividades
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4) SEGÚN LA TITULARIDAD DEL CAPITAL.-

a) Pública.- El capital está en manos del Estado

b) Privada.- El capital está en manos de particulares

c) Mixta.- Parte del capital está en manos privadas y parte es del Estado

5) SEGÚN EL ÁMBITO GEOGRÁFICO.-

a) Locales.-

b) Nacionales.-

c) Internacionales.-

6) CLASIFICACIÓN SEGÚN SU FORMA JURÍDICA.-

a) El empresario individual.-

i) Definición.- Es aquella persona física que, contando con la capacidad legal necesaria ejerce de forma habitual y por cuenta propia una actividad empresarial

ii) Conceptos a tener en cuenta.-

(1) Emancipado.- Persona menor de edad que ha contraído matrimonio o que siendo mayor de dieciséis años, sus padres o tutores le han permitido vivir fuera del hogar familiar y sin depender económicamente de ellos

(2) Capacidad jurídica.- Posibilidad abstracta de ser titular de derechos y obligaciones. La persona natural o física la adquiere con el nacimiento; la persona jurídica con su constitución o creación conforme a las normas legales

(3) Capacidad de obrar.- Posibilidad de ejercitar por sí mismo los derechos y obligaciones de que se es titular. La persona natural o física la adquiere con la mayoría de edad o con la emancipación; la persona jurídica, a la vez que la capacidad jurídica

iii) La capacidad para contratar del empresario individual.-

(1) Pueden contratar personalmente los mayores de edad y los menores emancipados

(2) Pueden ser empresarios y contratar, mediante un representante legal, los menores no emancipados

iv) Características.-

(1) Responsabilidad ilimitada

(2) Inscripción en el Registro Mercantil no obligatoria pero sí conveniente (ya que posteriormente no podría anotar ningún documento)

(3) Capital mínimo: No tiene

b) Comunidades de bienes.-

i) Definición.- Consiste en un grupo de empresarios individuales que comparten algún bien

ii) Características.- Responsabilidad ilimitada

c) Sociedades civiles.-

i) Definición.-

(1) Son aquéllas que, sin ser anónimas ni limitadas, realizan una actividad que no puede ser ni industrial ni comercial (ej. un bufete de abogados)

(2) Si el pacto constitutivo permanece oculto funciona como una comunidad de bienes

ii) Características.-

(1) Mínimo de socios: dos 

(2) Responsabilidad ilimitada (primero responde la sociedad y luego, subsidiariamente, los socios)

d) La sociedad colectiva.-

i) Particularidades.-

(1) Es una sociedad personalista

(2) En el nombre de la compañía (razón social) debe aparecer el de los socios.

(3) Puede haber socios capitalistas (aportan trabajo y capital) o industriales (sólo aportan trabajo)

(4) El capital está dividido en participaciones

(5) Las participaciones figuran en la escritura social y para su transmisión se requiere el consentimiento unánime de todos los socios.

(6) Los socios, salvo pacto expreso, percibirán según lo aportado, excepto el industrial que percibirá lo mismo que el socio capitalista de menor aportación

(7) La administración corresponderá, salvo pacto expreso, a todos los socios, quienes deberían ponerse de acuerdo

(8) Los socios no pueden competir contra la propia sociedad

ii) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro Mercantil: Sí

(3) Mínimo de socios: dos

(4) Capital mínimo: No

(5) Responsabilidad: Ilimitada (primero responde la sociedad y luego, de forma subsidiaria, los socios)

e) La sociedad comanditaria simple.-

i) Particularidades.-

(1) Es una sociedad personalista y capitalista

(2) Tienen dos tipos de socios: los colectivos y los comanditarios

(3) Los socios comanditarios no pueden participar en la administración de la sociedad

(4) El nombre de los socios comanditarios no debe aparecer en el de la sociedad

ii) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro Mercantil: Sí

(3) Mínimo de socios: dos

(4) Capital mínimo: No

(5) Responsabilidad: Limitada para los comanditarios e ilimitada para los colectivos

f) La sociedad comanditaria por acciones o sociedad en comandita por acciones.-

i) Particularidades.-

(1) Es una sociedad personalista y capitalista

(2) La administración debe recaer en los socios colectivos

(3) Forma de constitución igual que las Sociedades Anónimas

ii) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro Mercantil: Sí

(3) Mínimo de socios: Dos

(4) Capital mínimo: 10.000.000 ptas. o 60.101,21 euros

(5) Responsabilidad: Limitada para los comanditarios e ilimitada para los colectivos

g) La sociedad de responsabilidad limitada.-

i) Particularidades.-

(1) Sólo pueden nacer por fundación simultánea (los socios se comprometen a adquirir todo el capital)

(2) Capital totalmente desembolsado desde el principio

(3) Capital dividido en participaciones

(4) Para poder vender estas participaciones es necesaria la autorización de la Junta General de socios

ii) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro Mercantil: Sí

(3) Mínimo de socios: Uno (unipersonales)

(4) Capital mínimo: 3.000 €

(5) Responsabilidad: Limitada 

iii) Órganos.-

(1) La Junta General de socios.- Órgano supremo de decisión. Puede ser convocada por los administradores conforme a la Ley (en un plazo de tres meses a partir del 31/12 o cuando lo soliciten socios que tengan, al menos, un 5% capital), a los estatutos o, en su defecto, por el juez. También puede ser convocada por decisión unánime de la totalidad del capital en Junta Universal

(2) Los administradores.- Órgano de gestión y representación

(a) Unipersonal.-

(b) Pluripersonal.-

(i) Administradores solidarios.- Actúan independientemente

(ii) Administradores mancomunados.- Toman las decisiones por unanimidad

(iii) Consejo de Administración.- Toman las decisiones por mayoría

(3) Los auditores.- Revisan las cuentas anuales y el informe de gestión

h) Sociedad nueva empresa.-

i) Régimen jurídico.- Es una especialidad de la sociedad de responsabilidad limitada.

ii) Denominación social.-

(1) La denominación de la sociedad nueva empresa estará formada por los dos apellidos y el nombre de uno de los socios fundadores seguidos de un código alfanumérico que permita la identificación de la sociedad de manera única e inequívoca.

(2) En la denominación de la compañía deberá figurar necesariamente la indicación «Sociedad Limitada nueva empresa» o su abreviatura «SLNE».

iii) Requisitos subjetivos.-

(1) Sólo podrán ser socios de la sociedad nueva empresa las personas físicas.

(2) Al tiempo de la constitución, los socios no podrán superar el número de cinco. 

iv) Unipersonalidad.- No podrán constituir ni adquirir la condición de socio único de una sociedad nueva empresa quienes ya ostenten la condición de socios únicos de otra sociedad nueva empresa.

v) Capital social.-

(1) El capital social de la sociedad nueva empresa no podrá ser inferior a tres mil doce euros ni superior a ciento veinte mil doscientos dos euros.

(2) El capital social sólo podrá ser desembolsado mediante aportaciones dinerarias.

vi) Requisitos subjetivos en la transmisión de las participaciones sociales.- Como consecuencia de la transmisión de participaciones sociales, podrá superarse el número de cinco socios.

vii) Estructura del órgano de administración.- Cuando la administración se atribuya a un órgano pluripersonal, en ningún caso adoptará la forma y el régimen de funcionamiento de un consejo de administración.

viii) Aumento del capital social por encima del límite máximo.- Si los socios acordaren aumentar el capital social por encima del límite máximo establecido en esta ley, deberán asimismo establecer si optan por la transformación de la sociedad nueva empresa en cualquier otro tipo social o si continúan sus operaciones en forma de sociedad de responsabilidad limitada.

ix) Disolución.- La sociedad nueva empresa se disolverá por las causas establecidas en la ley para la sociedad de responsabilidad limitada y, además, por consecuencia de pérdidas que dejen reducido el patrimonio neto a una cantidad inferior a la mitad del capital social durante al menos seis meses, a no ser que se restablezca el patrimonio neto en dicho plazo.

x) Conversión en sociedad de responsabilidad limitada- La sociedad nueva empresa podrá continuar sus operaciones en forma de sociedad de responsabilidad limitada, para lo cual requerirá acuerdo de la junta general y adaptación de los estatutos sociales de la sociedad nueva empresa a lo establecido para la constitución de una sociedad de responsabilidad limitada.

i) La sociedad anónima.-

iv) Particularidades.-

(1) Puede nacer por fundación simultánea (los socios se comprometen a adquirir todo el capital) o sucesiva (los promotores buscan suscriptores de las acciones)

(2) El capital debe estar totalmente suscrito desde el principio y desembolsado al menos en un 25 por ciento

(3) El capital pendiente de desembolsar se denomina dividendo pasivo

(4) El capital social está dividido en acciones que pueden ser nominativas o al portador

(5) Se pueden representar mediante títulos o por medio de anotaciones en cuenta (son inscritas mediante transferencias contables)

(6) Las acciones que cotizan en Bolsa deben representarse mediante anotaciones en cuenta

v) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro Mercantil: Sí

(3) Mínimo de socios: Uno (unipersonales)

(4) Capital mínimo: 60.000 €

(5) Responsabilidad: Limitada 

vi) Órganos.- Igual que en las Sociedades de Responsabilidad Limitada

j) Sociedad anónima europea (SE).-

i) Prohibición de identidad de denominaciones.- No se podrá inscribir en el Registro Mercantil una sociedad anónima europea que vaya a tener su domicilio en España cuya denominación sea idéntica a la de otra sociedad española preexistente.

ii) Domicilio social.- La sociedad anónima europea deberá fijar su domicilio en España cuando su administración central se halle dentro del territorio español.

iii) Sistemas de administración.- 

(1) Sistema monista.

(2) Sistema dual.-

iv) Órganos del sistema dual.- En el caso de que se opte por un sistema de administración dual, existirá una dirección y un Consejo de control.

v) Facultades de la dirección.- La gestión y la representación de la sociedad corresponden a la dirección.

vi) Modos de organizar la dirección.-

(1) La gestión podrá confiarse, conforme dispongan los estatutos, a un solo director, a varios directores que actúen solidaria o conjuntamente o a un consejo de dirección.

(2) Cuando la gestión se confíe conjuntamente a más de dos personas, éstas constituirán el consejo de dirección.

vii) Composición del consejo de dirección.- Estará formado por un mínimo de tres miembros y un máximo de siete.

viii) Funcionamiento del consejo de control.- En principio, será de aplicación al consejo de control lo previsto para el funcionamiento del consejo de administración de las sociedades

ix) Nombramiento y revocación de los miembros del consejo de control.- En principio, los miembros del consejo de control serán nombrados y revocados por la junta general.

x) Representación frente a los miembros del consejo de control.- La representación de la sociedad frente a los miembros de la dirección corresponde al consejo de control.

xi) Convocatoria de la junta general en el sistema dual.-

(1) En el sistema dual de administración, la competencia para la convocatoria de la junta general corresponde a la dirección. La dirección deberá convocar la junta general cuando lo soliciten accionistas que sean titulares de, al menos, el cinco por ciento del capital social.

(2) Si las juntas no fueran convocadas dentro de los plazos establecidos por el Reglamento (CE) o los estatutos, podrán serlo por el consejo de control o, a petición de cualquier socio, por el juez de lo mercantil del domicilio social conforme a lo previsto para las juntas generales en esta ley.

(3) El Consejo de control podrá convocar la junta general de accionistas cuando lo estime conveniente para el interés social.

k) Sociedades anónimas cotizadas.-

i) Concepto.- Son sociedades cotizadas las sociedades anónimas cuyas acciones estén admitidas a negociación en un mercado secundario oficial de valores.

ii) Representación de las acciones de sociedades cotizadas.- Necesariamente por medio de anotaciones en cuenta. 

iii) Prohibición de cuentas abreviadas.- Las sociedades cuyos valores estén admitidos a negociación en un mercado regulado de cualquier Estado miembro de la Unión Europea, no podrán formular balance y estado de cambios en el patrimonio neto abreviados ni cuenta de pérdidas y ganancias abreviadas.

h) Las sociedades laborales.-

i) Particularidades.-

(1) Sociedades Anónimas Laborales y Sociedades Limitadas Laborales, igual que las Sociedades Anónimas y las Sociedades Limitadas pero, al menos, la mayoría de su capital debe pertenecer a los trabajadores ligados con la empresa por un contrato laboral indefinido

(2) Ningún socio puede poseer acciones o participaciones que representen más de la tercera parte del capital

(3) Las acciones o participaciones reservadas a los trabajadores se denominan clase laboral, las reservadas a los no trabajadores se denominan clase general

(4) Estas empresas pueden contratar trabajadores que no adquieran la condición de socios pero el número de horas trabajadas por ellos no podrá superar el 15 % del trabajo anual dedicado a la empresa por los socios trabajadores; este porcentaje se eleva al 25 % en las empresas con menos de 25 trabajadores

(5) Las acciones o participaciones de "clase laboral" pueden ser adquiridas: 1º por los trabajadores con contrato indefinido que no sean socios, 2ºpor los socios trabajadores, 3º por los socios no trabajadores y 4º por el resto de los trabajadores sin contrato indefinido

ii) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro Mercantil y en el Registro de Sociedades Anónimas Laborales

i) Las sociedades cooperativas.-

i) Particularidades.-

(1) Carecen de finalidad lucrativa, su objeto es satisfacer las necesidades de sus socios; si se obtienen excedentes (no beneficios) deberán ser repartidos entre los socios en función de las operaciones que realizan y no del capital que aporten

(2) Estas compañías también pueden tener socios colaboradores (adheridos en Cataluña) que aportan capital, cobran intereses por su aportación y no responden personalmente de las deudas sociales

(3) El capital mínimo varía (en el País Vasco es de 1.000.000 ptas. o 6.010,12 € y en Andalucía es de 500.000 ptas. o 3.000 €)

(4) La responsabilidad de los socios está en principio limitada a sus aportaciones salvo que en los estututos se indique otra cosa

(5) Las cooperativas son de primer grado o de segundo o ulterior grado; las primeras deben estar formadas por un mínimo de tres socios, las segundas están integradas por un mínimo de dos cooperativas (tres cooperativas, sociedades laborales o socios de trabajo en Cataluña)

(6) La constitución se hará por comparecencia simultánea de todos los socios promotores ante el notario

ii) Características.-

(1) Escritura pública: Sí

(2) Inscripción en el Registro de Sociedades Cooperativas

iii) Órganos sociales de las cooperativas.-

(1) Asamblea General.- Órgano supremo de formación y expresión de la voluntad social

(2) Consejo Rector.- Órgano de gobierno, gestión y representación. El número de consejeros no podrá ser inferior a tres ni superior a quince, debiendo existir, en todo caso, un Presidente, un Vicepresidente y un Secretario. Cuando la cooperativa tenga tres socios, el Consejo Rector estará formado por dos miembros, no existiendo el cargo de Vicepresidente

(3) Interventores.- Órgano de control. El número de interventores no podrá ser superior al de consejeros. La duración del mandato será de entre tres y seis años, pudiendo ser reelegidos

(4) Comité de Recursos.- Órgano de apelación. Estará integrado por, al menos, tres miembros. Sólo pueden existir en las cooperativas de primer grado, cuando así lo prevean sus estatutos

iv) Clases de cooperativas.-

(1) De trabajo asociado (proporcionan a sus socios puestos de trabajo a través de la organización en común de la producción de bienes y servicios para terceros)

(2) De consumidores y usuarios

(3) De viviendas

(4) Agrarias (suprimen intermediarios)

(5) De explotación comunitaria de la tierra (explotación común de tierras y ganados)

(6) De servicios (constituidas por industriales o artistas para obtener de forma ventajosa servicios necesarios para sus actividades)

(7) Del mar

(8) De transportistas

(9) De seguros

(10) De enseñanza (Actividades docentes. Pueden estar integradas por padres de alumnos o por profesores)

(11) Sanitarias

(12) De crédito (realizan operaciones propias de la actividad bancaria, con sus socios ilimitadamente y con terceros de forma limitada)

7) LAS PEQUEÑAS Y MEDIANAS EMPRESAS.-

a) Las pequeñas y medianas empresas y su papel social.-

i) Importancia de las PYMES.- En la industria suponen el 97 % de todo el sector

ii) Características de una PYME.-

(1) Participa de forma minoritaria en el mercado y, por tanto, no influye en el funcionamiento del mismo

(2) La propiedad del capital pertenece a una persona o a un grupo reducido de socios

(3) La PYME carece de control de otras empresas por lo que sus decisiones suelen ser autónomas

iii) Ventajas de las PYMES.-

(1) Flexibilidad y capacidad de superación ante situaciones de cambio coyuntural (al no padecer cargas estructurales demasiado importantes pueden, incluso, cambiar de actividad en poco tiempo)

(2) Pueden actuar como auxiliares de las grandes en la producción industrial (fabricación de componentes, piezas, etc.) o en la distribución de servicios

(3) Por su proximidad y relación directa con el cliente, disfrutan de una posición privilegiada en los mercados locales

(4) Pueden experimentar con mayor probabilidad de éxito la participación directa del trabajador en las decisiones y planes de la empresa

(5) Se adaptan con mayor facilidad al cliente

(6) Ausencia de conflictos por el control de la empresa ya que suelen ser personalistas

(7) Se puede conseguir un bajo índice de fallidos, dado el mayor conocimiento que tienen de la clientela

iv) Inconvenientes de las PYMES.-

(1) No puede disfrutar de economías de escala, por lo que son menos competitivas

(2) Tienen más dificultades para obtener financiación que las grandes empresas

(3) No tienen la capacidad técnica de las grandes

(4) No pueden imponer condiciones a sus clientes ya que tienen poca fuerza

(5) Pueden ser adquiridas, con facilidad, por grandes empresas

v) Presente y futuro de las PYME: el mercado europeo.-

(1) ¿Qué deben hacer las PYME para adaptarse al mercado europeo?.-

(a) Ocuparse de actividades propias de economías de baja escala

(b) Potenciar el servicio directo al cliente

(c) Mejorar la calidad de los productos

(d) Adaptarse, con agilidad, a los cambios de la demanda

(e) Ampliar sus mercados a otros países de la Unión Europea

(2) ¿Dónde pueden informarse las PYME sobre cuestiones comunitarias?.- En la euroventanillas

8) LA TRANSNACIONALIDAD: EMPRESAS MULTINACIONALES.-

a) Definición y origen.-

i) Son compañías formadas por una empresa matriz que controla una serie de filiales que operan en diferentes países del mundo

ii) Nacen en el tráfico de las empresas coloniales con las respectivas centrales de la metrópoli

b) Características y situación actual.-

i) La característica principal de las empresas transnacionales es su dirección centralizada

ii) La economía actual favorece a este tipo de empresas por:

(1) La creación de áreas de libre comercio

(2) La reducción de barreras arancelarias y de restricciones en el comercio mundial

(3) El desarrollo, sin precedentes, de las comunicaciones, donde destacan las nuevas tecnologías informáticas (autopistas de la información)

(4) Las grandes instituciones financieras invierten en cualquier lugar del mundo

c) Factores de desarrollo multinacional: localización y transnacionalidad (¿por qué las empresas deciden hacerse multinacionales?).-

i) La conquista de nuevos mercados.-

ii) Superar barreras proteccionistas.- Produciendo directamente en los países (ejemplo, NISSAN en la UE)

iii) Aprovechar ventajas competitivas.- Mano de obra más barata, legislación medioambiental menos exigente, cercanía de las materias primas

iv) Transferencias de tecnología o de productos en declive.- Aprovechar la tecnología desfasada en países menos desarrollados (ejemplo, RENAULT en Turquía)

d) Estructura organizativa de las transnacionales.-

i) Estructuras.-

(1) Filiales que producen (para evitar el proteccionismo)

(2) Filiales que no producen, sólo comercializan (cuando no existe proteccionismo)

ii) Formas de conexión orgánica entre los diferentes centros.-

(1) Apertura de sucursales (la más centralizada)

(2) Creación de empresas filiales cuyo capital pertenece completamente a la sociedad matriz

(3) Creación de compañías filiales cuyo capital pertenece, en parte a la multinacional, y en parte a alguna empresa del Estado destinatario de las inversiones (joint ventures)

iii) Formas de organizar los centros de control.-

(1) Un solo centro de control

(2) Varios centros regionales

9) LOCALIZACIÓN Y SECTORIZACIÓN DEL TEJIDO PRODUCTIVO ANDALUZ.-

a) Sector Primario.- A pesar de ser el que menos aporta a la economía, sigue teniendo una gran importancia relativa con el resto de sectores productivos. Importancia que se hace mayor si lo comparamos con el sector primario de otras economías occidentales, donde se ha reducido a la mínima expresión. El sector primario produce el 8,26% del total y ocupa al 8,19% de la población activa. Sin duda es un sector poco competitivo ya que otras economías con mucha menor población ocupada producen mucho más. Se han extendido los cultivos bajo plástico en invernaderos, destacando los cultivos hortícolas del Poniente Almeriense. La piscifactoría de Riofrío, en Granada, que exporta hasta el 40 por ciento de su producción de caviar, compitiendo en los mercados internacionales con el caviar ruso e iraní

b) Sector secundario.-

i) Industria.- Hay que señalar que el desarrollo de las industrias en el siglo XIX ligadas a la extracción minera (Garrucha y Carboneras, Riotinto, El Pedroso, Peñarroya y Linares-La Carolina) fracasó. A principios del siglo XXI, pese a que existe una mayor integración intersectorial entre la extracción minera y la transformación industrial, ésta es aún insuficiente e incompleta. La escasez de recursos combustibles de origen fósil, o su escaso poder calorífico, provoca una fuerte dependencia del petróleo importado, en el sector energético andaluz, si bien Andalucía cuenta con un gran potencial para el desarrollo de las energías renovables, sobre todo de la energía solar y la eólica. Hay otras industrias menos importantes como las de la automoción, la aeronáutica, etc. La industria se localiza fundamentalmente en la zona occidental, la franja costera y los principales núcleos de población

ii) Construcción.- A comienzos del año 2008 la crisis financiera internacional se agrava significativamente, mostrando las entidades bancarias un preocupante descenso de beneficios, unidos a fuertes descensos en el mercado de valores. En ese contexto la industria de la construcción comienza a dar evidentes síntomas de crisis: un fuerte parón en el número de ventas, un descenso en el precio de la vivienda, un aumento sostenido de la morosidad, o un aumento del desempleo en el sector (así, por ejemplo, se anuncia el cierre de la mitad de las agencias inmobiliarias de España). En febrero la economía española da evidentes síntomas de crisis económica, al registrarse el mayor aumento de paro de los últimos 25 años y una fuerte caída en la contratación.

c) Sector terciario.- El sector terciario o servicios, tanto en términos de producción como de empleo, en las últimas décadas ha experimentado un crecimiento muy significativo en su participación en la economía. Ha pasado de ser un sector minoritario a ser ampliamente mayoritario en la mayor parte de las economías occidentales. Este proceso se ha denominado terciarización de la economía y se ha manifestado, de forma peculiar, en la economía andaluza. De esta forma en 1975 el sector servicios producía un 51,1% del VAB andaluz y daba empleo a un 40,8%, mientras que en el año 2007, producía el 67,9% del VAB y el 66,42% de los empleos. Sin embargo este crecimiento del sector terciario se produjo antes que en otras economías desarrolladas y fue independiente del sector industrial.

TEMA 3.- ENTORNO GENERAL Y ENTORNO ESPECÍFICO DE LA EMPRESA

1) ANÁLISIS DE LOS DISTINTOS FACTORES QUE COMPONEN EL ENTORNO GENERAL Y ESPECÍFICO DE LA EMPRESA.-

a) Sistema económico de España.- España es una economía de mercado delimitada por necesidades sociales (por lo que no es una economía de mercado pura sino una economía mixta)

b) La empresa en el marco de la Unión Europea.-

i) Las empresas de la Unión Europea tienen libertad para comerciar y establecerse en cualquier país de la Unión

ii) Está prohibida cualquier actuación que restringa o falsee la competencia, con la excepción de aquellas que contribuyan a mejorar la producción o distribución de productos o a fomentar el progreso técnico o económico y reserva a los usuarios una participación equitativa en el beneficio resultante. (ejemplo: cuotas de leche, olivos, etc.)

iii) Los Estados miembros tienen prohibido conceder subvenciones o ayudas que favorezcan a determinadas empresas, excepto cuando se trate de ayudas a regiones deprimidas económicamente, otorgadas en situaciones de desastres naturales, destinadas a fomentar la cultura o la conservación del patrimonio histórico-artístico, etc.

c) Otros factores del entorno general y específico donde se desenvuelven las empresas.-

i) Factores socioculturales.- La cultura y las creencias religiosas o de otro tipo hacen que las empresas decidan asentarse en un país o en otro (ej. Ford Marruecos-España)

ii) Factores tecnológicos.- La tecnología es la forma de combinar factores de producción para obtener un determinado bien o servicio. En países donde haya mucha mano de obra se utilizará una tecnología intensiva en mano de obra, en países con gran nivel de desarrollo y salarios altos se empleará otra tecnología basada la mecanización

iii) Factores sociológicos: los grupos de presión.- Son fundamentalmente las organizaciones sindicales y las asociaciones empresariales

d) El entorno próximo o específico de la empresa.- Lo componen competidores, grupos de presión, clientes y proveedores

2) LA INTERNACIONALIZACIÓN. LA COMPETENCIA GLOBAL.-

a) Factores explicativos de la existencia del comercio internacional.-

i) Los países se especializan en los productos en los que obtienen mayores ventajas comparativas (es decir, los producen a un coste más bajo que el resto) por:

(1) Condiciones climatológicas

(2) Riqueza mineral

(3) Tecnología, y

(4) Cantidad disponible de mano de obra, capital y tierra cultivable

b) La competitividad en el marco internacional.- Asistimos a un proceso de internacionalización y globalización de la economía (Acuerdo General sobre Aduanas y Comercio GATT, áreas de libre comercio, mercados comunes,...)

c) Estrategias.-

i) Liderazgo de costes.- Conseguir los menores costes

ii) Diferenciación.- Hacer que su producto o servicio se distinga de los demás mediante una mejora de la calidad, garantías especiales, marcas, etc.

iii) Segmentación.- Ofrecer a cada grupo de compradores el producto que desea

3) TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN.-

a) Definición de informática.- Es la ciencia que estudia el tratamiento racional de la información, desde que ésta se genera hasta que resulta eficaz para su utilización, empleando para ello recursos humanos, lógicos, electrónicos, mecánicos y telemáticos

b) El ordenador, sus componentes y funciones.-

i) Generaciones y características.- Hasta el momento ha habido cuatro generaciones

(1) La velocidad, cantidad de memoria y capacidad de almacenamiento se ha ido incrementando

(2) El tamaño y el coste se han ido reduciendo

(3) La programación se ha ido haciendo cada vez más sencilla

(4) En las dos primeras generaciones se daba la monoprogramación para pasar después a la multiprogramación

(5) En la primera se utilizaban válvulas, en la segunda transistores, en la tercera circuitos integrados y en la cuarta microprocesadores

(6) En las dos primeras generaciones se almacenaban los datos en cintas magnéticas, en la tercera en discos duros y disquetes y en la cuarta en discos duros, CD´s y DVD´s

(7) En la primera generación los soportes no tenían acceso directo pero después ya lo tenían

(8) En la primera generación no existía la comunicación a distancia y luego sí

(9) En las dos primeras generaciones no existían las redes luego sí

ii) El ordenador.-

(1) Composición.- La unidad central de proceso (UCP) y los periféricos de entrada y/o salida

(a) La unidad central de proceso.-

(i) Realiza los procesos de control, lógicos y de cálculo

(ii) Está compuesta por: la unidad aritmético-lógica, la unidad de control y la memoria principal

(iii) La unidad aritméticológica se encarga de realizar las operaciones aritméticas

(iv) La unidad de control gestiona todo el proceso y controla la unidad aritmético lógica y a la memoria principal

(b) Elementos periféricos.- Principalmente son el teclado, la pantalla, las unidades de disquetes, la unidad de CD, la unidad de DVD, etc.

c) Soportes informáticos.-

i) Es donde se recoge la información

ii) Pueden ser cintas, disquetes, CD, DVD, etc.

d) Hardware y software.-

i) El hardware son los componentes físicos (la Unidad Central del Proceso, la pantalla, el teclado, el ratón, etc.)

ii) El software son los programas (Windows, Word, Access, Excell, etc.)

e) Sistemas operativos y aplicaciones informáticas.-

i) Los sistemas operativos son los programas que gestionan al ordenador

ii) Los más importantes son: el MS-DOS y el Windows

iii) Las aplicaciones informáticas son programas que ayudan a hacer trabajos con más facilidad

iv) Las aplicaciones informáticas más conocidas son: el procesador de textos Word, la base de datos Access, la hoja de cálculo Excel, el programa de presentaciones PowerPoint, etc.

f) Internet.- Los principales usos de Internet son:

i) El correo electrónico (e-mail)

ii) La participación en foros y tablones de anuncios (news)

iii) La transferencia de archivos (FTP)

iv) Páginas web (WWW)

g) Comercio electrónico.- El comercio por internet va a crecer a ritmos acelerados en los próximos años, tanto entre empresas, como con consumidores finales gracias a:

i) Las líneas RDSI que permiten conectar varios puestos de trabajo en la empresa

ii) Las tarifas planas que permiten utilizar internet en unas franjas horarias determinadas abonando una cantidad fija al mes, y

iii) La tecnología ADSL, que convierte las líneas de abonado normal en líneas telefónicas de alta velocidad

4) LA RESPONSABILIDAD SOCIAL DE LA EMPRESA, LA ÉTICA DE LOS NEGOCIOS.-

a) Como hemos visto antes, uno de los objetivos de las empresas es cubrir necesidades sociales ya que una empresa que no invierta en ecología, seguridad, ayuda a los necesitados, etc. es rechazada por la sociedad

b) Los Estados deben establecer reglamentaciones que eviten los abusos contra la ecología y la sociedad, teniendo en cuenta que no deben ser demasiado estrictas se quieren atraer inversiones

PARTE 2ª ORGANIZACIÓN Y DIRECCIÓN DE EMPRESAS

TEMA 4.- FUNCIONES ADMINISTRATIVAS: PLANIFICACIÓN Y ORGANIZACIÓN

1) CONCEPTO DE ADMINISTRACIÓN DE EMPRESAS. PROCESO ADMINISTRATIVO.-

a) Concepto de administración de empresas.- Es el proceso de llevar a cabo las actividades eficientemente con personas y por medio de ellas (Robbins)

b) El proceso administrativo.-

i) Definición de proceso.- Un proceso consiste en un conjunto de fases o actividades ligadas secuencialmente, lo que significa que, para empezar una nueva fase o actividad, ha debido realizarse previamente la anterior

ii) Fases del proceso administrativo.-

(1) Planificar.- Es determinar por anticipado qué debe hacerse, cómo debe hacerse, cuándo debe hacerse y quién debe hacerlo

(2) Organizar.- Es distribuir los recursos empresariales, de forma eficiente, para conseguir los objetivos de la empresa

(3) Dirigir al personal (mandar).- Es motivarlo, seleccionarlo, adecuar el trabajo a las capacidades

(4) Coordinar.- Es armonizar el funcionamiento de todos los departamentos para que trabajen de forma integrada en la consecución de los objetivos

(5) Controlar.- Es vigilar que todo suceda de acuerdo con lo planificado

2) LA TOMA DE DECISIONES: CONCEPTO Y PROCESO.-

a) Proceso de decisión empresarial.-

i) Primero.- El órgano decisor obtiene información (recibe)

ii) Segundo.- El órgano decisor toma una decisión (decide)

iii) Tercero.- El órgano decisor recibe información de retorno (feedback) que sirve para enmendar, en el futuro, decisiones erróneas o para mejorar las tomadas

b) Los criterios de decisión.-

i) En un ambiente de certeza.- Se conoce el comportamiento de las variables incontrolables y el único problema consiste en seleccionar la estrategia más conveniente

	ESTRATEGIAS DE INVERSIÓN
	Aumento tipos de interés
	Disminución tipos de interés
	Mantenimiento tipos de interés

	Acciones
	-300
	900
	100

	Fondos públicos
	50
	300
	250

	Imposiciones a plazo de interés variable
	290
	180
	225


(1) Si sabemos con seguridad que los tipos de interés van a aumentar elegiríamos invertir en una imposición a plazo fijo ya que es la que más nos renta

ii) En un ambiente de riesgo.- Se conoce la probabilidad de las variables incontroladas y quien decide debe combinar la selección de la estrategia adecuada con la probabilidad de cada situación. Esto se hace mediante una matriz de decisión

(1) Una matriz de decisión es una tabla en la que aparecen las estrategias de inversión, las situaciones que se pueden dar y sus probabilidades

(2) Se elegirá la estrategia con mayor esperanza mátemática total (beneficio x probabilidad)

(3) Una matriz de decisión puede tener este aspecto:

	ESTRATEGIAS DE INVERSIÓN
	PROBABILIDADES

	
	Aumento tipos de interés: 0,1
	Disminución tipos de interés: 0,5
	Mantenimiento tipos de interés: 0,4

	Acciones
	-300
	900
	100

	Fondos públicos
	50
	300
	250

	Imposiciones a plazo de interés variable
	290
	180
	225


(4) Acciones = (- 300) x 0,1 + 900 x 0,5 + 100 x 0,4 = 460

(5) Fondos públicos = 50 x 0,1 + 300 x 0,5 + 250 x 0,4 = 255

(6) Imposición = 290 x 0,1 + 180 x 0,5 + 225 x 0,4 = 209

(7) Elegiríamos invertir en acciones

iii) En un ambiente de incertidumbre.- No se conocen las probabilidades de las variables incontrolables. Se pueden adoptar los siguientes criterios de decisión:

	ESTRATEGIAS DE INVERSIÓN
	Aumento tipos de interés
	Disminución tipos de interés
	Mantenimiento tipos de interés

	Acciones
	-300
	900
	100

	Fondos públicos
	50
	300
	250

	Imposiciones a plazo de interés variable
	290
	180
	225


(1) Optimista.- El decisor seleccionará la estrategia que proporciona una retribución mayor en el mejor de los casos. Lo más optimista es pensar que van a bajar los tipos, por lo que invertiríamos en acciones

(2) Pesimista (o de Wald).- El decisor seleccionará la estrategia que proporciona una retribución mayor en el peor de los casos. Lo más pesimista es pensar que van a subir los tipos, por lo que invertiríamos en una imposición

(3) De Laplace.- Se asignará a cada situación incontrolada igual probabilidad y se elegirá aquella alternativa que ofrezca un valor esperado más alto

(a) Acciones = (- 300) x 1/3 + 900 x 1/3 + 100 x 1/3 = 233

(b) Fondos públicos = 50 x 1/3 + 300 x 1/3 + 250 x 1/3 = 200

(c) Imposición = 290 x 1/3 + 180 x 1/3 + 225 x 1/3 = 230

(d) Elegiríamos invertir en acciones

3) CONCEPTO DE PLANIFICACIÓN. PROCESO GENERAL DE PLANIFICACIÓN. TIPOS DE PLANES.-

a) Concepto de planificación.- Es determinar por anticipado qué debe hacerse, cómo debe hacerse, cuándo debe hacerse y quién debe hacerlo

b) Tipos de objetivos.-

i) Cualitativos.- Se describe el tipo de meta que se desea conseguir (por ejemplo, reducir la reclamaciones)

ii) Cuantitativos.- Se establece una cifra para la misma (por ejemplo reducir las reclamaciones un 10 %)

c) El proceso de planificación.-

i) Objeto de la empresa o fines generales que persigue.- La empresa debe decidir a qué se va a dedicar: a vender muebles, a fabricar sillas, a construir casas, etc.

ii) Configuración de los objetivos generales.- Por ejemplo, conseguir una penetración en el mercado del 5 % en el primer año

iii) Adopción de estrategias.- Liderazgo de precios, segmentación y especialización

iv) Adopción de políticas de actuación.- Por ejemplo, realizar toda la construcción de la cada con personal propio o subcontratar parte del trabajo a otras empresas

v) Establecimiento de planes concretos, de programas y de presupuestos.- Establecimiento de objetivos específicos, previsión de medios y de responsables de ejecución y fijación del calendario de actuaciones

d) Tipos de planificaciones desde el punto de vista de la generalidad y de los plazos.-

i) Planificación estratégica.- Afecta al conjunto de la organización y es a largo y a medio plazo

ii) Planificación táctica.- Afecta a unidades concretas y es a corto plazo

e) Principales diferencias entre la planificación estratégica y táctica.-

i) ¿Quiénes la realizan?.- La estratégica la alta dirección y la táctica los niveles inferiores

ii) Periodicidad.- La estratégica es continuada e irregular mientras que la táctica es periódica

iii) Subjetividad.- La estratégica está cargada de valores subjetivos mientras que la táctica está poco influida por los valores subjetivos

iv) Incertidumbre.- En la estratégica hay una alta incertidumbre mientras que en la táctica es baja

v) Tipos de problemas.- En la estratégica los problemas no son ni estructurados ni repetitivos, en la táctica sí

vi) Información que se necesita.- En la estratégica se precisa información relativa al entorno donde se desenvuelve la empresa, en la táctica la relativa al ámbito interno de la empresa

vii) Plazo.- La estratégica es a largo y medio plazo, la táctica es a corto plazo

viii) Parte de la empresa a la que afecta.- La estratégica afecta al conjunto de la organización, la táctica a unidades concretas

ix) Minuciosidad.- La estratégica es amplia y poco minuciosa, la táctica es detallada

x) Medición de la eficacia y la eficiencia.- En la estratégica es difícil, en la táctica es fácil

xi) Objetivos, políticas y estrategias.- En la estratégica son nuevos y generalmente debatibles, en la táctica son guiados por la experiencia

4) CONCEPTO DE ORGANIZACIÓN. ESTRUCTURAS ORGANIZATIVAS.-

a) Concepto de organización y su necesidad: la eficiencia.-

i) La eficiencia consiste en alcanzar los objetivos con la mayor economía posible de medios

ii) La organización es la rama del saber que estudia cómo distribuir los recursos empresariales, de forma eficiente, para conseguir los objetivos de la empresa

b) Antecedentes y evolución de la organización empresarial. Breve historia.-

i) El estudio de la organización empresarial empieza en los primeros años del siglo XX

ii) En los primeros tiempos los estudios se basaban en la producción, más adelante se puso de relieve la importancia de los aspectos psicológicos y posteriormente se adoptaron otros enfoques hasta llegar a la situación actual donde se tiene en cuenta una visión global de la empresa

c) Enfoque clásico.-

i) Taylor.-

(1) Fue el pionero de la organización científica del trabajo

(2) Formuló los siguientes principios:

(a) Separación entre la programación del trabajo y su ejecución.- Debe enseñársele al trabajador cómo realizar su tarea

(b) Medición del tiempo necesario para realizar cada tarea.- Para saber si los trabajadores cumplen bien su cometido. Para calcular el tiempo de trabajo es necesario dividir el mismo en tareas elementales

(i) Tiempo representativo.- La media aritmética del tiempo invertido en realizar cada una de las tareas

(ii) Tiempo normal.- Al tiempo representativo se le aplica el coeficiente de actuación, que depende de la lentitud o rapidez con que el operario ha realizado la tarea (por ejemplo, si el tiempo representativo es de diez minutos y el operario ha sido letno, se le aplica un coeficiente del 10 % negativo y el tiempo normal sería de 10 – 10 % s/10 = 9)

(iii) Tiempo tipo.- Al tiempo normal se le añaden los suplementos por fatiga, las necesidades personales y las demoras invevitables

(c) Remuneración que incentive a los trabajadores.-  Premiando a los mejores y penalizando a los peores

(3) Señaló las pautas de comportamiento del principio del mínimo esfuerzo.-

(a) Reducir los desplazamiento de las personas.- Para lo cual éstas deben encontrarse próximas si sus tareas están relacionadas

(b) Disminuir el transporte de materiales.-

(c) Disponer de forma adecuada los materiales y herramientas.- De forma que el tiempo consumido en su utilización sea mínimo

(d) Facilitar los flujos de comunicación.- Mediante buenos medios de comunicación (suficientes líneas telefónicas, fax, etc,) para evitar los desplazamientos inútiles)

(4) Concibe la organización funcional de la empresa.- Piensa que cada obrero tiene que depender de tantos jefes especialistas como facetas tenga su tarea

ii) Fayol.-

(1) Analiza la empresa en su conjunto y elabora una teoría para su administración general, al contrario que Taylor que se centró en la organización del trabajo

(2) Piensa que las funciones de una empresa son: administrativa, técnica, comercial, financiera, contable y de seguridad

(3) Considera que la más importante es la función administrativa

(4) Formuló el principio de unidad de mando.- Cada trabajador sólo debe recibir órdenes de un jefe

d) Enfoque psicológico.-

i) Su principal figura fue Elton Mayo

ii) Buscó métodos para hacer el trabajo más humano, menos monótono y, de este modo, reducir la fatiga (música ambiente, descansos en el trabajo, etc.)

e) Enfoque sociológico.- Se preocupa de los conflictos de intereses, en la formación de grupos y en el trabajo cooperativo dentro de los mismos

f) Enfoque neoclásico.- Intentan hacer compatible la especialidad funcional, propuesta por Taylor, con la unidad de mando defendida por Fayol, para ello crean el esqueña de línea (mando) y staff (asesoramiento)

g) Enfoque técnico y humano de la organización y de la dirección empresarial.-

i) Enfoque técnico.-

(1) Busca la eficiencia en el empleo de los factores productivos

(2) Se funda en las aportaciones de Taylor y de sus seguidores: Merrick, Lowry, Maynard, etc.

ii) Enfoque humano.-

(1) Centra la atención en la motivación de los trabajadores y trabajadoras

(2) Se funda en las aportaciones de Elton Mayo y de sus seguidores: McGregor, Herzberg, Maslow, etc.

h) Los principios organizativos.-

i) Principio de jerarquía y autoridad.- Un principio derivado de éste es el de unidad de mando que dice que cada persona debe depender de un solo jefe

ii) Principio de especialización y de división del trabajo.-

(1) Mediante la especialización se disminuye el esfuerzo de quienes realizan las distintas actividades, aumenta su eficacia y se incrementa la eficiencia de la organización

(2) Actualmente se necesitan trabajadores polivalentes para que la persona pueda adaptarse a los continuos cambios del mercado

(3) Para compaginar ambas cosas los puestos de complejidad deben ser desempeñados por especialistas y los de naturaleza más general por personas polivalentes

iii) Principio de motivación y participación.- Hay que procurar que los trabajadores se encuentren motivados y, para ello, debe permitírseles la participación en sus empresas. El enriquecimiento de un puesto de trabajo implica motivar al trabajador mediante la participación en sus propios objetivos

i) Fases del proceso organizativo.-

i) Identificación y clasificación de actividades

ii) Asignación de competencias y responsabilidades

iii) Delegación de autoridad

iv) Coordinación y/o modificación de canales de comunicación

j) División del trabajo.-

i) En las sociedades primitivas cada familia era autosuficiente ya que tenía que procurarse todos los bienes que necesitaba por sus propios medios

ii) El surgimiento del intercambio hizo posible la división del trabajo y esta última la especialización. Adam Smith comprobó que si cada operario se especializaba en una tarea determinada en lugar de hacer cada uno todas las operaciones necesarias para la fabricación de alfileres, se podrían hacer muchos más

k) Coordinación y tecnología.-

i) Mecanismos de coordinación más usados.-

(1) Adaptación mutua.- La coordinación se produce por la simple comunicación informal entre las personas que ejecutan las tareas

(2) Supervisión directa.- Ordenar tareas, controlar la ejecución de las mismas y verificar los resultados son ejemplo de supervisión directa

(3) Normalización.- Los analistas implantan un estándar o norma que permita la coordinación automática de las actividades

l) Gestión del conocimiento.-

i) Definición de intraemprendedores.- Son trabajadores de la empresa que aportan ideas para mejorar el funcionamiento de las mismas

ii) Orientaciones para fomentar la aportación de ideas por parte de los trabajadores.-

(1) Premiar mediante felicitaciones, incentivos materiales y ascensos en la carrera profesional

(2) Evitar que unos roben ideas de otros mediante buzones de sugerencias o entrevistas directas con los empleados

(3) Dar al trabajador una parte del beneficio que produzca la idea en la empreas

m) Diseño de la estructura de la organización: agrupación de unidades.-

i) Definición de estructura organizativa.- Es el conjunto de elementos que la integran, junto con las atribuciones que tienen asignadas y las relaciones jerárquicas y funcionales existentes entre los mismos

ii) Estructura organizativa y niveles de autoridad: línea o staff.-

(1) Es una mezcla de la organización funcional de Taylor y la unidad de mando de Fayol

(2) La organización en línea es la unidad de mando y el staff está compuesto por especialistas que asesoran

iii)  Ventajas de los staff.-

(1) Mejor aprovechamiento de la especialización

(2) Homogeneizar determinadas actividades, como personal, asesoría, publicidad, etc. que pueden  ser desempeñadas de forma común para toda la empresa por dichos departamentos

(3) Posibilidad de segregar ciertas tareas especializadas que realizan los departamentos staff, encargándoselas a otras empresas. Esta forma de actuar permite crear unidades de negocio más pequeñas y flexibles

iv) Inconvenientes de los staff.- Se producen enfrentamientos con los departamentos de línea

v) Los organigramas.-

(1) Definición.- Es la representación gráfica del conjunto de interrelaciones funcionales entre los diferentes departamentos de la empresa y entre los propios componentes de éstos

(2) Clases de organigramas.- D = Director, E = Encargado y O = Obrero
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(3) Todos estos organigramas, y los siguientes, son lineales ya que representan, de una forma o de otra, la estructura jerárquica de la organización
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vi) La departamentalización.-

(1) Definición de departamentalización.- Es dividir una empresa en diferentes departamentos

(2) Formas de departamentalización más usuales.-

(a) Por funciones.-

(i) Producción, financiación, administración, etc.

(ii) Se usa en las empresas fabriles ya que necesitan especialización

(b) Geográfica.-

(i) Unos departamentos centrales dirigen a las diversas sucursales en aquellas materias que les son propias

(ii) Se usa en empresas comerciales y de servicios que trabajan en distintas zonas geográficas

(c) Por clientes.-

(i) Divisiones para: grandes empresas, comercios, talleres, profesionales, particulares

(ii) Se usa en las empresas que tratan a diferentes tipos de clientes

(3) Otras formas de departamentalización.-

(a) Por productos.- Producto A, producto B, producto C

(b) Por procesos.- Según la fase de la cadena de producción

(c) Matricial.-

vii) Nuevas tendencias de la organización.-

(1) La organización matricial.-

(a) Es una forma de departamentalización donde se combina una estructura de mando doble

(b) El principal inconveniente reside en los conflictos que puede provocar el doble mando
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(2) Unidades estratégicas de negocios.-

(3) Las grandes compañías fraccionan sus actividades en otras de menor tamaño llamadas UEN.

(4) Por ejemplo, RENFE: Cercanías, Largo Recorrido, Mercancías, etc

5) GRUPOS FORMALES E INFORMALES.-

a) Diferencias entre la organización formal y la organización informal.-

i) Origen.- La formal es diseñada por los responsables de la misma; la informal surge de relaciones espontáneas entre los trabajadores

ii) Objetivos.- Los de la formal han sido previamente planificados para conseguir los fines de la empresa; en la informal, en muchas ocasiones, los objetivos responden a necesidades personales

iii) Estructura.- En la formal es jerárquica; la informal cruza las líneas jerárquicas de la formal

iv) Autoridad.- En la formal la autoridad está claramente definida; en la informal la autoridad es ejercida normalmente por los líderes carismáticos

v) Representación gráfica.- La formal tiene y la informal no tiene

vi) Duración.- El cambio de la estructura formal suele ser un proceso planificado y constante; mientras que las relaciones entre los trabajadores en la organización informal suelen variar con frecuencia en función de sus intereses

vii) Finalidad.- La formal tiene como fin conseguir los objetivos marcados; la informal tiene como fin transmitir informaciones, crear rumores o recoger opiniones e ideas del grupo

TEMA 5.- FUNCIONES ADMINISTRATIVAS: DIRECCIÓN Y CONTROL

1) LA FUNCIÓN DE DIRECCIÓN.-

a) Funciones básicas del proceso de dirección; los niveles directivos.-

i) Dirección y gestión: estilos de liderazgo.-

(1) Definición de dirección.- Es el gobierno de una entidad, con capacidad decisoria amplia y visión del conjunto de la empresa

(2) Definición de gestión.- Es el conjunto de tareas necesarias para que se ejecute un plan. Tiene una capacidad decisoria parcial y subrodinada a la dirección

(3) Definición de management.- Es una actividad que engloba a las dos anteriores

(4) Funciones básicas del proceso de dirección.-

(a) Planificación

(b) Organización

(c) Gestión, y

(d) Control

(5) Niveles directivos.-
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b) Autoridad, centralización y descentralización.-

i) Tipos de empresas según el estilo de dirección.-

(1) Empresas en las que el poder se concentra en pocas manos, suelen tener direcciones autoritarias y muy centralizadas

(2) Empresas con diversos centros de poder, suelen tener direcciones menos autoritarias, más democráticas y más descentralizadas

ii) Tipos de empresas desde una óptica operativa.-

(1) Empresas centralizadas, en las que se concentran buen número de sus actividades en departamentos comunes para toda la compañía

(2) Empresas descentralizadas, en las que cada departamento goza de mucha autonomía y existen pocos departamentos comunes para toda la empresa

iii) Inconvenientes de la centralización y la descentralización.-

(1) Una centralización muy fuerte origina una dirección demasiado autoritaria

(2) Una descentralización muy fuerte puede originar descoordinación

c) Delegación de autoridad.-

i) Motivos por los que se delega autoridad.-

(1) Crecimiento de la empresa.- Ya que, en caso contrario, los niveles superiores de la empresa se encontrarían con exceso de trabajo

(2) Dificultades para ejercer el mando centralizado.- Para las empresas que tienen centros de actividad muy dispersos geográficamente

(3) Estilos de dirección democráticos.- Hay gerentes que prefieren delegar porque piensan que de esa forma puede funcionar mejor la empresa

(4) Políticas de motivación del personal.- La persona en la que se delega autoridad se siente motivada

ii) Principios para conseguir una delegación eficaz.-

(1) Definir con claridad las tareas y funciones asignadas a cada persona que recibe autoridad delegada

(2) Fijar objetivos claros y precisos

(3) Conceder los medios adecuados para poder ejercer la autoridad recibida

(4) Establecer criterios de control adecuados

(5) Adoptar una política de incentivos y sanciones que refuerce la actuación de quienes ejercen la autoridad delegada

iii) Dirección por objetivos y dirección participativa por objetivos.-

(1) Definición de dirección por objetivos.- Es aquélla que estab lece metas en las distintas áreas de la empresa, asignando responsables de su ejecución

(2) Modalidades de la dirección por objetivos.-

(a) Dirección por objetivos con participación nula.- La dirección impone los objetivos. Es propio de las empresas centralizadas. Los líderes autocráticos toman las decisiones sin consultar a sus subordinados

(b) Dirección por objetivos con participación consultiva.- La dirección consulta a los responsables de ejecución y decide los objetivos a cumplir

(c) Dirección participativa por objetivos.- Los responsables de ejecución se autoimponen los objetivos mediante negociación con la dirección

(3) Condiciones para el éxito de la dirección por objetivos.-

(a) La dirección por objetivos tiene que aplicarse con carácter general para toda la organización

(b) La dirección por objetivos tiene que asegurar la coherencia entre las diversas funciones de la organización

(c) Los objetivos tienen que ser cifrados, precisos, escritos y medibles

(d) Los objetivos tienen que ser realistas, posibles de alcanzar, aunque difíciles

(e) Los objetivos tienen que ser definidos participativamente y deben servir para evaluar a las personas

(f) Los objetivos tienen que ser revisables

d) Niveles de organización y amplitud gerencial.-

i) Definición de amplitud gerencial o ángulo de dirección.- Es el número de empleados que puede coordinar, supervisar y controlar directamente un cargo directivo

ii) ¿Cómo disminuir la amplitud gerencial?.- Para ello es necesario incrementar el número de escalones jerárquicos
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iii) Ejemplo.- El director de la empresa de la izquierda tienen mayor amplitud gerencial ya que debe coordinar a seis empleados. El director de la empresa de la derecha sólo deben coordinar directamente a dos jefes de equipo cada uno y cada jefe de equipo coordina a tres empleados

iv) Ventajas de la reducción de la amplitud gerencial.-

(1) Mayor contacto entre los mandos y los subordinadas

(2) Al existir más niveles se puede adiptar una política de promociones internas que motiva al personal

v) Inconvenientes de la reducción de la amplitud gerencial.-

(1) Posibles interferencias en la comunicación ascendente y descendente (ya que la información debe pasar por más personas hasta llegar a su destinatario)

(2) Las estructuras con muchos niveles jerárquicos suelen ser más caras ya que se tiende a incrementar artificialmente la plantilla

e) Comités y comisiones.-

i) Definición de comisión y comité.- Es un grupo de personas encargado de tratar un problema específico o varios en el seno de una entidad

ii) Clases de comités o comisiones.-

(1) Según la periodicidad de las reuniones.-

(a) Comités permanentes.- Se reúnen con una periodicidad fija

(b) Comités circunstanciales o eventuales.- Se reúnen para tratar un problema pasajero y una vez resuelto se disuelven

(2) Según la capacidad de imponer o no sus decisiones a la organización.-

(a) Comités ejecutivos.- Tienen capacidad para imponer sus decisiones a la organización. Están compuestos por los directivos de la empresa

(b) Comités asesores.- Dan información a los directivos para que sean éstos los que decidan. Se trata de comités de naturaleza staff

(3) Según se establezcan de forma oficial o espontánea.-

(a) Comités formales.- Se establecen de forma oficial dentro de la estructura de la empresa. Por ejemplo, los Institutos de Educación Secundaria deben contar con una Comisión de Convivencia y una Comisión Económica

(b) Comités informales.- Surgen de forma espontánea. Por ejemplo, organizar un homenaje a un compañero que se jubila

iii) Razones para la formación de comisiones o comités.-

(1) Contar con la opinión de varias personas.-

(2) Temor a delegar demasiada autoridad en una sola persona.- Ya que puede abusar de su poder

(3) Coordinación de planes y políticas.-

(4) Mejorar la información.- Permite a los directivos informar a los subordinados y obtener información de ellos

(5) Motivación del personal.- La persona que ha sido elegida para formar parte de una comisión se siente importante

f) Modelos de gestión y liderazgo.-

i) Los grupos en la empresa y el liderazgo.-

(1) Concepto de grupo.- Es un conjunto de personas unidas por una serie de vínculos y por una organización común, que comparten una serie de valores básicos

(2) Relaciones entre los componentes de un grupo: liderazgo.-

(a) Relaciones de dependencia.- Algunos miembros buscan protección psíquica de otros

(b) Relaciones de emparejamiento.- Los componentes de un grupo tienden a asociarse por pares

(c) Relaciones de liderazgo.- Una persona (el líder) influye sobre el resto de los componentes del grupo

(3) Equipos de trabajo, efectos de sinergia y motivación.-

(a) Cuando existe cooperación y no hay competencia, un grupo de trabajo se transforma en un verdadero equipo y se produce el efecto sinergia

(b) El efecto sinergia consiste en que un equipo consigue más que la suma de lo que habrían conseguido todos los componentes individualmente

g) Teorías sobre el liderazgo.-

i) Teoría X y teoría Y de McGregor.-

(1) Distingue dos tipos de personas:

(a) Teoría X.- Los que no quieren trabajar ni tienen ambiciones, y

(b) Teoría Y.- Los que quieren trabajar y tienen ambiciones

(2) Estilos de liderazgo.-

(a) Autoritario.- Para los directivos que mantengan la teoría X

(b) Democrático y delegativo.- Para los que mantengan la teoría Y

(3) Las empresas que mejor funcionan aplican la segunda de las teorías

(4) Las teoría X e Y son casos extremos. La mayoría de las empresas estarán en un punto intemedio

ii) Teoría de Fiedler. Liderazgo orientado a la tarea o a la persona.-

(1) Distingue dos tipos de directivos.-

(a) Los orientados hacia la tarea.- Les importa más terminar el trabajo en el tiempo previsto que solucionar los problemas personales de sus subordinados

(b) Los orientados hacia la persona.- Les importa más solucionar los problemas personales de sus subordinados que terminar el trabajo en el tiempo previsto

(2) Estilos de liderazgo.-

(a) Dirección pobre.- No tiene interés por las personas ni por la tarea (es el peor de los estilos)

(b) Dirección club campestre.- El principal interés es por las personas (el clima de trabajo es muy agradable y, por ello, se pueden conseguir altos niveles de producción)

(c) Dirección a mitad de camino.- Se equilibra tanto la consideración a las personas como a las tareas

(d) Dirección a la tarea.- El principal interés es por la tarea (es típico de líderes bastante autoritarios)

(e) Dirección en equipo.- Se tiene mucho interés por las personas y por las tareas (se trabaja en equipo, en círculos de calidad)

(i) Un ejemplo de círculos de calidad es el caso de Toyota, donde grupos de unas seis personas se hacen cargo de todos los pasos de la fabricación de un vehículo rfeuniéndose entre ellos para distribuir el trabajo y buscar mejoras

(3) Gráfica.-
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iii) Teoría de Hersey Blanchard. El liderazgo situacional.-

(1) Piensa que el estilo de liderazgo a elegir depende de la madurez de las personas considerada bajo dos aspectos:

(a)  Motivación.- Querer hacer el trabajo

(b) Capacidad.- Saber hacer el trabajo

(2) Estilos de liderazgo.-

(a) Ordenar.- Para las personas que ni están motivadas ni capacitadas (ni quieren ni saben)

(b) Delegar.- Para las personas que están motivadas y capacitadas (quieren y saben)

(c) Participar.- Para las personas que no están motivadas pero sí están capacitadas (no quieren pero saben)

(d) Persuadir y apoyar.- Para las personas que están motivadas pero no están capacitadas (quieren pero no saben)

h) Concepto de estrategia: sus elementos y niveles.-

i) Concepto de estrategia.-

(1) Es la orientación general del modo en que la empresa va a actuar para alcanzar sus objetivos generales

(2) La estrategia se basa en conseguir una ventaja superior a los competidores en un aspecto importante (ventaja competitiva)

ii) Definición de ventaja competitiva.- Es el valor que una empresa es capaz de crear para sus compradores. Es el desembolso que los compradores están dispuestos a realizar por los productos o servicios que una empresa les proporciona (ej. entrega a domicilio de compras de un supermercado)

iii) Clases de estrategias.-

(1) Liderazgo de costes.- Conseguir los menores costes

(2) Diferenciación.- Hacer que su producto o servicio se distinga de los demás mediante una mejora de la calidad, garantías especiales, marcas, etc.

(3) Segmentación.- Ofrecer a cada grupo de compradores el producto que desea

2) LA MOTIVACIÓN.-

a) Definición de motivación.- Es lo que nos impulsa a querer hacer las cosas

b) Incentivos que inciden en la motivación laboral.-

i) El dinero.-

(1) Sirve para satisfacer las necesidades de compra y las necesidades de status (posición social)

(2) Para que el dinero constituya un factor de motivación, el trabajador debe percibir que la empresa reconoce sus esfuerzos y entusiasmo

ii) Las expectativas.- Si tiene posibilidad de ascender se motiva, si ve que no puede hacerlo se desmotiva

iii) La participación en el trabajo.- Sobre todo para las personas creativas y con preparación

iv) El trato equitativo.- Se debe tratar de la misma forma a las personas que se encuentren en un determinado nivel, sin discriminaciones

v) El reconocimiento.- Es conveniente incentivarlos tanto moral como materialmente

c) Principales teorías sobre la motivación.-

i) Escala de necesidades de Maslow.- Clasifica las necesidades humanas en los siguientes cinco niveles, de abajo a arriba, que deben satisfacerse de forma progresiva:

(1) Primero.- Necesidades fisiológicas básicas (comer, vestirse, alojarse, etc.)

(2) Segundo.- Necesidades de seguridad (contratos indefinidos, empresas solventes, protección ante la vejez, etc.)

(3) Tercero.- Necesidades sociales (ocupar un puesto consolidado dentro del grupo y ser aceptado por el mismo)

(4) Cuarto.- Necesidades de autoestima -necesidades sociales II- (el logro de los objetivos que la persona se ha propuesto dentro de la empresa)

(5) Quinto.- Necesidades de autorrealización (conseguir los ideales propuestos a nivel general)

ii) Teoría bifactorial de Herzberg: el enriquecimiento del trabajo.- Considera que, en lo tocante a la motivación laboral, existen dos grupos de factores:

(1) Los higiénicos.- Que no producen motivación propiamente dicha pero cuya carencia genera insatisfacción en la plantilla (el ambiente físico de trabajo, el salario, la estabilidad en el empleo, etc.)

(2) Los motivacionales.- Impulsan de forma directa a trabajar mejor (la promoción en la empresa, la posibilidad de ampliar conocimientos y de desarrollo profesional, ser responsable de un puesto o de una tarea, etc.)

iii) Teoría de la expectativa de Vroom.-

(1) Considera que la motivación de una persona para alcanzar una meta está determinada por dos factores: el valor otorgado a dicha meta y la expectativa de poder alcanzarla

(2) Impulso motivador = Valor otorgado a la meta x Expectativa de conseguirla

(3) Según esta teoría, la motivación de una persona crece cuanto mayor es el valor que ésta concede a la meta que quiere conseguir y cuantas más posibilidades tenga de alcanzarla

3) LA COMUNICACIÓN.-

a) Concepto de comunicación.- Es el intercambio de información entre personas

b) Elementos en la información.-

i) El mensaje.- Es la noticia objeto de la transmisión (Atentado de ETA en Madrid)

ii) El medio.- Es la forma o tecnología utilizada para la transmisión (prensa escrita, radio, televisión, etc.)

iii) El soporte.- Es el vehículo utilizado (máquina de escribir, programa informático, etc.)

iv) El lenguaje.- Es el conjunto de símbolos y reglas que permiten elaborar un mensaje comprensible (castellano, inglés, símbolos, etc.)

v) El emisor.- Es quien elabora el mensaje con la intención de darlo a conocer (TVE)

vi) El receptor.- Es el destinatario del mensaje (quien está viendo el telediario)

c) Principios de las comunicaciones.-

i) Principio de claridad.- Las comunicaciones deben utilizar un lenguaje y una estructura conocidos por todos los elementos del sistema

ii) Principio de atención.- El receptor debe distribuir su tiempo de la forma conveniente para que pueda prestar el interés necesario a las distintas informaciones que recibe

iii) Principio de integridad.- Consiste en la transmisión de la información a través de los mandos intermedios, evitando su “puenteo” y la consiguiente pérdida de autoridad

iv) Principio del uso estratégico de la organización informal.-

d) Medios convencionales de comunicación.-

i) La comunicación verbal.-

(1) Ventajas.- En general: rapidez, mucha respuesta y mucha comunicación gestual

(2) Inconvenientes.- Falta de pruebas y, en algunos casos, reuniones estériles

(3) Formas y efectos de la comunicación verbal.-

(a) Entrevistas.- Dos personas. Mucha respuesta y mucha comunicación gestual

(b) Reuniones.- Número reducido de personas. Mediana respuesta y mediana comunicación gestual

(c) Conferencias y macrorreuniones.- Grandes grupos convocados por la dirección. Escasa respuesta y escasa comunicación gestual

(d) Teléfono.- Normalmente dos personas. Mucha respuesta y ninguna comunicación gestual

ii) La comunicación escrita.-

(1) Ventajas.- Existencia de pruebas y posibilidad de enviar documentos extensos

(2) Inconvenientes.- Normalmente lentitud, el tiempo que se requiere para leer los mensajes y contestarlos, la acumulación de papeles, etc.

e) Flujos de comunicación.-

i) Descendente.- Sirve para que la empresa transmita la información que estime conveniente

ii) Ascendente.- Sirve para que la empresa conozca lo que piensan sus empleados

iii) Lateral.- Sirve para que se coordinen los diferentes departamentos de la empresa. Puede ser:

(1) Horizontal.- Entre departamentos del mismo nivel jerárquico

(2) Diagonal.- Entre departamentos de diferente nivel jerárquico

f) Barreras y fallos de comunicación.-

i) No saber escuchar

ii) Las desconfianzas

iii) Exceso de información

iv) Oír sólo lo que le interesa

v) Actitud predeterminada

vi) Mala selección del momento de establecer la comunicación

g) Etapas en la elaboración de la información.-

i) Recogida de datos.-

ii) Depuración.- Consiste en eliminar datos superfluos y errores

iii) Almacenamiento.- Consiste en buscar un soporte adecuado para retener la información, normalmente se trata de un programa informático

iv) Proceso.- Se trata de obtener los resultados deseados de los datos recogidos; normalmente se hace por procedimientos informáticos

v) Distribución de la información elaborada.-

h) Sistemas de información a utilizar.-

i) Para la información primaria.- Se utilizarán partes u órdenes internos

ii) Para la información secundaria.- Se usará la telemática (o empleo integrado de sistemas informáticos, programas y redes telefónica)

iii) Para la gestión administrativa.- Se utilizarán otros sistemas más tradicionales, como el fax, la mensajería, la correspondencia, etc.

i) Principales características del tratamiento manual de la información.-

i) Existencia de medios humanos asistidos o no de máquinas

ii) Poca agilidad en el acceso a la información a consultar

iii) Limitación de la eficacia a la capacidad personal

iv) Ocasiona fatiga

v) Exige sistemas de información unipersonales

vi) Es posible cuando una persona realiza todo el trabajo

vii) Si se incrementa el número de trabajadores sobre la información, será precisa una tarea previa de asignación de responsabilidades y luego un trabajo de recopilación o puesta en común

j) Principales características del tratamiento mecanizado de la información.-

i) Surge cuando se rebasa una cierta dimensión empresarial

ii) Existen dos planteamientos de la mecanización:

(1) Fórmula directa.- Por simple traspaso de los procesos manuales a los mecánicos

(2) Integración.- Los datos son registrados una sola vez y pueden ser utilizados para distintos procesos administrativos y contables

iii) Exige el tratamiento informatizado mediante el uso de equipos informáticos

iv) Es necesaria una planificación que permita la ampliación de las instalaciones informáticas

v) Requiere personal con cualificación para el uso de estos medios

4) CONCEPTO Y PROCESO DE CONTROL.-

a) Concepto de control.- Controlar es vigilar que todo suceda de acuerdo con lo planificado

b) Proceso.-

i) Fijar unos estándares de resultados relativos a algún período futuro de tiempo

ii) Medir los resultados reales del período

iii) Comparar los resultados reales con los estándares esperados

iv) Determinar las razones de las diferencias, si existen

v) Tomar las medidas oportunas

c) Tipos de control.-

i) De gestión.- Tiene un carácter global, basándose en los niveles de responsabilidad y el grado de cumplimiento de los objetivos definidos

ii) De operaciones.- Mide la eficacia en los procesos productivos

iii) Presupuestario.- Compara las previsiones económicas con la realidad

d) ¿Quién debe realizar el control?.- La dirección, si bien puede delegar el mismo en departamentos de control de naturaleza staff

TEMA 6.- LA GESTIÓN DE LOS RECURSOS HUMANOS

1) ÁREAS FUNCIONALES DE LA ADMINISTRACIÓN DE RECURSOS HUMANOS.-

a) Definición de recursos humanos.- En la administración de empresas, se denomina recursos humanos al trabajo que aporta el conjunto de los empleados o colaboradores de esa organización. Pero lo más frecuente es llamar así a la función que se ocupa de seleccionar, contratar, formar, emplear y retener a los colaboradores de la organización. Estas tareas las puede desempeñar una persona o departamento en concreto (los profesionales en Recursos Humanos) junto a los directivos de la organización.

b) Objetivo básico.- El objetivo básico que persigue la función de Recursos Humanos (RH) con estas tareas es alinear las políticas de RRHH con la estrategia de la organización, lo que permitirá implantar la estrategia a través de las personas.

c) Áreas.- Generalmente la función de Recursos Humanos está compuesta por áreas tales como Reclutamiento y Selección, contratación, capacitación, inducción de personal y su permanencia en la empresa. Dependiendo de la empresa o institución donde la función de Recursos Humanos opere, pueden existir otros grupos que desempeñen distintas responsabilidades que pueden tener que ver con aspectos tales como la administración de la nómina de los empleados, el manejo de las relaciones con sindicatos, etc

d) Concepto de planificación de las necesidades de personal. –

i) Planificar las necesidades de personal es prever qué trabajadores vamos a necesitar en cada nivel de la empresa a corto, medio y largo plazo

ii) Si las empresas no planifican las necesidades de personal a corto, medio y largo plazo pueden encontrarse con los siguientes problemas:

(1) Las prisas no permiten seleccionar a las personas verdaderamente adecuadas

(2) No permite una adecuada planificación de carreras de los nuevos candidatos, desaprovechando  en consecuencia la oportunidad de utilizar las expectativas como fuente de motivación

(3) Las urgencias hacen que se contraten a muchos trabajadores sobredimensionando las plantillas Esto provocará despidos en el futuro que no propiciarán un buen clima laboral

e) Pasos a dar para lograr una adecuada adaptación al puesto de trabajo.-

i) Describir las características del puesto que se quiere cubrir

ii) Describir el perfil profesional de la persona que debe ocuparlo (juventud, apariencia física, sexo, etc.). Para ello podemos utilizar profesiogramas (representaciones gráficas de los requisitos o características de un puesto de trabajo)

2) RECLUTAMIENTO Y SELECCIÓN DE PERSONAL.-

a) Concepto de reclutamiento de personal.- Es contratar al personal necesario

b) Las fuentes de reclutamiento.-

i) La selección interna.- Consiste en ofertar el puesto de trabajo a personas que ya formen parte de la empresa

(1) Ventajas.-

(a) La motivación ya que permite los ascensos

(b) Los posibles ascensos propician la formación de los trabajadores, lo que supone una inversión en capital humano

(c) Se conoce a los empleados con lo que se reduce el riesgo de no elegir el adecuado

(d) Es más rápida y barata que la selección externa

(e) Permite aprovechar las inversiones en formación de personal que haya realizado la empresa

(f) Se reduce la fase de adaptación del candidato

(2) Inconvenientes.-

(a) No permite la entrada de nuevas ideas

(b) Pueden generarse tensiones entre personas de la empresa con más méritos para ocupar el puesto en cuestión

(c) No es siempre posible, por ejemplo si se trata de ampliación de plantilla

ii) La selección externa.-

(1) Ventajas.-

(a) Permite la entrada de nuevas ideas

(b) Posibilidad de rejuvenecer las plantillas

(2) Inconvenientes.-

(a) No se conoce a los empleados por lo que se corre el riesgo de no elegir el adecuado

(b) El coste de realizar un proceso serio de selección y su lentitud

c) La selección de personal.-

i) Concepto de selección de personal.- Es elegir a los trabajadores adecuados a cada puesto de trabajo

ii) El proceso de selección externa del personal.-

(1) Localización de la fuente de recursos humanos.- En universidades, escuelas, institutos, oficinas de empleo, etc.

(2) Toma de contacto inicial.- Solicitud de empleo y currículum vitae

(3) Las pruebas de selección. Clasificación.-

(a) Pruebas de conocimientos.- Resolución de un caso práctico, prueba de mecanografía, etc.

(b) Pruebas psicotécnicas.-

(i) Pruebas de inteligencia.-

1. El DAT o test de aptitudes diferenciales.- Evalúa el razonamiento verbal, la aptitud numérica, el razonamiento abstracto, etc. Por ejemplo: . . . . . . . . es a masculino, como mujer es a . . . . . . . 

2. El PMA o test de aptitudes mentales primarias.- Evalúa la comprensión verbal, el cálculo numérico, la fluidez verbal, etc. Por ejemplo: Escribir palabras que empiecen por P

(ii) Pruebas de personalidad.-

1. Cuestionarios de personalidad.- Interrogan al sujeto sobre opiniones, preferencias, comportamiento previsible, etc.

2. Test proyectivos.- El sujeto indica qué le sugiere una determinada mancha, dibuja una figura, etc. Posteriormente, el especialista trata de adivinar la personalidad del individuo según lo que haya contestado o pintado

(iii) Pruebas de interés vocacionales.- Se hacen para averiguar la satisfacción o el rechazo que produce el trabajo que se ha de desempeñar

(c) Las entrevistas.-

(i) Objetivos que se persiguen.-

1. Confirmar el perfil del aspirante

2. Aclarar dudas

3. Observar las reacciones del individuo y la forma que tiene de desenvolverse

4. Informar al candidato sobre las características de la empresa, del puesto de trabajo, del salario, etc.

(ii) Tipos de entrevistas.-

1. Planificada

2. Libre

3. En tensión

4. Múltiple

5. De grupo

(iii) Pautas de comportamiento del entrevistado.-

1. Tener una presencia física correcta

2. Puntualidad

3. Saludar cortésmente sin nerviosismo y despedirse igualmente

4. Ni cruzar las piernas ni sentarse en la parte delantera de las sillas

5. Mirada directa al entrevistador

6. Respuestas claras sin titubeos

d) La fase de acogida.- Para que la adaptación sea lo más completa y rápida posible hay que dar instrucciones claras sobre el contenido del trabajo encomendado, sobre las relaciones jerárquicas, objetivos que tiene marcados la empresa, etc.

3) CONTRATO DE TRABAJO. TIPOS.-

a) Concepto de salario.-

i) Concepto.- Es la totalidad de las percepciones económicas que recibe el trabajador del empresario por la prestación profesional de sus servicios laborales (retribuyendo el trabajo efectivo o los períodos de descanso computables como trabajo)

ii) Composición.- El salario se compone de Salario Base y Complementos Salariales

iii) Documentación.- Debe documentarse en una nómina o recibo de salarios

iv) Salario Mínimo Interprofesional.- Es la retribución mínima que debe percibir un trabajador. El Gobierno lo establece anualmente

b) Concepto de contrato de trabajo y tipos de contratos.-

i) Concepto de Contrato de Trabajo.- Es el acuerdo en virtud del cual una persona, el trabajador, se compromete voluntariamente a prestar sus servicios dentro del ámbito de organización y dirección del empresario que a su vez se obliga a pagar al trabajador una retribución por los servicios prestados

ii) Tipos de contratos.-

(1) Contratos indefinidos.- En esta modalidad contractual el empresario y el trabajador se comprometen por un período de tiempo indeterminado

(2) Contratos formativos.- En esta modalidad, el empresario se obliga, a cambio de la prestación de servicios del trabajador, a darle una formación teórica y práctica

(3) Contratos a tiempo parcial.- En esta modalidad el trabajador se entenderá contratado a tiempo parcial cuando preste servicios durante un número de horas al día, a la semana, al mes o al año, inferior al considerado como habitual, en la actividad de que se trate, en dichos períodos de tiempo

(4) Contratos de duración determinada.- Son contratados temporales, es decir, no por tiempo indefinido

(5) Contratos acogidos a medidas de fomento del empleo.- Estos contratos tienen como finalidad facilitar la colocación estable de los trabajadores desempleados y de los empleados contratados temporalmente

(6) Contratos de puesta a disposición.- Son los que se celebran con Empresas de Trabajo Temporal cuya actividad consiste en poner a disposición de una empresa usuaria, con carácter temporal, trabajadores por ella contratados

4) SEGURIDAD E HIGIENE EN EL TRABAJO. PREVENCIÓN DE RIESGOS LABORALES.- 

a) Principales obligaciones del empresario en materia de Prevención de Riesgos Laborales.-

i) Garantizar la Seguridad y Salud de los trabajadores

ii) Llevar a cabo la prevención de los riesgos laborales mediante la adopción de cuantas medidas sean necesarias

iii) Evaluar los riesgos laborales

iv) Planificar la acción preventiva a partir de los resultados de la evaluación de los riesgos

v) Asegurarse de que los medios de trabajo garanticen la seguridad de los trabajadores

vi) Proporcionar a los trabajadores los medios de protección personal adecuados al trabajo a realizar cuando los riesgos no se puedan evitar o eliminar suficientemente.

vii) Informar adecuadamente a los trabajadores acerca de los riesgos existentes, las medidas y actividades de prevención aplicables y las medidas de emergencia adoptadas

viii) Consultar a los trabajadores y permitir su participación en todas las cuestiones que afecten a la seguridad y salud en el trabajo

ix) Garantizar que cada trabajador reciba la formación adecuada en materia preventiva

x) Informar y adoptar medidas cuando los trabajadores puedan estar expuestos a un riesgo grave e inminente

xi) Garantizar la vigilancia médica periódica de la salud de los trabajadores

b) Principales derechos del empresario en materia de Prevención de Riesgos Laborales.-

i) Exigir a los trabajadores el cumplimiento de las obligaciones correspondientes a los mismos en esta materia

ii) Exigir a los trabajadores el cumplimiento de la normativa de seguridad y salud en el trabajo

iii) Formar parte, en su caso, del Comité de Seguridad y Salud en el Trabajo, ya sea directamente o a través de sus representantes

c) Principales obligaciones y derechos de los trabajadores en materia de Prevención de Riesgos Laborales.-

i) Velar por su seguridad y salud mediante el cumplimiento de las medidas de prevención establecidas

ii) Usar adecuadamente las máquinas, herramientas y materiales

iii) Utilizar correctamente los medios de protección individual que le sean facilitados por la empresa

iv) No modificar ni anular, y utilizar correctamente, los dispositivos de seguridad

v) Informar de inmediato de cualquier situación que a su juicio entrañe riesgos

vi) Colaborar con el empresario para que éste pueda garantizar unas condiciones de trabajo seguras

vii) Recibir formación adecuada en materia preventiva

viii) Protección eficaz en materia de seguridad y salud en el trabajo

ix) Recibir información acerca de los riesgos existentes, las medidas y actividades de protección aplicables y las medidas de emergencia adoptadas

x) Ser consultados y participar en todas las cuestiones que afecten a la seguridad y salud en el trabajo

xi) Recibir información adecuada en materia preventiva

xii) Ser informados cuando puedan estar expuestos a un riesgo grave e inminente

xiii) La vigilancia periódica de su estado de salud en función de los riesgos inherentes al trabajo

xiv) Formar parte, en su caso, del Comité de Seguridad y Salud en el trabajo, a través de sus representantes

xv) La protección de la maternidad y de los menores

xvi) La protección de los trabajadores especialmente sensibles a determinados riesgos

xvii) Utilizar medios de trabajo adecuados y debidamente protegidos

xviii) Que se les faciliten medios de protección personal adecuados a la tarea y a los riesgos que comporta, cuando los riesgos derivados de dicha tarea no se han podido evitar o reducir suficientemente

d) Responsabilidad y sanciones en materia de Prevención de Riesgos Laborales.- El empresario es el único destinatario posible de las responsabilidades pudiendo alcanzar las sanciones cuantías de hasta 600.000 €

e) La actividad preventiva en la empresa.-

i) Principios de la acción preventiva.-

(1) Evitar los riesgos

(2) Evaluar los riesgos que no se puedan evitar

(3) Combatir los riesgos en su origen

(4) Adaptar el trabajo a la persona, en particular en lo que respecta a la concepción de los puestos de trabajo, así como a la elección de los equipos y métodos de trabajo y de producción, con miras, en particular, a atenuar el trabajo monótono y repetitivo y a reducir los efectos del mismo en la salud

(5) Tener en cuenta la evolución de la técnica

(6) Sustituir lo peligroso por lo que entrañé poco o ningún riesgo

(7) Planificar la prevención, buscando un conjunto coherente que integre en ella la técnica, la organización del trabajo, las condiciones de trabajo, las relaciones sociales y la influencia de los factores ambientales en el trabajo

(8) Adoptar medidas que antepongan la protección colectiva a la individual

(9) Dar las debidas instrucciones a los trabajadores

ii) Fases de la implantación de la actividad preventiva en la empresa.-
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iii) Clasificación de los riesgos laborales más comunes.-

(1) Caídas de personas o de objetos

(2) Golpes o cortes por objetos o herramientas

(3) Atrapamiento

(4) Fatiga física o psíquica

(5) Exposición a temperaturas ambientales extremas, a sustancias nocivas o a radiaciones

(6) Contactos térmicos, eléctricos o con sustancias cáusticas y/o corrosivas

(7) Explosiones

(8) Incendios

(9) Accidentes causados por seres vivos

(10) Ruido

(11) Vibraciones

(12) Iluminación

(13) Insatisfacción

iv) Sistemas de protección colectiva.-

(1) Resguardos (carcasas, cubiertas, pantallas, etc.)

(2) Barandillas

(3) Viseras

(4) Plataformas, dobles mallazos o tapas de madera

(5) Redes de seguridad

(6) Interruptores diferenciales

(7) Señalización de riesgos

v) Equipos de protección individual.-

(1) Cascos

(2) Pantallas y gafas

(3) Orejeras, tapones o algodones

(4) Mascarillas

(5) Guantes, manoplas, dedales, etc.

(6) Calzado adecuado

vi) La evaluación de riesgos.-

(1) ¿Qué es la evaluación de riesgos?.- Es obtener información sobre los riesgos que no hayan podido evitarse para poder decidir qué medidas preventivas se deben adoptar

(2) ¿Qué se debe evaluar?.-

(a) Las condiciones de trabajo existentes o previstas en cada puesto

(b) La posibilidad de que el trabajador que lo ocupe o vaya a ocuparlo sea especialmente sensible, por sus características personales o estado biológico conocido, a alguna de dichas condiciones

(3) ¿Cuándo se debe actualizar la Evaluación de Riesgos?.-

(a) En general, cuando haya alguna modificación que afecte al trabajo (nuevas máquinas, nuevos equipos, la incorporación de un trabajador con alguna deficiencia, etc.)

(b) Lo determine una disposición específica

(c) Se hayan producido daños a la salud

(d) Se compruebe la ineficacia de las medidas preventivas adoptadas

(e) Se acuerde con los trabajadores o sus representantes

vii) La planificación de la actividad preventiva.-

(1) Contenidos a tener en cuenta en la implantación de un Plan de Prevención en la empresa.-

(a) Declaración de la Política Preventiva y definición de los objetivos y metas a lograr

(b) Establecimiento de las funciones y responsabilidades de cada persona de la organización

(c) Establecimiento de la modalidad de organización preventiva, y asignación de los recursos humanos, materiales y económicos, para alcanzar los objetivos planteados

(d) Planificación propiamente dicha; es decir, concretar lo que se ha expresado en los puntos relativos a los derechos y deberes de los trabajadores y de los empresarios. Por ejemplo; Uno de los deberes del empresario es dar formación en materia de Prevención de Riesgos Laborales a sus empleados; pues bien, ahora habrá que indicarse qué cursos se van a dar, dónde, cuándo, con qué periodicidad, etc.

viii) Modalidades de organización de recursos para las actividades preventivas.-

(1) Asunción personal por el empresario de la actividad preventiva.-

(a) La empresa debe tener menos de seis trabajadores

(b) Las acciones realizadas por la empresa no deben ser consideradas de riesgo

(c) El empresario, de forma habitual, debe trabajar en el centro de trabajo

(d) Que posea la capacidad y cualidad necesarias

(e) La vigilancia de la salud, así como otras actividades preventivas no asumidas personalmente por el empresario, deberán cubrirse mediante alguna de las restantes modalidades de organización

(2) Designación de trabajadores.-

(a) Las actividades preventivas que no se puedan cubrir de esta forma deberán ser desarrolladas a través de uno o más servicios de prevención propios o ajenos

(b) Para la actividad preventiva no será obligatoria la designación de trabajadores cuando el empresario la asuma personalmente, haya recurrido a un servicio de prevención propio o a uno ajeno

(c) Los trabajadores deben tener la capacidad correspondiente a las funciones a desempeñar

(d) El número de trabajadores y los medios asignados deben ser los necesarios

(e) Los trabajadores designados no pueden sufrir ningún perjuicio por este motivo y tendrán algunas garantías que tienen los representantes de los trabajadores

(3) Servicios de prevención propios y mancomunados.-

(a) Servicios de prevención propios.-

(i) La empresa debe tener más de 500 trabajadores

(ii) También las que realicen actividades de riesgo y tengan entre 250 y 500 trabajadores

(iii) Cuando así lo decida la autoridad laboral, si bien podrá optar por un servicio ajeno

(iv) Las actividades que no realice el servicio propio podrán ser concertadas con servicios ajenos

(b) Servicios de prevención mancomunados.-

(i) Las que realicen de forma simultánea su trabajo en el mismo centro

(ii) Por negociación colectiva o mediante acuerdos

(iii) Las del mismo sector que se encuentren en el mismo polígono industrial o área limitada

(iv) Las actividades que no realice el servicio propio podrán ser concertadas con servicios ajenos

(4) Servicios de prevención ajenos.-

(a) ¿Cuándo debe el empresario recurrir a un Servicio de Prevención Ajeno?.-

(i) Cuando no se pueda designar a uno o varios trabajadores ni se pueda crear uno propio

(ii) Cuando así lo exija la Autoridad Laboral

(iii) Cuando el empresario o el servicio propio hayan asumido sólo parcialmente la prevención

(b) Requisitos que deben tener las Entidades que actúan como servicios de Prevención Ajenos.-

(i) Tener la organización, personal, equipos e instalaciones mínimos para realizar esa actividad

(ii) Establecer una garantía que respalde su responsabilidad eventual

(iii) No tener ninguna vinculación con la empresa concertada que pueda afectar a su independencia

(iv) Tener la aprobación de la Administración sanitaria en materia de sanidad

(v) Estar acreditada ante la Administración laboral

(c) Contenido mínimo del concierto de la Actividad Preventiva con un servicio de Prevención Ajeno.-

(i) Identificación de la entidad que actúa como servicio de prevención ajeno

(ii) Identificación de la empresa destinataria y de los centros de trabajo de la misma

(iii) Indicar la actividad preventiva que se va a desarrollar

(iv) Indicar la actividad de vigilancia de la salud que se va a desarrollar, en su caso

(v) Condiciones económicas

ix) ¿Qué empresas están obligadas a someterse a una auditoría de prevención?.-

(1) Todas las que no hayan concertado toda su actividad preventiva con un Servicio de Prevención Ajeno

(2) Las empresas de hasta seis trabajadores, cuya actividad no esté incluida en el Anexo I del R.D. 39/97, en las que las funciones de prevención hayan sido asumidas por el empresario o por uno o más trabajadores designados, y no se hayan acogido a lo dispuesto en el Anexo II de dicho R.D.

f) La consulta y participación de los trabajadores en la actividad preventiva de la empresa.-

i) Los Delegados de Prevención.-

(1) Número de Delegados de Prevención designados por y entre los representantes de personal.-

	Nº DE TRABAJADORES
	Nº DE DELEGADOS DE PREVENCIÓN

	Menos de 50
	1

	De 50 a 100
	2

	De 101 a 500
	3

	De 501 a 1.000
	4

	De 1.001 a 2.000
	5

	De 2.001 a 3.000
	6

	De 3.001 a 4.000
	7

	Más de 4.000
	8


(2) Competencias de los Delegados de Prevención.-

(a) Colaborar con la Dirección de la empresa en la mejora de la actividad preventiva

(b) Promover y fomentar la cooperación de los trabajadores en materia de prevención

(c) Ser consultados por el empresario en materia preventiva

(d) Vigilar y controlar el cumplimiento de la normativa sobre prevención

(e) Las atribuidas al Comité de Seguridad y Salud cuando la empresa no lo tenga

ii) El Comité de Seguridad y Salud.-

(1) Constitución.- Se constituirá en todas las empresas o centros de trabajo que cuenten con 50 o más trabajadores

(2) Composición.- Debe haber el mismo número de representantes de los trabajadores que del empresario

(3) Competencias.-

(a) Participar en la elaboración, puesta en práctica y evaluación de los planes y programas de Prevención de Riesgos

(b) Promover iniciativas sobre métodos y procedimientos, proponer mejoras de las condiciones de trabajo y corrección de las existentes

(4) Facultades.-

(a) Conocer la situación preventiva de la empresa

(b) Conocer la documentación sobre condiciones de trabajo

(c) Conocer y analizar los daños producidos en la salud de los trabajadores

(5) Pueden participar con vez pero sin voto.-

(a) Los Delegados sindicales

(b) Los Técnicos de Prevención de la empresa

(c) Cualquier persona a informar, a petición de parte

(6) Periodicidad de las reuniones.-

(a) Trimestral

(b) A solicitud, motivada, de una de las partes

5)  
LOS CONFLICTOS DE INTERESES Y SUS VÍAS DE NEGOCIACIÓN.-

a) Formas de superación de los conflictos intragrupales (dentro del grupo).-

i) Eliminación de la oposición.- Mediante despido, traslado forzoso o sometimiento. No es una solución integradora ni positiva

ii) Búsqueda de consenso con la oposición.- Es una solución integradora y positiva pero no elimina las causas del conflicto, que continúan latentes

iii) Integración, búsqueda de nuevas alternativas.- Por ejemplo, si la lucha se establece por acceder a la dirección del departamento, una solución podría ser reestructurar el departamento estableciendo jefaturas por funciones y una coordinación externa

b) Conflictos intergrupales (con otros grupos).-

(1) Los distintos departamentos quieren resaltar sobre los demás

(2) Para solucionar este problema, la organización formal de la empresa ha de estar bien diseñada y los objetivos y funciones bien delimitados por la dirección superior, que deberá intentar crear un clima de colaboración

3rd PART.- FUNCTIONAL AREAS OF THE FIRM

TOPIC 7.- THE FUNCTIONAL AREA OF PRODUCTION.-

1) PRODUCTION PROCESS, EFFICIENCY AND PRODUCTIVITY.-

a) Production’s definition.- Production is a process of combining various material inputs (things) and immaterial inputs (plans, know-how) in order to make something for consumption (the output).

b) Productive activities classification.-

i) According to the segment where the product is directed.-

(1) Production on demand.- The product has been manufactured because the customer has ordered it

(2) Production for the market.- The product has been manufactured for the market in general

ii) According to the degree of  differentiation of the product.-

(1) Serial production.- All the products are the same

(2) Individualized production.- Each product is different

iii) According to the continuity of the productive process.-

(1) Continuous process.- The activity doesn’t stop

(2) Discontinuous process.- The activity finishes with the manufacture of the product and it starts again when we make another product (i.e. the construction of an industrial building)

c) Allocation of the productive resources.-

i) Factors of production. Evolution of the concept.- 

(1) Classic economists.- They use the three factors that Adam Smith defined, each factor takes part in the result of the production by means of a reward fixed by the market:

(a) Land (that is rewarded by the income)

(b) Labour (that is rewarded by the wage)

(c) Capital (that is rewarded by interest)

(2) Neoclassic economists.- They only use capital and labour

(3) Present economy.-

(a) Land.- (More and more changed by human intervention). Today land is considered, a component of capital or a component of a wider natural factor (natural resources or natural capital)

(b) 4th factor of production.- In the economy of knowledge and business development produced since the end of the 20th Century, people consider that technology and science (what has been called R&D -Research and Development- or even R, D&I -Research, Development and Innovation-) is a 4th factor of production that characterizes more and more the production in the industrialised countries. At the same time, to the concept of physical capital or financial capital is added the concept of human capital or intellectual capital, even social capital, as a way of explaining the improvement of the productivity that isn't due to the other factors

(c) New factors of production.-

(i) Natural capital

(ii) Physical capital

(iii) Material labour

(iv) Intangible capital (know-how, organization, non-physical but computable assests, intangible labour, knowledge economy)

(d) Training.- Investment allows the volume of the factors of production to increase. Training can be considered a form of investment, because it increases the abilities of the workers and the production

d) Relationship between households and firms.-
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e) Relation between households and firms and the government.-
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f) Factor productivity.- Factor productivity = Output quantity of a product : Input quantity of a factor

i) Example.- Calculate the labour productivity if the firm needs 20 man-hours, to produce 100 chairs

ii) Labour productivity = 100 : 20 = 5 chairs per hour

g) Global productivity.-

i) Restrictions.-

(1) As we refer to all the output, where different types of products can exist; and to all the factors, we can’t work only whith quantities, but we must blend them, in monetary terms, through their prices

(2) Normally, we compare the productivities from different years so we must use constant prices (the prices from the base year) to avoid inflation

ii) Example.-

	
	2009
	2010

	Output
	Quantity
	Price
	Quantity
	Price

	Chairs
	100
	24
	120
	25

	Tables
	20
	36
	15
	38

	Input
	Quantity
	Price
	Quantity
	Price

	Labour
	100
	18
	90
	19

	Wood
	700
	0.9
	650
	1


(1) Global productivity for the base period.-

(a) GP0 = (P1Q1 + P2Q2 + ... PnQn) : (f1F1 + f2F2 + ... + frFr)

(b) GP0 = (100 x 24 + 20 x 36) : (100 x 18 + 700 x 0.9) = 1.28

(2) Global productivity for the following period.-

(a) GP1 = (P1Q'1 + P2Q'2 + ... PnQ'n) : (f1F'1 + f2F'2 + ... + frF'r)

(b) GP1 = (120 x 24 + 15 x 36) : (90 x 18 + 650 x 0,9) = 1.55

(3) Global productivity Index.-

(a) GPI0-1 = GP1 : GP0 = 1.55 : 1.28 = 1.2109

(b) The GP has increased 21.09%

h) Project management; PERT model.-

i) PERT model.- (click here to know more about PERT)

(1) Working.-

(a) Critical path.- The PERT describes the critical path. It’s the path that takes the longest to complete. In this path we can’t admit delays

(b) Several.- It’s possible to have several critical paths

	ACTIVITY
	DESCRIPTIÓN
	TIME ESTIMATES
	STATES

	
	
	MINUTES
	POINTS

	-
	-
	-
	1. Start

	A
	To wash lettuces
	1
	2. Kitchen sink 1

	B
	To wash tomatoes
	1
	3. Kitchen sink 2

	C
	To chop lettuces
	3
	5. Worktop

	D
	To chop tomatoes
	4
	5. Worktop

	E
	To cook eggs
	8
	4. Vitroceramic stove

	F
	To chop eggs
	2
	5. Worktop

	G
	To dress
	2
	6. Salad bowl


(2) Chart.-
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(3) Explanation.- In this example the activities A and C admit a delay of six minutes ((8 + 2) – (1 + 3)), because we need the lettuces after to cook and to chop the eggs (that last ten minutes). The activities B and D admit a delay of five minutes. The activities E, F and G don’t admit any delay because they are in the critical path.

(4) Critical path.- The critical path is EFG

(5) Length.- We finish the salad in twelve minutes

ii) Gantt chart.-

(1) Precedent.- It’s a precedent of PERT method

(2) Salad.- The Gantt chart of the salad would be:
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(3) Problem.- The activities C and D follow the activities A and B but we don’t know if the activity C follows the activity A or the activity B

(4) Six minutes.- This method allows us to know what the process is. So, if we like to know what is the process when the time is six minutes:

(a) Finished activities: A, B, C, and D totally and E (75%)

(b) Activities that still haven’t started: E (25 %) and F and G totally

i) Competitiveness and quality.-

i) How can we achieve the competitiveness?.- We must achieve the costs that allow good prices, but there are two problems:

(1) The market  sets the prices, not the firm

(2) We can’t reduce the costs by reducing the quality

ii) The quality.-

(1) How can we measure it?.- By means of the degree of  adjustment to the manufacturing program and by seeing if we have the attribute or the atributtes that satisfy the customers’ needs in the best way

(2) Total quality.- All the firm departments have the responsibility of achieving the quality

(3) How can we achieve the quality?.- We must set a standard and we must stablish controls

2) TECHNOLOGICAL INNOVATION IMPORTANCE: R, D & i.-

a) 4th factor of production.- In the economy of knowledge and business development produced since the end of the 20th Century, people consider that technology and science (what has been called R&D -Research and Development- or even R, D&i -Research, Development and Innovation-) is a 4th factor of production that characterizes more and more the production in the industrialised countries. At the same time, the concept of physical capital or financial capital is added to the concept of human capital or intellectual capital, even social capital, as a way of explaining the improvement of the productivity that isn't due to the other factors

b) Ways to obtain technology.-

i) We can buy it from other firms or countries.- In this way we depend technologically from others and we can’t develop freely

ii) We can discover new technologies.- We need R + D + I departments. These departments are expensive and only the big firms can have them

c) The technological matrix.- The technological matrix helps us to decide the best technology for our firm and it also indicates to us if we must buy it or if we must invest in a R + D + i department

d) Technological innovation, intellectual property and customers’ defense.- The states create norms to defend the technological innovation. So the states create norms to defend the intellectual property

e) Main forms of intellectual property.-

i) Patents.- A patent is a set of exclusive rights granted by a state (national government) to an inventor or their assignee for a limited period of time (in Spain 20 years) in exchange for a public disclosure of an invention.

ii) Utility model.- An utility model is very similar to the patent, but usually has a shorter term (in Spain 10 years) and less stringent patentability requirements

iii) Trademarks.- 

(1) Definition.- A trademark or trade mark is a distinctive sign or indicator used by an individual, business organization, or other legal entity to identify that the products or services to consumers with which the trademark appears originate from a unique source, and to distinguish its products or services from those of other entities.

(2) Maintained.- Trademarks rights must be maintained through actual lawful use of the trademark. These rights will cease if a mark is not actively used for a period of time, normally 5 years in most jurisdictions (in Spain 10 years)

3) BUSINESS COSTS: CLASSIFICATION AND CALCULATION.-

a) Cost’s definition.- It’s the value of production factors that have been used up to produce something

b) Types of costs.-

i) According to the way they are charged to the project or to the product.- 

(1) Direct costs.- 

(a) Definition.- They are those for activities or services that benefit specific projects, e.g., salaries for project staff and materials required for a particular project. Because these activities are easily traced to projects, their costs are usually charged to projects on an item-by-item basis.

(b) Costs usually charged directly.- Project staff, Consultants, Project supplies, Publications, Travel, Training, etc.

(2) Indirect costs.- 

(a) Definition.- They are those for activities or services that benefit more than one project. Their precise benefits to a specific project are often difficult or impossible to trace. For example, it may be difficult to determine precisely how the activities of the director of an organization benefit a specific project. 

(b) Costs usually allocated indirectly.- Utilities, Rent, Audit and legal, Administrative staff, Equipment rental, etc. 

(c) Costs either charged directly or allocated indirectly.- Telephone charges, Computer use, Project clerical personnel, Postage and printing, Miscellaneous office supplies, etc. 

(3) Direct/Indirect.- It is possible to justify the handling of almost any kind of cost as either direct or indirect. Labor costs, for example, can be indirect, as in the case of maintenance personnel and executive officers; or they can be direct, as in the case of project staff members. Similarly, materials such as miscellaneous supplies purchased in bulk—pencils, pens, paper—are typically handled as indirect costs, while materials required for specific projects are charged as direct costs

ii) According to their dependence of the volume of activities.-

(1) Fixed costs.-  They are business expenses that are not dependent on the activities of the business . They tend to be time-related, such as salaries or rents being paid per month.

(2) Variable costs.- They are volume-related (and are paid per quantity)
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4) BREAK-EVEN POINT.-

a) Overview.- In economics & business, specifically cost accounting, the break-even point (BEP) is the point at which cost or expenses and revenue are equal: there is no net loss or gain. A profit or a loss has not been made, although opportunity costs have been paid, and capital has received the risk-adjusted, expected return.

b) Example.- If a business sells less than 200 tables each month, it will make a loss, if it sells more, it will be a profit. With this information, the business managers will then need to see if they expect to be able to make and sell 200 tables per month.

c) Chart.-
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d) Application.- If they think they cannot sell that much, to ensure viability they could:

i) Fixed costs.- Try to reduce the fixed costs (by renegotiating rent for example, or keeping better control of telephone bills or other costs)

ii) Variable costs.- Try to reduce variable costs (the price it pays for the tables by finding a new supplier)

iii) Price.- Increase the selling price of their tables. 

iv) Any.- Any of these would reduce the break even point. In other words, the business would not need to make so many tables to make sure it could pay its fixed costs.

e) Computation.- In the linear Cost-Volume-Profit-Analysis model, the break-even point (in terms of Unit Sales (Q)) can be directly computed in terms of Total Revenue (TR) and Total Costs (TC) as:

i) TR = TC

ii) P x Q = TFC + UVC x Q

iii) P x Q – UVC x Q = TFC

iv) (P – UVC) x Q = TFC

v) Q = TFC : (P – UVC)

vi) where:

(1) TFC is Total Fixed Costs

(2) P is Unit Sale Price, and

(3) UVC is Unit Variable Cost

vii) The quantity (P – UVC) is of interest in its own right, and is called the Unit Contribution Margin (C): it is the marginal profit per unit

5) THE INVENTORIES AND THEIR MANAGEMENT.-

a) Inventory costs.-

i) Acquisition and production costs.-

ii) Fixed costs of entering in the warehouse.- Costs of transportation, order costs, processing, etc.

iii) Storage cost.- Warehose rent, internal movement of goods, control and maintenance

iv) Technical costs.-

(1) Obsolescence.- Technical obsolescence may occur when a new product or technology supersedes the old, and it becomes preferred to utilize the new technology in place of the old. Historical example of superseding technologies causing obsolescence include CD-ROM over floppy disk which allowed for greater storage capacity and speed

(2) Opportunity cost.- It’s the next-best choice available to someone who has picked between several mutually exclusive choices

(3) Financial cost.- It’s the interest that I have to pay for the loan that I’ve applied to buy the warehouse

b) The warehouse renovation cycle and the security stock.-

i) Stock breaking.-  When we don’t have any goods

ii) S = Order quantity

iii) T = Time of replacement (time between two orders)

iv) S/T = Average depletion of the stock (number of sold unities per day)

v) Sm = Stock level to do a new order

vi) d = Delivery date, in days, used by the suppliers = (Sm – Ss) : S/T

vii) Ss = Security stock (it allows to continue working when there are delays in the delivery dates)

viii) Average stock in the warehouse = Ss + ½ S

ix) Example.- Knowing that the order quantity is 500 chairs, the time of replacement is five days, the security stock is 300 chairs and the delivery date used by the suppliers is three days. Calculate; The average depletion of the stock, the stock level to do a new order and the average stock in the warehouse

x) Solution.-

(1) Average depletion of the stock = S/T = 500/5 = 100 chairs per day 

(2) If we sell 100 chairs per day, the delivery date used by the suppliers is three days and the security stock is 300 chairs; the stock level to do a new order will be: (100 x 3) + 300 = 600 chairs 

(3) Average stock in the warehouse = Ss + ½ S = 300 + ½ 500 = 550 chairs
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c) Wilson Model.- (click here to know more about Wilson Model)

i) Economic order quantity.- It’s the level of inventory that minimizes the total inventory holding costs and ordering costs. 

ii) Variables.-

(1) Q = order quantity

(2) Q* = optimal order quantity 

(3) D = annual demand quantity of the product 

(4) P = purchase cost per unit 

(5) S = fixed cost per order (not per unit, in addition to unit cost) 

(6) H = annual holding cost per unit (also known as carrying cost or storage cost) (warehouse space, refrigeration, insurance, etc. usually not related to the unit cost)

iii) Formula.-

(1) Q* = sqrt (2DS : H)

6) EXTERNALITIES.-

a) Definition of externality.- An externality (or transaction spillover) is a cost or benefit, not transmitted through prices, incurred by a party who did not agree to the action causing the cost or benefit. A benefit in this case is called a positive externality or external benefit, while a cost is called a negative externality or external cost.

b) Prices do not reflect the full costs or benefits.- In these cases in a competitive market, prices do not reflect the full costs or benefits of producing or consuming a product or service, producers and consumers may either not bear all of the costs or not reap all of the benefits of the economic activity, and too much or too little of the good will be produced or consumed in terms of overall costs and benefits to society. For example, manufacturing that causes air pollution imposes costs on the whole society, while fire-proofing a home improves the fire safety of neighbors.

c) Overproduced.- If there exist external costs such as pollution, the good will be overproduced by a competitive market, as the producer does not take into account the external costs when producing the good. If there are external benefits, such as in areas of education or public safety, too little of the good would be produced by private markets as producers and buyers do not take into account the external benefits to others. Here, overall cost and benefit to society is defined as the sum of the economic benefits and costs for all parties involved.

d) Types of externalities.-

i) Negative externality.-  A negative externality is an action of a product on consumers that imposes a negative side effect on a third party. Many negative externalities (also called "external costs" or "external diseconomies") are related to the environmental consequences of production and use.

ii) Positive externalities.- One example can be a beekeeper keeps the bees for their honey. A side effect or externality associated with his activity is the pollination of surrounding crops by the bees. The value generated by the pollination may be more important than the value of the harvested honey. 

iii) Positive externalities.- 

(1) Positional externalities.- Positional externalities refer to a special type of externality that depends on the relative rankings of actors in a situation. Because every actor is attempting to "one up" other actors, the consequences are unintended and economically inefficient.

(2) Example.- One example is the phenomenon of "over-education" (referring to post-secondary education) in the North American labour market. In the 1960s, many young middle-class North Americans prepared for their careers by completing a bachelor's degree. However, by the 1990s, many people from the same social milieu were completing master's degrees, hoping to "one up" the other competitors in the job market by signalling their higher quality as potential employees. By the 2000s, some jobs which had previously only demanded bachelor's degrees, such as policy analysis posts, were requiring master's degrees. Some economists argue that this increase in educational requirements was above that which was efficient, and that it was a misuse of the societal and personal resources that go into the completion of these master's degrees.

(3) Solution.- One solution to such externalities is regulations imposed by an outside authority. The government might pass a law against firms requiring master's degrees unless the job actually required these advanced skills.

iv) Possible solutions.- 

(1) Criminalization.- As with prostitution, addictive drugs, commercial fraud, and many types of environmental and public health laws. 

(2) Civil Tort law.- For example, class action by smokers, various product liability suits. 

(3) Government provision.- As with lighthouses, education, and national defense.

(4) Taxes and subsidies.- To impose taxes or to give subsidies that are equal in value to the negative externality.

(5) Agreement.- However, the most common type of solution is tacit agreement through the political process (agreement is mutually beneficial).

TOPIC 8.- COMMERCIAL (MARKETING)

1) CONCEPT AND TYPES OF MARKETS.-

a)  Concept of market.- The concept of a market is any structure that allows buyers and sellers to exchange any type of goods, services and information. Market participants consist of all the buyers and sellers of a good who influence its price. The market facilitates trade and enables the distribution and allocation of resources in a society. Markets allow any tradable item to be evaluated and priced.

b) Types of markets.-

i) According  to the type of goods.-

(1) Goods and services market.-

(2) Factor market.- A "Factor market" refers to markets where the factors of production are bought and sold.

(a) Labour market

(b) Capital market

ii) According to the intervention of the government.- 

(1) Free market.- A free market is a market without economic intervention and regulation by government except to enforce ownership ("property rights") and contracts

(2) Controlled market.-  In a controlled market the government regulates how the means of production, goods, and services are used, priced, or distributed

iii) According to the knowledge of the buying and selling conditions.-

(1) Transparent market.- A market is transparent if much is known by many about: what products, services or capital assets are available, what price, where, etc.

(2) Non transparent market.- 

iv) According to the product.-

(1) Perfect market.- The products are homogeneous

(2) Imperfect market.- The products are different

v) According to the participants.-

(1) Open market.- An open market refers to a market which is accessible to all economic actors. In an open market so defined, all economic actors have an equal opportunity of entry in that market.

(2) Protected market.-  In a protected market the entry is conditional on certain financial and legal requirements or which is subject to tarriff barriers, taxes, levies or state subsidies which effectively prevent some economic actors from participating in them

vi) According to the degree of elaboration of the product.-

(1) Market of no elaborate products

(2) Market of elaborate products

vii) According to the buyer’s links with the channels of distribution.-

(1) Wholesaler markets

(2) Retailer markets

viii) According to the number of buyers and sellers.-

	BUYERS
	SELLERS

	
	MANY
	FEW
	ONE

	MANY
	Perfect competition (homogeneous, tomatoes)

Monopolistic competition (different, restaurants)

Low prices
	Oligopoly (oil)

High prices
	Monopoly (Sevilla-Aracena buses)

High prices

	FEW
	Oligopsony (the firms that sell to the hypermarkets)

High prices
	Bilateral oligopoly (fencing equipment)
	Limited monopoly (a firm that produce a very expensive machine that just a few hospitals can acquire it)

	ONE
	Monopsony (firms that produce hubcap to Ford) 

Low prices
	Limited monopsony (firms that sell to the NASA components to its space shuttles)
	Bilateral monopoly (a firm that produce a new good that just the NASA needs)


ix) According to the number of buyers and sellers and the product.-

(1) Perfect competition.- Many buyers and sellers and homogeneous products

(2) Imperfect competition.-

(a) Monopolistic competition.- Many sellers and different products

(b) Oligopoly.- Few sellers and few differences in the products

(c) Monopoly.- One seller and there isn’t any substitute to the product

x) According to the type and applications of the product

(1) B2C Markets (Consumer markets)

(2) B2B Markets (Industrial markets)

c) The main features of the B2B selling process are:

i) One-to-one.- Marketing is one-to-one in nature. It is relatively easy for the seller to identify a prospective customer and to build a face-to-face relationship.

ii) Value.- High value considered purchase.

iii) Buying team.- Purchase decision is typically made by a group of people ("buying team") not one person. 

iv) Complex.- Often the buying/selling process is complex and includes many stages (for example; request for expression of interest, request for tender, selection process, awarding of tender, contract negotiations, and signing of final contract). 

v) Long processes.- Selling activities involve long processes of prospecting, qualifying, wooing, making representations, preparing tenders, developing strategies and contract negotiations. 

d) The main features of the B2C selling process are:

i) One-to-many.- Marketing is one-to-many in nature. It is not practical for sellers to individually identify the prospective customers nor meet them face-to-face.

ii) Value.- Lower value of purchase. 

iii) Impulsive decision.- Decision making is quite often impulsive (spur of the moment) in nature. 

iv) Reliance.- Greater reliance on distribution (getting into retail outlets). 

v) Branding.- More reliance on branding.

vi) Media.- Higher use of main media (television, radio, print media) advertising to build the brand and to achieve top of mind awareness

e) The wholesale markets’ behaviour.-

i) What is the decision of purchase of the wholesale markets?.- Normally it’s the outcome of a long process

ii) What is the demand of the wholesale markets?.- The demand of the organizaciones depends on the demand of the other shorter buyers (derived demand)

iii) How do the prices’ fluctuation influence on the wholesale markets?.- They influence very little in the demand of this firms (they have an inelastic demand)

iv) Is it easy the entry of other wholesale markets in the market?.- In closed markets, the demand is very concentrated, therefore it’s difficult the entry of other organizaciones

v) What is the volume of purchase of the wholesale markets?.- It’s is very high and it involve a formula to select the customers

vi) How is the final decision to purchase the wholesale markets made?.- The final decision of purchase normally is a team decision, it means, it isn’t the responsability of only one person

f) Perfect competition.-

i) Definition.- In neoclassical economics and microeconomics, perfect competition describes the perfect being a market in which there are many small firms, all producing homogeneous goods

ii) Characteristics.-

(1) Many buyers/Many Sellers – Many consumers with the willingness and ability to buy the product at a certain price. Many producers with the willingness and ability to supply the product at a certain price. 

(2) Low-Entry/Exit Barriers – It is relatively easy to enter or exit as a business in a perfectly competitive market. 

(3) Perfect Information - For both consumers and producers.

(4) Firms Aim to Maximize Profits - Firms aim to sell where marginal costs meet marginal revenue, where they generate the most profit. 

(5) Homogeneous Products – The characteristics of any given market good or service do not vary across suppliers

2) MARKET RESEARCH TECHNIQUES.-

a) Market research aim.- Market research is any organized effort to gather information about markets or customers

b) Steps that could do an enterprise to analyze the market.-

i) Provide secondary and or primary data.- If necessary

ii) Analyze Macro & Micro Economic data.- Supply & Demand, GDP, Price change, Economic growth, Sales by sector/industries, interest rate, CPI, Social anlysis, etc.

iii) Implement the marketing mix concept.- Which is consist of: Place, Price, Product, Promotion, People, Process, Physical Evidence and also Political & social situation to analyze global market situation

iv) Analyze market trends, growth, market size, market share, market competition.- Drivers of customers loyalty and satisfaction, brand perception, satisfaction levels, current competitor-channel relationship analysis, etc.

v) Determine market segment, market target, market forecast and market position.- 

vi) Formulating market strategy & also investigating the possibility of partnership/ collaboration.-

vii) Combine those analysis with the business plan/ business model analysis.-  Business description, Business process, Business strategy, Revenue model, Business expansion, Return of Investment, Financial analysis (Company History, Financial assumption, Cost/Benefit Analysis, Projected profit & Loss, Cashflow, Balance sheet & business Ratio,etc.)

c) Type of data for the market research.-

i) Primary data.- Primary data are collected by the investigator conducting the research

ii) Secondary data.- Secondary data is data collected by someone other than the user. Common sources of secondary data for social science include censuses, surveys, organizational records and data collected through qualitative methodologies or qualitative research. 

d) Ways to obtain primary data.- (click here to know more about the ways to obtain primary data)

i) Surveys.-

(1) Telephone.- 

(2) Mail.-

(3) Online surveys.-

(4) Personal in home survey.-

(5) Personal mall intercept survey.-

ii) Observation.- Observation is an activity consisting of receiving knowledge of the outside world through the senses, or the recording of data using scientific instruments. The term may also refer to any data collected during this activity.

iii) Experimentation.- The outcomes are observed in a laboratory environment.

e) Consumer panels.- (click here to know more about consumer panels)

i) Definition.- Consumer Panels are a research technique for measuring markets that use the same sample of respondents on a continuous basis. 

3) CONSUMER ANALYSIS AND MARKET SEGMENTATION.-

a) Commercial (marketing).-  Designs the product, assigns the prices and chooses the most appropriate channels of distribution and techniques of communication in order to launch a product that will satisfy truly the needs of the costumers. These tools are also known as Grundy's Four P's: product, price, distribution or place and advertising or promotion. 

b) Marketing plan.- A marketing plan is a written document that details the necessary actions to achieve one or more marketing objectives. It can be for a product or service, a brand, or a product line. Marketing plans cover between one and five years. A marketing plan may be part of an overall business plan. Solid marketign strategy is the foundation of a well-written marketing plan. While a marketing plan contains a list of actions, a marketing plan without a sound strategic foundation is of little use.

c) Types of utilities.-

i) Utility of shape.- It’s to give to the product a more practical presentation. For example, a packed product could be more useful that another that isn’t

ii) Utility of time and space.- It’s to sell the product in the adecuate time and place. For example, it’s to sell snow chains in a petrol station located just before a mountain pass

iii) Utility of possession.- It’s to facilitate the possesion of the product to the costumer as early as possible. For example, by means of the postponed payment

(1) Utility of prestige.- It’s to have a product that we could dispense outside a determinate social group. For example, the possession of a luxurious car

d) What must the business do in view of the external environment?.-

i) In view of the technological innovations.- The firm must inform about the innovations and it must invest in them to be competitive.

ii) In view of the intervention of the government and the associations.- The firm must face the meddling policy of the government and the pressures of the consumers and users associations

iii) In view of the evolution of the population.- The firm must have information about this subject so it can adapt better to the changes about ages, ways of thinking, etc.

iv) In view of the economic situation of the population.- The firm must adapt to each type of consumer by offering them the product that they need. This can be reached by means of the market segmentation

v) In view of the position of the competition.- The firm must have information about the competition to know what the others offer

e) Main role of the market.- To allow to buyers and sellers to exchange any type of goods, services and information.

f) Competitor analysis.- A common technique is to create detailed profiles on each of your major competitors. These profiles give an in-depth description of the competitor's background, finances, products, markets, facilities, personnel, and strategies. 

g) Market segmentation.- 

i) Definition.- Market segmentation is a concept in economics and marketing. A market segment is a sub-set of a market made up of people or organizations sharing with one or more characteristics that cause them to demand similar product and/or services based on qualities of those products such as price or function. 

ii) Criteria.- A true market segment meets all of the following criteria: 1) it is distinct from other segments (different segments have different needs), 2) it is homogeneous within the segment (exhibits common needs); 3) it responds similarly to a market stimulus, and 4) it can be reached by a market intervention.

iii) Amounts.- The term is also used when consumers with identical product and/or service needs are divided up into groups so they can be charged different amounts. These can broadly be viewed as 'positive' and 'negative' applications of the same idea, splitting up the market into smaller groups.

iv) Examples.- Age, gender, price, interests, etc.

v) Commercial advantage.- While there may be theoretically 'ideal' market segments, in reality every organization engaged in a market will develop different ways of imagining market segments, and create product differentiation strategies to exploit these segments. The market segmentation and corresponding product differentiation strategy can give a firm a temporary commercial advantage.

vi) Industrial vs consumer market segmentation.- Industrial market segmentation is quite different from consumer market segmentation but both have similar objectives

vii) Benefits.-

(1) Opportunities.- Marketers are in a better position to locate and compare marketing opportunities

(2) Programs.- Marketers can easily and effectively formulate and implement marketing programs

(3) Adjustments.- Marketers can make finer adjustments in their products and marketing communications

(4) Assess.- Competitive strengths and weaknesses can be assessed effectively

(5) Utilisation.- Segmentation leads to more effective utilisation of marketing resources

4) MARKETING-MIX AND STRATEGIES.-

a) Elements of the marketing mix.- Elements of the marketing mix are often referred to as 'the four Ps': product, price, place and promotion

b) The product.-

i) Components of the total product.-

(1) The basic product.- It’s the essential nature of the product

(2) Formal and tangible aspects.- It’s the added value that the product has thanks to the brand, the quality, the style, the design, the container, etc.

(3) Increased aspects.- Each additional service that the firm gives to the costumer: customer service, financing, warranty, etc

ii) The brand.-

(1) Definition.- A brand is the identity of a specific product or service. A brand can take many forms, including a name, sign, symbol, color combination or slogan. The word brand began simply as a way to tell one person's cattle from another by means of a hot iron stamp. A legally protected brand name is called a trademark. The word brand has continued to evolve to encompass identity - it affect the personality of a product, company or service

(2) Types of brand names.- 

(a) Acronym: A name made of initials such as UPS or IBM

(b) Descriptive: Names that describe a product benefit or function like Airbus

(c) Alliteration and rhyme: Names that are fun to say and stick in the mind like Reese's Pieces or Dunkin' Donuts

(d) Evocative: Names that evoke a relevant vivid image like Amazon or Crest

(e) Neologisms: Completely made-up words like Wii or Kodak

(f) Foreign word: Adoption of a word from another language like Volvo or Samsung

(g) Founders' names: Using the names of real people like Hewlett-Packard or Disney

(h) Geography: Many brands are named for regions and landmarks like Cisco and Fuji Film

(i) Personification: Many brands take their names from myth like Nike or from the minds of ad execs like Betty Crocker

(3) Branding approaches.- 

(a) Company name.- In this case a very strong brand name (or company name) is made the vehicle for a range of products (for example, Mercedes-Benz or Black & Decker) or even a range of subsidiary brands (such as Cadbury Dairy Milk, Cadbury Flake or Cadbury Fingers in the United States).

(b) Individual branding.- Each brand has a separate name (such as Seven-Up or Nivea Sun (Beiersdorf)), which may even compete against other brands from the same company (for example, Persil, Omo, Surf and Lynx are all owned by Unilever).

(c) Deriver brands.- In this case the supplier of a key component, used by a number of suppliers of the end-product, may wish to guarantee its own position by promoting that component as a brand in its own right. The most frequently quoted example is Intel, which secures its position in the PC market with the slogan "Intel Inside".

(d) Brand extension.- The existing strong brand name can be used as a vehicle for new or modified products; for example, many fashion and designer companies extended brands into fragrances, shoes and accessories, home textile, home decor, luggage, sunglasses, furniture, hotels, etc.

(e) Multi-brands.- Alternatively, in a market that is fragmented amongst a number of brands a supplier can choose deliberately to launch totally new brands in apparent competition with its own existing strong brand (and often with identical product characteristics); simply to soak up some of the share of the market which will in any case go to minor brands. The rationale is that having 3 out of 12 brands in such a market will give a greater overall share than having 1 out of 10 (even if much of the share of these new brands is taken from the existing one). In its most extreme manifestation, a supplier pioneering a new market which it believes will be particularly attractive may choose immediately to launch a second brand in competition with its first, in order to pre-empt others entering the market.

(f) Private labels.- With the emergence of strong retailers, private label brands, also called own brands, or store brands, also emerged as a major factor in the marketplace. Where the retailer has a particularly strong identity (such as Marks & Spencer in the UK clothing sector) this "own brand" may be able to compete against even the strongest brand leaders, and may outperform those products that are not otherwise strongly branded

iii) The label.-

(1) Definition.- A label is a piece of paper, polymer, cloth, metal, or other material affixed to a container or article, on which is printed a legend, information concerning the product, addresses, etc. A label may also be printed directly on the container or article.

(2) Uses.- Labels have many uses: product identification, name tags, advertising, warnings, and other communication.

(3) Types.- Special types of labels called digital labels (printed through a digital printing) can also have special constructions such as radio-frequency identification RFID tags and security printing.

iv) Phases of the life of a product.-

(1) Introduction.- People begin to know the product and it doesn’t give profits yet

(2) Growth.- The product is slowly having more share market

(3) Maturity.- The share market of the product stabilizes

(4) Decline.- The product is losing share market

c) Physical distribution or place.-

i) Definition.- It’is an organization or set of organizations (go-betweens) involved in the process of making a product or service available for use or consumption by a consumer or business user

ii) The distribution channel.- 

(1) Definition.- Chain of intermediaries, each passing the product down the chain to the next organization, before it finally reaches the consumer or end-user.... This process is known as the 'distribution chain' or the 'channel.' Each of the elements in these chains will have their own specific needs, which the producer must take into account, along with those of the all-important end-user

(2) Available channels.-

(a) Long channel (for consumer markets).- The manufacturer, the agent, the wholesaler, the retailer and the final consumer

(b) Short channel (for industrial markets).- The manufacturer, the industrial wholesaler or the agent and the industrial customer

(c) Direct sale.- The manufacturer, the salesman and the final consumer 

(3) Hotels.- Distribution channels may not be restricted to physical products alone. They may be just as important for moving a service from producer to consumer in certain sectors, since both direct and indirect channels may be used. Hotels, for example, may sell their services (typically rooms) directly or through travel agents, tour operators, airlines, tourist boards, centralized reservation systems, etc.

(4) Innovations in the distribution of services.- For example, there has been an increase in franchising and in rental services - the latter offering anything from televisions through tools. There has also been some evidence of service integration, with services linking together, particularly in the travel and tourism sectors. For example, links now exist between airlines, hotels and car rental services. In addition, there has been a significant increase in retail outlets for the service sector. Outlets such as estate agencies and building society offices are crowding out traditional grocers from major shopping areas

iii) Managerial concerns.-

(1) Channel decision.- The channel decision is very important. In theory at least, there is a form of trade-off: the cost of using intermediaries to achieve wider distribution is supposedly lower. Indeed, most consumer goods manufacturers could never justify the cost of selling direct to their consumers, except by mail order. Many suppliers seem to assume that once their product has been sold into the channel, into the beginning of the distribution chain, their job is finished. Yet that distribution chain is merely assuming a part of the supplier's responsibility; and, if they have any aspirations to be market-oriented, their job should really be extended to managing all the processes involved in that chain, until the product or service arrives with the end-user. This may involve a number of decisions on the part of the supplier:

(a) Channel membership 

(b) Channel motivation 

(c) Monitoring and managing channels 

(2) Type of marketing channel.-

(a) Intensive distribution.- Where the majority of resellers stock the 'product' (with convenience products, for example, and particularly the brand leaders in consumer goods markets) price competition may be evident. 

(b) Selective distribution.- This is the normal pattern (in both consumer and industrial markets) where 'suitable' resellers stock the product.

(c) Exclusive distribution.- Only specially selected resellers or authorized dealers (typically only one per geographical area) are allowed to sell the 'product'.

(3) Channel motivation.- It is difficult enough to motivate direct employees to provide the necessary sales and service support. Motivating the owners and employees of the independent organizations in a distribution chain requires even greater effort. There are many devices for achieving such motivation. Perhaps the most usual is `incentive': the supplier offers a better margin, to tempt the owners in the channel to push the product rather than its competitors; or a compensation is offered to the distributors' sales personnel, so that they are tempted to push the product. 

(4) Monitoring and managing channels.- In much the same way that the organization's own sales and distribution activities need to be monitored and managed, so will those of the distribution chain. In practice, many organizations use a mix of different channels; in particular, they may complement a direct salesforce, with agents, covering the smaller customers and prospects. These channels show marketing strategies of an organisation. Effective management of distribution channel requires making and implementing decision in these areas.

iv) Types of intermediaries.-

(1) Sales representatives.- They either link the manufacturers and the wholesalers or the wholesalers and the retailers and they are paid with a commision according to the sales

(2) Wholesalers.- They buy from the manufacturers and sell to the retailers

(3) Retailers.- They buy from the wholesalers and sell to the final consumer

v) Function of intermediaries.- They reduce the number of links needed to sell the products (for example, without any intermediaries, three manufacturers would need thirty links to sell their products to ten final consumers, but with an intermediary they would need only thirteen)

vi) Choice between direct distribution and indirect distribution.-

(1) Direct distribution costs = Fixed costs + Variable costs; DDC = FC + VC

(2) Indirect distribution costs = Variable costs; IDC = VC 

(3) Example.- If the fixed costs of direct distribution of a manufacturer are 150,000 €, the commisions of the salesmen are 12% and the intermediaries margin is 26%, with an amount of sales of 630,000 €. What type of distribution is the best?

(a) DDC = 150,000 + (0.12 x 630,000) = 225,600 €

(b) IDC = 0.26 x 630,000 = 163,800 € (this is the best)

d) Promotion.-

i) Definition.- Promotion is the communication link between sellers and buyers for the purpose of influencing informing, or persuading a potential buyer's purchasing decision.

ii) Types of promotion.-

(1) Above the line promotion.- Promotion in the media (e.g. TV, radio, newspapers, Internet, Mobile Phones, and, historically, illustrated songs) in which the advertiser pays an advertising agency to place the ad 

(2) Bellow the line promotion.- All other promotion. Much of this is intended to be subtle enough for the consumer to be unaware that promotion is taking place. E.g. sponsorship, product placement, sales promotion, merchandising, direct mail, personal selling, public relations, trade shows

iii) Advertising.- 

(1) Definition.- Advertising is a non-personal form of communication intended to persuade an audience (viewers, readers or listeners) to purchase or take some action upon products, ideals, or services. It includes the name of a product or service and how that product or service could benefit the consumer, to persuade a target market to purchase or to consume that particular brand. These brands are usually paid for or identified through sponsors and viewed via various media.

(2) Code.- Advertisers, advertising agencies and the media agree on a code of advertising standards that they attempt to uphold. The general aim of such codes is to ensure that any advertising is 'legal, decent, honest and truthful'

(3) Aims.-

(a) To inform about the new product

(b) To persuade the consumer to buy the product

(c) To remember that the product exist

(4) Banned advertising.-

(a) The deceitful advertising

(b) The advertising that hurts the person’s dignity

(c) The subliminal advertising

(d) The disloyal advertising

iv) Sponsorship.- To sponsor something is to support an event, activity, person, or organization financially or through the provision of products or services.

v) Product placement.- Or embedded marketing, is a form of advertisement, where branded goods or services are placed in a context usually devoid of ads, such as movies, the story line of television shows, or news programs. The product placement is often not disclosed at the time that the good or service is featured. Product placement became common in the 1980s.

vi) Sales promotion.- Media and non-media marketing communication are employed for a pre-determined, limited time to increase consumer demand, stimulate market demand or improve product availability. Examples include: a temporary reduction in the price, loyal reward program, coupons, etc.

vii) Merchandising.- 

(1) Definition.- Merchandising is the methods, practices, and operations used to promote and sustain certain categories of commercial activity. In the broadest sense, merchandising is any practice which contributes to the sale of products to a retail consumer.

(2) Examples.- The distribution of the products in the shop, the place to put the products on the shelves, the light, the colours, the music, the temperature, etc.

viii) Direct mail.- Also known as advertising mail, junk mail, or admail, is the delivery of advertising material to recipients of postal mail

ix) Public relations (PR).- Public Relations (or PR) is a field concerned with maintaining public image for commercial businesses and organizations. Common activities include speaking at conferences, working with the media, crisis communications, social media engagement, and employee communication.

x) Trade shows.- A trade fair (trade show or expo) is an exhibition organized so that companies in a specific industry can showcase and demonstrate their latest products, service, study activities of rivals and examine recent market trends and opportunities.

xi) Personal selling.-

(1) It’s a sale by means of a direct treatment with the buyer

(2) A type of the personal selling is the telemarketing (to sell by using the phone, fax or Internet)

e) The price.-

i) Pricing strategies.-

(1) Competition-based prices.- Setting the price based upon prices of the similar competitor products.

(2) Cost-plus pricing.- Cost-plus pricing is the simplest pricing method. The firm calculates the cost of producing the product and adds on a percentage (profit) to that price to give the selling price. This method although simple has two flaws; it takes no account of demand and there is no way of determining if potential customers will purchase the product at the calculated price.

(3) Creaming or skimming.- Selling a product at a high price, sacrificing high sales to gain a high profit, therefore ‘skimming’ the market. Usually employed to reimburse the cost of investment of the original research into the product – commonly used in electronic markets when a new range, such as DVD players, are firstly dispatched into the market at a high price

(4) Limit pricing.- A limit price is the price set by a monopolist to discourage economic entry into a market, and is illegal in many countries

(5) Loss leader.- This pricing strategy is illegal under EU and US Competition rules. No market leader would wish to sell below cost unless this is part of its overall strategy

(6) Market oriented pricing.- Setting a price based upon analysis and research compiled from the targeted market

(7) Penetration pricing.- The price is deliberately set at low level to gain customer's interest and establishing a foot-hold in the market

(8) Price discrimination.- Setting a different price for the same product in different segments to the market. For example, this can be for different ages or for different opening times, such as cinema tickets

(9) Premium pricing.- Premium pricing is the practice of keeping the price of a product or service artificially high in order to encourage favorable perceptions among buyers, based solely on the price. The practice is intended to exploit the (not necessarily justifiable) tendency for buyers to assume that expensive items enjoy an exceptional reputation or represent exceptional quality and distinction

(10) Predatory pricing.- Aggressive pricing intended to drive out competitors from a market. It is illegal in some places

(11) Contribution margin-based pricing.- Contribution margin-based pricing maximizes the profit derived from an individual product, based on the difference between the product's price and variable costs (the product's contribution margin per unit), and on one’s assumptions regarding the relationship between the product’s price and the number of units that can be sold at that price. The product's contribution to total firm profit (i.e., to operating income) is maximized when a price is chosen that maximizes the following: (contribution margin per unit) X (number of units sold).

(12) Psychological pricing.- Pricing designed to have a positive psychological impact. For example, selling a product at $3.95 or $3.99, rather than $4.

(13) Dynamic pricing.- A flexible pricing mechanism made possible by advances in information technology, and employed mostly by Internet based companies. By responding to market fluctuations or large amounts of data gathered from customers - ranging from where they live to what they buy to how much they have spent on past purchases - dynamic pricing allows online companies to adjust the prices of identical goods to correspond to a customer’s willingness to pay. The airline industry is often cited as a dynamic pricing success story. In fact, it employs the technique so artfully that most of the passengers on any given airplane have paid different ticket prices for the same flight

(14) Price leadership.- An observation made of oligopic business behavior in which one company, usually the dominant competitor among several, leads the way in determining prices, the others soon following

(15) Target pricing.- Pricing method whereby the selling price of a product is calculated to produce a particular rate of return on investment for a specific volume of production. The target pricing method is used most often by public utilities, like electric and gas companies, and companies whose capital investment is high, like automobile manufacturers

(16) Absorption pricing.- Method of pricing in which all costs are recovered. The price of the product includes the variable cost of each item plus a proportionate amount of the fixed costs. A form of cost plus pricing

(17) Marginal cost pricing.- In business, the practice of setting the price of a product to equal the extra cost of producing an extra unit of output. By this policy, a producer charges, for each product unit sold, only the addition to total cost resulting from materials and direct labor. Businesses often set prices close to marginal cost during periods of poor sales. If, for example, an item has a marginal cost of $1.00 and a normal selling price is $2.00, the firm selling the item might wish to lower the price to $1.10 if demand has waned. The business would choose this approach because the incremental profit of 10 cents from the transaction is better than no sale at all.

f) Marketing strategy.- Marketing strategy is a process that can allow an organization to concentrate its limited resources on the greatest opportunities to increase sales and achieve a sustainable competitive advantage. A marketing strategy should be centered around the key concept that customer satisfaction is the main goal.

5) MARKETING ESTRATEGIES AND BUSINESS ETHICS.-

a) Possible frameworks of analysis for marketing ethical.-  (None of these frameworks allows, by itself, a convenient and complete categorization of the great variety of issues in marketing ethics)

i)  Value-oriented framework.- Analyzing ethical problems on the basis of the values which they infringe (e.g. honesty, autonomy, privacy, transparency)

ii) Stakeholder-oriented framework.- Analysing ethical problems on the basis of whom they affect (e.g. consumers, competitors, society as a whole). 

iii) Process-oriented framework.- Analysing ethical problems in terms of the categories used by marketing specialists (e.g. research, price, promotion, placement). 

b) Specific issues in marketing ethics.-

i) Market research.- Ethical danger points in market research include: invasion of privacy and stereotyping.

ii) Market audience.- Ethical danger points include: targeting the vulnerable (e.g. children, the elderly) and excluding potential customers from the market (gay, ethnic minority and obese)

6) MARKETING AND INFORMATION AND COMMUNICATION TECHNOLOGIES.-

a) E-commerce.-

i) Definition.- Electronic commerce, commonly known as e-commerce or eCommerce,or e-business consists of the buying and selling of products or services over electronic systems such as the Internet and other computer networks. The amount of trade conducted electronically has grown extraordinarily with widespread Internet usage. The use of commerce is conducted in this way, spurring on innovations in electronic funds transfer, supply chain management, Internet marketing, online transaction processing, electronic data interchange (EDI), inventory management systems, and automated data collection systems. Modern electronic commerce typically uses the World Wide Web at least at some point in the transaction's lifecycle, although it can encompass a wider range of technologies such as e-mail as well.

ii) B2C.- Electronic commerce that is conducted between businesses and consumers is referred to as business-to-consumer or B2C.

iii) B2B.- Electronic commerce that is conducted between businesses is referred to as business-to-business or B2B. 

b) Internet marketing.- 

i) Definition.- Also referred to as i-marketing, web-marketing, online-marketing, Search Engine Marketing (SEM) or e-Marketing, is the marketing of products or services over the Internet.

ii) Broader scope.- Internet marketing is sometimes considered to have a broader scope because it not only refers to the Internet, e-mail, and wireless media, but it includes management of digital customer data and electronic customer relationship management (ECRM) systems.

iii) Also refers.- Internet marketing also refers to the placement of media along many different stages of the customer engagement cycle through search engine marketing (SEM), search engine optimization (SEO), banner ads on specific websites, e-mail marketing, and Web 2.0 strategies

iv) E-mail marketing.-  It’is a form of direct marketing which uses electronic mail as a means of communicating commercial or fundraising messages to an audience. In its broadest sense, every e-mail sent to a potential or current customer could be considered e-mail marketing

TOPIC  9.- BUSINESS FINANCE

1) ECONOMIC AND FINANCIAL STRUCTURE OF THE FIRM.-

a) Structures.- The Corporate Assets are made up of an economic structure, goods and rights (the Assets); and a financial structure, liabilities (the Net worth and Liabilities)

b) Equality.- The Assets must be the same to the Net worth plus the Liabilities because what the firm has bought (Assets) has been paid by someone (Net worth and Liabilities)

c)  Profitability.- The profitability of the Assets must be higher than the financial cost of the Net worth and the Liabilites

2) THE INVESTMENT: DEFINITION AND TYPES.-

a) Definition.- Investment is the commitment of money or capital to purchase financial instruments or other assets in order to gain profitable returns in form of interest, income, or appreciation of the value of the instrument.

b) Types.-

i) According to the object of the investment.- 

(1) Industrial equipment 

(2) Raw material 

(3) Lorries, cars, boats, planes, etc. 

(4) A firm or shares 

ii) According to its function in the firm.- 

(1) Of renovation 

(2) Of expansion 

(3) Of improvement and modernization 

(4) Strategics

iii) According who makes the investment.- 

(1) Private 

(2) Public 

3) INVESTMENT ANALYSIS.-

a) Main characteristics of an investment.- Liquidity, profitability and security

b) Capital budgeting methods.

	Projects
	Initial outlay
	R1
	R2
	R3
	R4

	P1
	100
	60
	45
	
	

	P2
	200
	100
	50
	
	

	P3
	300
	170
	140
	20
	10


i) Payback period.- Payback period in capital budgeting refers to the period of time required for the return on an investment to "repay" the sum of the original investment. For example, a $1000 investment which returned $500 per year would have a two year payback period. The time value of money is not taken into account. Payback period intuitively measures how long something takes to "pay for itself." All else being equal, shorter payback periods are preferable to longer payback periods. Payback period is widely used due to its ease of use despite recognized limitations. It is generally agreed that this tool for investment decisions should not be used in isolation. (years = y; months = m; days = d)

(1)  X = (40 x 12) : 45 = 10.67 m

(2) x = (0.67 x 30) : 1 = 20.1 = 20 d

(3) PB1 = 1 y. 10 m. and 20 d. 1st

(4) PB2 = This project isn’t recovered 3rd

(5) x = (130 x 12) : 140 = 11.14 m

(6) x = (0.14 x 30) : 1 = 4.2 = 4 d

(7)  PB3 = 1 y. 11 m. and 4 d. 2nd

ii) Net present value (NPV).- (e.g. the discount rate is 2%) 

(1) Definition.- The net present value (NPV) or net present worth (NPW) of a time series of cash flows, both incoming and outgoing, is defined as the sum of the present values (PVs) of the individual cash flows. 

(2) Discounted.- Each cash inflow/outflow is discounted back to its present value (PV). Then they are summed. Therefore NPV is the sum of all terms

(3) Present value.- The present value is calculated by means of this formula: Rt : (1 + i)t

(4) Selection.- If there is a choice between two alternatives, the highest is the best

(5) NPV = - R0 + [R1 : (1 + i)] + [R2 : (1 + i)2] + [Rt : (1 + k)t]

(6) NPV = - R0 + ∑ [Rj : (1 + i)j]

(7) NPV1 = - 100 + (60 : 1.02) + (45 : 1.022) = - 100 + 58.82 + 43.25 = 2.07 2nd

(8) NPV2 = - 200 + (100 : 1.02) + (50 : 1.022) = - 200 + 98.04 +48.06 = - 53.9 3rd

(9) NPV3 = - 300 + (170 : 1.02) + (140 : 1.022) + (20 : 1,023) + (10 : 1,024) = 29.32 1st

iii) The internal rate of return (IRR).- 

(1) Definition.- The IRR of an investment is the interest rate at which the costs of the investment lead to the benefits of the investment. This means that all gains from the investment are inherent to the time value of money and that the investment has a zero net present value at this interest rate.

(2) Acceptable.- An investment is considered acceptable if its internal rate of return is greater than the cost of capital

(3) 0 = - R0 + [R1 : (1 + r)] + [R2 : (1 + r)2] + [Rn : (1 + r)n]

(4) 0 = - R0 + ∑ [Rj : (1 + r)j]

(5) 0 = - 100 + 60 : (1 + r) + 45 : (1 + r )2

(6) if x = 1 + r

(7) 0 = - 100 + 60 : x + 45 : x2

(8) 0 = - 100 x2 + 60 x + 45

(9) x = [- b ± sqrt (b2 – 4ac)] : 2a

(10) x = [- 60 ± sqrt [602 – [4 x (-100) x 45]]] : [2 x (-100)]

(11) x = [- 60 ± sqrt (3,600 + 18,000)] : - 200

(12) x = (-60 ± 146.97) : - 200

(13) x = 1.0348; so r = 0.0348 = 3.48%; I1 = 3.48 %  2nd

(14) x = [-100 ± sqrt [1002 – [4 x (- 200) x 50]]] : [2 x (- 200)]

(15) x = [- 100 ± sqrt (10.000 + 40.000)] : - 400

(16) x = (- 100 ± 223.61) : (- 400)

(17) x = 0.8090; so r = - 0.191 = -19.1%; I2 = -19.1%  3rd

(18) I3 (more or less 8% by means of a trial and error process) = - 300 + 157.41 + 120.03 + 15.88 + 7.35 = 0.67 1st

4) FINANCING.-

5) Definition.-  Corporate finance is an area of finance dealing with financial decisions business enterprises make and the tools and analysis used to make these decisions.

6) TYPES AND RESOURCES OF FINANCING.-

a) Types of financing.-

i) According to its origin.-

(1) Internal financing.-

(a) Definition.- Internal financing is the name for a firm using its profits as a source of capital for new investment, rather than a) distributing them to firm's owners or other investors and b) obtaining capital elsewhere.

(b) They are.- They are the amortization and the reserves

(2) External financing.- 

(a) Definition.- External financing consists of new money from outside of the firm brought in for investment.

(b) They are.- They are capital and liabilities

ii) According to who is the owner of the resources.-

(1) Equity.- 

(a) Definition.- Equity is assets minus liabilities

(b) They are.-  They are capital, amortization and reserves

(2) Liabilities.- 

b) Internal financing.-

i) Cheap.- Internal financing is generally thought to be less expensive for the firm than external financing because the firm does not have to incur transaction costs to obtain it, nor does it have to pay the taxes associated with paying dividends. 

ii) Determinant.- Many economists debate whether the availability of internal financing is an important determinant of firm investment or not. A related controversy is whether the fact that internal financing is empirically correlated with investment implies firms are credit constrained and therefore depend on internal financing for investment

iii) Financing options.- There exist several options for a company to finance itself without external help:

(1) Amortization.- Deduction of asset value narrows profit before tax

(2) Building reserves.- E.g. pension reserves

(3) Retained earnings.- Earnings are not paid to company owners

(4) Asset swaps.- Selling property or other tangible assets owned by the company

iv) Advantages of internal financing.-

(1) Capital is immediately available

(2) No interest payments

(3) No control procedures regarding creditworthiness

(4) Spares credit line

(5) No influence of third parties

v) Disadvantages of internal financing.-

(1) Expensive because internal financing is not tax-deductible

(2) No increase of capital

(3) Not as flexible as external financing

(4) Losses (shrinking of capital) are not tax-deductible

(5) Limited in volume (volume of external financing as well is limited but there is more capital available outside - in the markets - than inside of a company)

vi) Types of internal financing.-

(1) Maintenance internal finance.- They cover the depreciation of the assets (amortization and provisions)

(2) Enrichment internal finance.- They increase the corporate assets (reserves)

c) Depreciation.- Depreciation is the reduction in the value of an asset used for business purposes during certain amount of time due to usage, passage of time, wear and tear, technological outdating or obsolescence, depletion, inadequacy, rot, rust, decay or other such factors

d) Annual depreciation expense.- For example, a vehicle that depreciates over 5 years, is purchased at a cost of US$17,000, and will have a salvage value of US$2000, will depreciate at US$3,000 per year: ($17,000 − $2,000)/ 5 years = $3,000 annual depreciation expense

e) External financing composition.-

i) Capital.-

ii) Liabilities.-

(1) Running credits.- They are short term credits and they finance the current assets

(2) Financing credits.- They are long term credits and they finance the non-current assets

f) Share capital. The shares.-

i) Nominal value.- 

(1) Definition.- It’s the value of a share in the share certificate

(2) Formula.- NV = Share capital : Number of shares

ii) Market value.- Price of shares:

(1) Under par.- MV < NV 

(2) At par.- MV = NV

(3) Over par.- MV > NV

iii) Theoretical value or book value.- It’s the price of a share according to objectives criteria

(1) Theoretical value = Net worth : Number of shares = (Capital + Reserves) : Number of shares

(2) Theoretical value = Average dividend : interest rate

g) Types of shares.-

i) According to the way of representation.-

(1) By means of a share certificate

(2) By means of account notations

ii) According to the type of contribution.-

(1) Monetary contribution 

(2) Non monetary contribution

iii) According to its ownership.-

(1) Bearing a person’s name

(2) Bearer shares

(3) The shares must bear a person’s name:

(a) While they are not totally paid

(b) If the shareholders have agreed in the articles of association that several shareholders must give something to the firm

(c) If the shareholders have agreed in the articles of association that the shares can’t be sold freely

(d) When a Law determines it

iv) According to the political rights of the shares.-

(1) With right to vote

(2) Without right to vote (they have a granted minimum dividend of 5% or another higher according to the articles of association, in adition they will have the ordinary dividend of such shares)

v) According to the privileges that the shares have.-

(1) Ordinaries

(2) Privileged (the Law doesn’t admit as a privelege to have an interest rate, to change the number of votes per share and the pre-emption right)

h) Shareholder rights.-

i) To receive dividends

ii) To participe in the corporation assets after the liquidation

iii) To have a pre-emption right

iv) To vote

v) To receive information

vi) To contest the corporate agreements

i) Types of shares according to the relation between their issuing value and their nominal value.-

i) Shares issued with premium or over par.-

(1) The issuing value is higher than the nominal value

(2) Premium = issuing value – nominal value

ii) Shares issued at par.- The issuing value is the same as the nominal value

iii) Shares issued under par (shares partially or totally free).-

(1) The issuing value is lower than the nominal value or they are given for free to the existing shareholders

(2) The corporation pays the difference by using its reserves

j) Increase in capital and pre-emption right.-

i) Definition.- Pre-emption right is the right of existing shareholders to acquire newly issued shares issued by a company in a right issue, a usually but not always public offering.

ii) Success of the  increase in capital.- So that an increase in capital is sucessfull, the issuing value of the new shares must be lower that the market value of the existing shares, because, otherwise, buying an existing share would be more profitable than buying a new one

iii) Compensation to the existing shareholders.- The pre-emption right compensates the existing shareholders for the relative loss of influence inside the corporation and for the distribution of their savings among the propietors of the new shares

iv) The buying of new shares and the pre-emption right.- To subscribe to new shares we must buy the number of pre-emption rights according to the corporate agreements (e.g. if a firm increases its capital in the proportion 1 x 3, to buy 100 shares we must buy 300 pre-emption rights, in adition)

v) The sale of the pre-emption rights.- The propietor of existing shares who doesn't want to buy the new ones can sell his pre-emption rights in the market

vi) Pre-emption right value.- The pre-emption right value depends on the market but we can calculate a theoretical value with the following formula:

(1) R = [(Ev – Nv) x nn]: (en +nn) = [(2,500 – 2,200) x 2] : (5 + 2) = 85.7 €

(2) Example: Calculate the pre-emption theoretical value of a 2 x 5 increase in capital, if the existing shares market value is 2,500 € and the issuing value of the new ones is 2,200 €

k) Bonds.-

i) Definition.- A bond is a debt security, in which the authorized issuer owes the holders a debt and, depending on the terms of the bond, is obliged to pay interest (the coupon) and/or to repay the principal at a later date, termed maturity. A bond is a formal contract to repay borrowed money with interest at fixed intervals.

ii) Like a loan.- Thus a bond is like a loan: the issuer is the borrower (debtor), the holder is the lender (creditor), and the coupon is the interest. Bonds provide the borrower with external funds to finance long-term investments, or, in the case of government bonds, to finance current expenditure.

iii) Differences between bonds and stocks.- Bonds and stocks are both securities, but the major difference between the two is that stockholders have an equity stake in the company (they are owners), whereas bondholders have a creditor stake in the company (they are lenders). Another difference is that bonds usually have a defined term, or maturity, after which the bond is redeemed, whereas stocks may be outstanding indefinitely.

iv) Types of bonds.- The following descriptions are not mutually exclusive, and more than one of them may apply to a particular bond.

(1) Fixed rate bonds.- They have a coupon that remains constant throughout the life of the bond.

(2) Floating rate notes(FRNs).- They have a variable coupon that is linked to a reference rate of interest, such as Euribor. For example the coupon may be defined as three month Euribor + 0.20%. The coupon rate is recalculated periodically, typically every one or three months. 

(3) Zero-coupon bonds.- They pay no regular interest. They are issued at a substantial discount to par value, so that the interest is effectively rolled up to maturity (and usually taxed as such). The bondholder receives the full principal amount on the redemption date. 

(4) Inflation linked bonds.- In which the principal amount and the interest payments are indexed to inflation. The interest rate is normally lower than for fixed rate bonds with a comparable maturity. 

(5) Asset-backed securities.- They are bonds whose interest and principal payments are backed by underlying cash flows from other assets.

(6) Subordinated bonds.- They are those that have a lower priority than other bonds of the issuer in case of liquidation. In case of bankruptcy, there is a hierarchy of creditors. First the liquidator is paid, then government taxes, etc. The first bond holders in line to be paid are those holding what is called senior bonds. After they have been paid, the subordinated bond holders are paid. As a result, the risk is higher. Therefore, subordinated bonds usually have a lower credit rating than senior bonds. 

l) The Stock exchange.-

i) Definition.- A stock exchange is an entity which provides "trading" facilities for stock brokers and traders, to trade stocks and other securities. Stock exchanges also provide facilities for the issue and redemption of securities as well as other financial instruments and capital events including the payment of income and dividends.

ii) Primary and secondary markets.- The initial offering of stocks and bonds to investors is by definition done in the primary market and subsequent trading is done in the secondary market.

iii) Comisión Nacional del Mercado de Valores.- It's an entity that oversees, inspects and controls the Spanish Stock exchange

iv) The role of Stock exchanges.- 

(1) Raising capital for businesses.- The Stock Exchange provide companies with the facility to raise capital for expansion through selling shares to the investing public.

(2) Mobilizing savings for investment.- When people draw their savings and invest in shares, it leads to a more rational allocation of resources because funds, which could have been consumed, or kept in idle deposits with banks, are mobilized and redirected to promote business activity with benefits for several economic sectors such as agriculture, commerce and industry, resulting in stronger economic growth and higher productivity levels of firms.

(3) Facilitating company growth.- Companies view acquisitions as an opportunity to expand product lines, increase distribution channels, hedge against volatility, increase its market share, or acquire other necessary business assets. A takeover bid or a merger agreement through the stock market is one of the simplest and most common ways for a company to grow by acquisition or fusion.

(4) Profit sharing.- Both casual and professional stock investors, through dividends and stock price increases that may result in capital gains, will share in the wealth of profitable businesses.

(5) Corporate governance.- By having a wide and varied scope of owners, companies generally tend to improve on their management standards and efficiency in order to satisfy the demands of these shareholders and the more stringent rules for public corporations imposed by public stock exchanges and the government. Consequently, it is alleged that public companies tend to have better management records than privately held companies (those companies where shares are not publicly traded, often owned by the company founders and/or their families and heirs, or otherwise by a small group of investors).

(6) Creating investment opportunities for small investors.- As opposed to other businesses that require huge capital outlay, investing in shares is open to both the large and small stock investors because a person buys the number of shares he or she can afford. Therefore the Stock Exchange provides the opportunity for small investors to own shares of the same companies as large investors.

(7) Barometer of the economy.- At the stock exchange, share prices rise and fall depending, largely, on market forces. Share prices tend to rise or remain stable when companies and the economy in general show signs of stability and growth. An economic recession, depression, or financial crisis could eventually lead to a stock market crash. Therefore the movement of share prices and in general of the stock indexes can be an indicator of the general trend in the economy.

m) The financial system.-

i) Definition of Financial system.- The financial system is the system that allows the transfer of money between savers and borrowers. It's made up of banks, savings banks, insurance companies, the stock exchange, etc.

ii) Commercial banks (typical operations).-

(1) Passive operations(to borrow money).- 

(a) Current accounts

(b) Saving accounts

(c) Deposits

(2) Active operations (to lend money).-

(a) Loans.- The user receives the entire agreed amount from the beginning, obliging him to return this and all interests on certain dates established beforehand

(b) Current account credits.- The bank allows the client credit for a certain period of time and up to a determined amount, obliging the client to pay a commision and to repay the amounts desired within the stipulated time limit.

(c) Bill of exchange discount.- The bank advances a person the amount of a bill of exchange.

iii) Guarantees.-

(1) Personal guarantees.- In the financing till five years (we must be responsible with all our personal assets)

(2) In rem guarantees (mortgage or security).- In the financing over five years

iv) Factoring.- Factoring is a financial transaction whereby a business sells its accounts receivable (i.e., invoices) to a third party (called a factor) at a discount in exchange for immediate money with which to finance continued business. It's expensive

v) Leasing.- Leasing is a process by which a firm can obtain the use of a certain fixed assets for which it must pay a series of contractual, periodic, tax deductible payments. At the end the user has three options: to buy the asset, to continue with the leasing or to return the asset

n) Working capital.-

i) Definition.- Working capital, also known as "WC", is a financial metric which represents operating liquidity available to a business. Along with fixed assets such as plant and equipment, working capital is considered a part of operating capital.

ii) Formula.- It is calculated as current assets minus current liabilities. Working capital = Current Assets – Current Liabilities

iii) Deficit.- If current assets are less than current liabilities, an entity has a working capital deficiency, also called a working capital deficit (Current Assets can't pay Current Liabilities). 

iv) Value.- It's value depends on the size and the sector of the firm
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o) The Cash Conversion Cycle.-

i) Definition.- The Cash Conversion Cycle (CCC) measures how long a firm will be deprived of cash if it increases its investment in resources in order to expand customer sales. It is thus a measure of the liquidity risk entailed by growth. However, shortening the CCC creates its own risks: while a firm could even achieve a negative CCC by collecting from customers before paying suppliers, a policy of strict collections and lax payments is not always sustainable.

ii) Calculation.- Cash Conversion Cycle = Raw Material Conversion Period (Warehouse Conversion Period) + Goods in Process Conversion Period (Production Conversion Period) + Finished goods Conversion Period (Sales Conversion Period) + Receivables Conversion Period = RMp + GPp + FGp + Rp

iii) Raw material Conversion Period (Warehouse Conversion Period).-

(1) Raw material rotation = n1 = Annual raw material purchases : Average raw material stock

(2) This ratio indicates the number of times that we renew the raw material existence

(3) Raw Material Conversion Period = RMp = 365 : n1

iv) Goods in Process Conversion Period (Production Conversion Period).-

(1) Goods in Process rotation = n2 = Annual cost of production : Average goods in process stock

(2) Goods in Process Conversion Period = GPp = 365 : n2

v) Finished goods Conversion Period (Sales Conversion Period).-

(1) Finished goods rotation = n3 = Annual sales at factor cost : Average finished goods stock

(2) Finished goods Conversion Period = FGp = 365 : n3

vi) Receivables Conversion Period.-

(1) Payment from customers rotation = n4 = Annual sales at market prices : Average receivables stock

(2) Receivables Conversion Period = Rp = 365 : n4

p) Cash-flow.-

i) Definition.- Cash flow is the movement of cash into or out of a business, project, or financial product. It is usually measured during a specified, finite period of time

ii) Calculation.-

(1) Cash-flow = Net Profit Before Tax + Amortizations - Tax; the highest the best

(a) 1st example.- If: Gross profit (GP) = 10; Amortization = 3; Interest = 2 and Tax = 35%

(b) Net Profit Before Tax = Gross profit - Interest; Cash-flow = 10 - 2 + 3 – 0.35 x (10 - 2) = 8.2

(c) 2nd example.- If: Revenue = 15; Expenses = 7; Amortization = 3 and Tax = 35%

(d) Cash-flow = 15 - 7 + 3 – 0.35 (15 - 7) = 8.2

7) THE FINANCIAL COST.-

a) Debt-to-equity ratio.-

i) Definition.- The debt-to-equity ratio (D/E) is a financial ratio indicating the relative proportion of shareholders’ equity and debt used to finance a company's assets. Closely related to leveraging, the ratio is also known as Risk, Gearing or Leverage. The two components are often taken from the firm's balance sheet, but the ratio may also be calculated using market values for both, if the company's debt and equity are publicly traded, or using a combination of book value for debt and market value for equity financially.

ii) Formula.- D/E = Debt (liabilities) : equity

b) Capital structure.-

i) Definition of capital structure.- Capital structure refers to the way a corporation finances its assets through some combination of equity, debt, or hybrid securities

ii) Optimum capital structure.- According to the traditional thesis, the optimum capital structure is the relationship between the liabilities and the equity that minimize the cost of the funds and maximize the firm value

iii) Modigliani and Miller.- Accordign to Modigliani and Miller, an optimum capital structure doesn’t exist

iv) Josep Faus.- According to Josep Faus it’s difficult to determine an optimum capital structure to any firm. He recomends seeing the average capital structure of the sector firms

v) Leverage effect.- If the obtained profits are higher than the interest that we must pay for them we obtain financial profitability

PARTE 4º.- ESTRUCTURA PATRIMONIAL Y ANÁLISIS DE LOS ESTADOS CONTABLES

TEMA 10.- ELEMENTOS PATRIMONIALES Y BALANCE

1) CONCEPTO DE PATRIMONIO.- 

a) Concepto.- Es el conjunto de bienes, derechos y obligaciones que pertenecen a una persona física o jurídica

b) Composición.-

i) Pasivo.- Recursos (fondos) ajenos

ii) Patrimonio Neto.- Recursos (fondos) propios

iii) Activo.- Bienes y derechos en los que se invierten los anteriores recursos o fondos

c) Identidad fundamental del patrimonio.-

i) Activo = Pasivo + Patrimonio Neto, o

ii) Activo = Pasivo exigible + Pasivo propio

2) ORGANIZACIÓN DEL PATRIMONIO.-

a) Estructura del balance de una empresa normal.-

i) La estructura de una empresa dependerá del sector a que pertenezca

ii) ENDESA tendrá un activo no corriente mayor del 20% ya que necesita más Inmovilizado

iii) Una asesoría jurídica tendrá un activo no corriente menor del 20 % ya que necesita menos Activo fijo
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3) ELEMENTOS Y MASAS PATRIMONIALES.-

a) Definición de elemento patrimonial.- Es cada uno de los bienes, derechos u obligaciones que componen el patrimonio de una persona física o jurídica

b) Definición de cuenta.- Es la denominación que tiene un elemento patrimonial según el Plan General de Contabilidad

c) Algunas cuentas de Activo.- Terrenos y bienes naturales, Construcciones, Maquinaria, Mobiliario, Elementos de transporte, Mercaderías, Materias primas, Combustibles, Repuestos, Productos terminados, Clientes, Clientes efectos comerciales a cobrar, Deudores, Caja, euros, Bancos e instituciones de cto. c/c, vista euros, Bancos e instituciones de cto. c/ahorro, vista euros

d) Algunas cuentas de Patrimonio Neto.- Capital social, Reserva legal, Reserva voluntaria

e) Algunas cuentas de Pasivo.- Deudas a L/P con entidades de crédito, Deudas con suministradores de inmovilizado a L/P, Proveedores, Proveedores efectos comerciales a pagar, Deudas a C/P con entidades de cto., Proveedores de inmovilizado a C/P

f) Definición de masa patrimonial.- Es una agrupación de elementos que tienen el mismo significado económico-financiero

g) Clasificación de las masas patrimoniales.-

i) En tres.- Activo, Pasivo y Patrimonio Neto

ii) Según su liquidez y exigibilidad.-

(1) Activo no corriente.- Agrupa a los diferentes elementos que permanecen más de un año en el patrimonio de la empresa

(a) Inmovilizado intangible.-

(i) Derechos con valoración económica que pertenecen al patrimonio de la empresa durante más de un año

(ii) Concesiones administrativas, propiedad industrial (patentes, etc.), aplicaciones informáticas (programas), fondo de comercio (cifra en que se valora la clientela y la posición en el mercado de una empresa cuando es adquirida por otra), etc.

(b) Inmovilizado material.-

(i) Bienes de activo, tangibles, que permanecen durante más de un año en el patrimonio de la empresa

(ii) Terrenos y bienes naturales, construcciones, maquinaria, etc.

(2) Activo corriente.- Está formado por aquellos elementos patrimoniales que utiliza la empresa en su actividad y que, en el curso de la misma, se suelen convertir en dinero

(a) Existencias o stock.- Productos terminados, mercaderías, etc.

(b) Deudores o realizable.- Clientes, clientes efectos comerciales a cobrar, deudores, etc.

(c) Tesorería o disponible.- Caja, Bancos, etc.

(3) Patrimonio Neto.- Principalmente Capital y reservas

(4) Pasivo no corriente.- Principalmente deudas a más de un año

(5) Pasivo corriente.- Principalmente deudas a un año o menos. Por ejemplo, Proveedores (que es una cuenta que recoge los créditos comerciales que nos conceden) otro ejemplo podría ser Proveedores, efectos comerciales a pagar

iii) Definición de liquidez.- Es la facilidad de transformar un elemento patrimonial en dinero

iv) Definición de exigibilidad.- Es la facilidad que tienen terceras personas para solicitar a la unidad económica un pago

v) Ejemplo de clasificación de masas patrimoniales.- Agrupa en masas patrimoniales el patrimonio de una empresa, según su liquidez y exigibilidad, con las siguientes cuentas: Caja, euros (2); Capital social (9); Terrenos y bienes naturales (5); Proveedores (2); Mercaderías (1); Reservas (6); Construcciones (4); Clientes (3); Bancos c/c (3); Deudas a largo plazo (1) (Solución en la página siguiente)

4) EL BALANCE.-

a) Inventario, balances y balance social.-

i) Definición de inventario.- Es una relación detallada de todos los elementos patrimoniales (bienes, derechos y obligaciones) debidamente valorados, que pertenecen a una empresa en un momento determinado

ii) Definición de balance.- Tiene la misma definición que el inventario, si bien, en el balance, la valoración de los distintos elementos procede de la contabilidad y en el inventario procede de un recuento y valoración al margen de la misma

iii) El balance social.- Mide el impacto de cada empresa en el medio social donde se inserta. En Francia y en Alemania tiene cierta importancia, en España, apenas la tiene

b) Ejemplo de balance.-

	ACTIVO
	PATRIMONIO NETO Y PASIVO

	Activo no corriente (ANC)
	9
	Patrimonio Neto (PN)
	15

	Terrenos y b.n.
	5
	Capital social
	9

	Construcciones
	4
	Reservas
	6

	Activo corriente (AC)
	9
	Pasivo no corriente (PNC)
	1

	Mercaderías (S) 
	1
	Deudas a L/P
	1

	Clientes (R)
	3
	Pasivo corriente (PC)
	2

	Caja, euros (D)
	2
	Proveedores
	2

	Bancos c/c (D)
	3
	
	

	Total
	18
	Total
	18


c) El balance.-

i) El balance comprenderá.- Con la debida separación, el activo, el pasivo y el patrimonio neto de la empresa

ii) El activo corriente comprenderá.-

(1) Los activos vinculados al ciclo normal de explotación que la empresa espera vender, consumir o realizar en el transcurso del mismo

(2) Aquellos activos, diferentes de los citados en el inciso anterior, cuyo vencimiento, enajenación o realización se espera que se produzca en el corto plazo

(3) Los activos financieros clasificados como mantenidos para negociar, excepto los derivados financieros cuyo plazo de liquidación sea superior a un año

(4) El efectivo y otros activos líquidos equivalentes

iii) El activo no corriente comprenderá .- Los demás elementos de activo

iv) El pasivo corriente comprenderá.-

(1) Las obligaciones vinculadas al ciclo normal de explotación

(2) Las obligaciones cuyo vencimiento o extinción se espera que se produzca en el corto plazo

(3) Los pasivos financieros clasificados como mantenidos para negociar, excepto los derivados financieros cuyo plazo de liquidación sea superior a un año

v) El pasivo no corriente comprenderá.- Los demás elementos del pasivo

vi) Importe neto.- Un activo financiero y un pasivo financiero se podrán presentar en el balance por su importe neto siempre que se den unas determinadas condiciones

vii) Correcciones valorativas por deterioro y amortizaciones acumuladas.- Minorarán la partida del activo en la que figure el correspondiente elemento patrimonial

viii) Investigación.- En caso de que la empresa tenga gastos de investigación activados se creará una partida específica “Investigación” dentro del Inmovilizado intangible

ix) Inversiones inmobiliarias.- Los terrenos o construcciones que la empresa destine a la obtención de ingresos por arrendamiento o posea con la finalidad de obtener plusvalías a través de su enajenación, fuera del curso ordinario de sus operaciones se incluirán en Inversiones inmobiliarias

	BALANCE ABREVIADO

	ACTIVO
	PATRIMONIO NETO Y PASIVO

	A) ACTIVO NO CORRIENTE
	
	A) PATRIMONIO NETO
	

	I. Inmovilizado intangible
	
	A-1) Fondos propios
	

	II. Inmovilizado material
	
	A-2) Ajustes por cambio de valor
	

	III. Inversiones inmobiliarias
	
	A-3) Subvenc., donac. y legados recibidos
	

	IV. Inversiones en emp. grupo y asoc. L/P
	
	B) PASIVO NO CORRIENTE
	

	V. Inversiones financieras s L/P
	
	I. Provisiones a L/P
	

	VI. Activos por impuesto diferido
	
	II. Deudas a L/P
	

	B) ACTIVO CORRIENTE
	
	III. Deudas con emp. grupo y asociadas L/P
	

	I. Activ. no corrientes mantenidos para vta.
	
	IV. Pasivos por impuesto diferido
	

	II. Existencias
	
	V. Periodificaciones a L/P
	

	III. Deudores comerc. y otras ctas. a cobrar
	
	C) PASIVO CORRIENTE
	

	IV. Inversiones en emp. grupo y asoc. C/P
	
	I. Pasivos vinculados con activos no corrientes mantenidos para la venta
	

	V. Inversiones financieras a C/P
	
	II. Provisiones a C/P
	

	VI. Periodificaciones a C/P
	
	III. Deudas a C/P
	

	VII. Efectivo y otros activ. líquid. equiv.
	
	IV. Deudas con emp. grupo y asociadas C/P
	

	
	
	V. Acreedores comerc. y otras ctas. a pagar
	

	
	
	VI. Periodificaciones a C/P
	

	TOTAL ACTIVO
	
	TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO
	


5) LOS LIBROS DE CONTABILIDAD.- 

a) Objetivo de la contabilidad.- Informar de la situación económica y patrimonial de la empresa. Para ello estudia el patrimonio y sus variaciones

b) Obligaciones contables de la empresa.-

i) Llevar una contabilidad ordenada

ii) Llevar un libro de Inventarios y Cuentas Anuales y otro Diario

iii) Las sociedades mercantiles llevarán también un libro de actas

iv) Diligenciar los libros en el Registro Mercantil

v) Conservar los libros, correspondencia, documentación y justificantes concernientes a su negocio debidamente ordenados durante seis años

vi) Formular las cuentas anuales al cierre del ejercicio

vii) Valorar los elementos patrimoniales conforme a los principios de contabilidad generalmente aceptados

c) La imagen fiel.-

i) Las cuentas anuales deben redactarse con claridad, de forma que la información suministrada sea comprensible y útil para los usuarios al tomar sus decisiones económicas, debiendo mostrar la imagen fiel del patrimonio, de la situación financiera y de los resultados de la empresa, de conformidad con las disposiciones legales.

ii) En aquellos casos excepcionales en los que dicho cumplimiento fuera incompatible con la imagen fiel que deben proporcionar las cuentas anuales, se considerará improcedente dicha aplicación.

d) El libro diario.- En él se anotan, día a día, las operaciones relativas a la actividad de la empresa

i) Es uno de los libros obligatorios

ii) Ejemplo.- El asiento que haríamos en el libro diarios si compramos mercaderías a crédito por 2.000 euros sería el siguiente:

	2000
	Compras de mercad.
	a
	Proveedores
	2000


e) El libro mayor.- En él se anotan los movimientos de cada cuenta en las diferentes fechas

i) Es potestativo

ii) Ejemplo de libro mayor.-

	Bancos e instituciones de cto.c/c vista euros

	3
	3

	1
	1


iii) El libro de inventarios y cuentas anuales.-

iv) Los balances de comprobación o de sumas y saldos.- Su finalidad es comprobar que las partidas anotadas en el Diario se han pasado correctamente al mayor

(1) Es necesario hacer uno cada trimestre

(2) Ejemplo de balance de sumas y saldos.-

	CUENTA
	SUMAS
	SALDOS

	
	D
	H
	D
	H

	Capital social
	
	9
	
	9

	Reservas
	
	6
	
	6

	Deudas a L/P
	
	1
	
	1

	Terrenos y bienes naturales
	5
	
	5
	

	Construcciones
	4
	
	4
	

	Mercaderías
	1
	
	1
	

	Proveedores
	
	4
	
	4

	Clientes
	8
	
	8
	

	Caja, euros
	2
	1
	1
	

	Bancos c/c
	4
	3
	1
	

	Compras de mercaderías
	2
	
	2
	

	Arrendamientos y cánones
	1
	
	1
	

	Suministros
	3
	
	3
	

	Ventas de mercaderías
	
	5
	
	5

	Otros ingresos financieros
	
	1
	
	1

	TOTALES
	30
	30
	26
	26


v) Las cuentas anuales.-

(1) Documentos que integran las cuentas anuales.-

(a) El balance, la cuenta de pérdidas y ganancias, el estado de cambios en el patrimonio neto, el estado de flujos de efectivo y la memoria. Estos documentos forman una unidad y deben ser redactados de conformidad a la normativa existente

(b) Cuando pueda formularse balance, estado de cambios en el patrimonio neto y memoria en modelo abreviado, el estado de flujos de efectivo no será obligatorio

(2) Formulación de las cuentas anuales

(a) Periodicidad.- Cada doce meses

(b) ¿Quién las formula y en qué plazo?.- Las formula el empresario o los administradores, quienes responderán de su veracidad, en el plazo máximo de tres meses, a contar desde el cierre del ejercicio

6) LA FISCALIDAD.-

a) Los impuestos. elementos y definiciones.-

i) Hecho imponible.- Es el motivo por el que nace la obligación tributaria

ii) Base imponible.- Es la cuantificación del hecho imponible

iii) Base liquidable.- Es la base imponible menos las deducciones, minoraciones y compensaciones

iv) Tipo impositivo.- Es el porcentaje que se aplica a la base liquidable para calcular la cuota

v) Cuota tributaria.- Es el resultado de aplicar a la base liquidable el tipo impositivo

vi) Deuda tributaria.- Es la cuota tributaria más los recargos y menos las bonificaciones

b) El Impuesto sobre el Valor Añadido.- El IVA es un impuesto indirecto sobre el consumo, es decir financiado por el consumidor final. Un impuesto indirecto es el impuesto que no es percibido por el fisco directamente del contribuyente. El IVA se debe cobrar por las empresas obligadamente en el momento de toda venta de productos (transferencia de bienes y servicios). Las empresas tienen el derecho de hacerse reembolsar el IVA que ellos han pagado a otras empresas en compras efectuadas a cambio de facturas (crédito fiscal), restándolo del monto de IVA cobrado a sus clientes (débito fiscal), debiendo entregar la diferencia al fisco. Los consumidores finales tienen la obligación de pagar el IVA sin derecho a reembolso, lo que es controlado por el fisco obligando a la empresa de entregar facturas de venta al consumidor final e integrar copias de estas a la contabilidad de la empresa.

c) El Impuesto sobre Sociedades.-

i) Definición.- Es un tributo de carácter periódico, proporcional, directo y personal. Grava la renta de las sociedades y demás entidades jurídicas

ii) Ámbito de aplicación.- Se aplica en todo el territorio español, a excepción del País Vasco y Navarra (mediante concierto)

iii) Hecho imponible.- Es la obtención de renta por parte de determinados sujetos pasivos (personas jurídicas y otros entes sin personalidad).

TEMA 11.- OTRAS CUENTAS ANUALES

1) LA CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS. LOS RESULTADOS DE LA EMPRESA.-

a) Recoge el resultado del ejercicio, formado por los ingresos y los gastos del mismo, excepto cuando proceda su imputación directa al patrimonio neto

b) Los ingresos y gastos se clasificarán de acuerdo con su naturaleza

	CUENTA DE PÉRDIDAS Y GANANCIAS ABREVIADA

	CUENTAS
	(DEBE)/HABER

	1. Importe neto de la cifra de negocios
	

	2. Variación de existencias de prod. termi. y en curso de fabricación
	

	3. Trabajos realizados por la empresa para su activo
	

	4. Aprovisionamientos
	

	5. Otros ingresos de explotación
	

	6. Gastos de personal
	

	7. Otros gastos de explotación
	

	8. Amortización del Inmovilizado
	

	9. Imputación de subvenciones de Inmovilizado no financiero y otras
	

	10. Excesos de provisiones
	

	11. Deterioro y resultado por enajenaciones del Inmovilizado
	

	A) RESULTADO DE EXPLOTACIÓN
	

	12. Ingresos financieros
	

	13. Gastos financieros
	

	14. Variación de valor razonable en instrumentos financieros
	

	B) RESULTADO FINANCIERO
	

	C) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS
	

	17. Impuesto sobre beneficios
	

	D) RESULTADO DEL EJERCICIO
	


2) LA MEMORIA.-

a) Misión.- La memoria completa, amplía y comenta la información contenida en los otros documentos que integran las cuentas anuales

b) Contenido de la Memoria abreviada.-

i) Actividad de la empresa.- Objeto social de la empresa y la actividad o actividades a que se dedique

ii) Bases de presentación de las cuentas anuales.- 

(1) Imagen fiel.- 

(a) La empresa deberá hacer una declaración explícita de que las cuentas anuales reflejan la imagen fiel del patrimonio, de la situación financiera y de los resultados de la empresa, así como en el caso de confeccionar el estado de flujos de efectivo, la veracidad de los flujos incorporados

(b) Razones excepcionales por las que, para mostrar la imagen fiel, no se han aplicado disposiciones legales en materia contable con indicación de la disposición legal no aplicada e influencia cualitativa y cuantitativa para cada ejercicio

(2) Principios contables no obligatorios aplicados.- 

(3) Aspectos críticos de valoración y estimación de la incertidumbre.- 

(4) Comparación de información.- 

(a) Razones excepcionales que justifican la modificación de la estructura del balance, de la cuenta de pérdidas y ganancias, del estado de cambios en el patrimonio neto y, en caso de confeccionarse, del estado de flujos de efectivo del ejercicio anterior

(b) Explicación de las causas que impiden la comparación de las cuentas anuales del ejercicio con las del precedente

(c) Explicación de la adaptación de los importes del ejercicio precedente para facilitar la comparación y, en caso contrario, las razones excepcionales que han hecho impracticable la reexpresión de las cifras comparativas

(5) Elementos recogidos en varias partidas.- 

(6) Cambios en criterios contables.-

(7) Corrección de errores.-

(8) Aplicación de resultados.-

(9) Normas de registro y valoración.-

(10) Inmovilizado material, intangible e inversiones inmobiliarias.-

(a) Análisis del movimiento durante el ejercicio de cada uno de estos epígrafes del balance y de sus correspondientes amortizaciones acumuladas y correcciones valorativas por deterioro de valor acumuladas

(b) En cualquier caso deberá suministrarse toda la información acerca de los traspasos o reclasificaciones entre las diferentes categorías de activos financieros que se hayan producido en el ejercicio

(c) Arrendamientos financieros y otras operaciones de naturaleza similar sobre activos no corrientes

(11) Activos financieros.-  Se revelará el valor en libros de cada una de las categorías de activos financieros. 

(12) Pasivos financieros.- Se revelará el valor en libros de cada una de las categorías de pasivos financieros.

(a) Información sobre:

(i) El importe de las deudas que venzan en cada uno de los cinco años siguientes al cierre del ejercicio y del resto hasta su último vencimiento

(ii) El importe de las deudas con garantía real, con indicación de su forma y naturaleza

(iii) El importe disponible en las líneas de descuento, así como las pólizas de crédito concedidas a la empresa con sus límites respectivos, precisando la parte dispuesta

(b) En relación con los préstamos pendientes de pago al cierre del ejercicio, se informará de:

(i) Los detalles de cualquier impago del principal o intereses que se haya producido durante el ejercicio

(ii) El valor en libros en la fecha de cierre del ejercicio de aquellos préstamos en los que se hubiese producido un incumplimiento por impago, y

(iii) Si el impago ha sido subsanado o se han renegociado las condiciones del préstamo, antes de la fecha de formulación de las cuentas anuales

(13) Fondos propios.-

(a) Se indicará el número y el valor nominal de cada clase de acciones o participaciones, distinguiendo por clases, así como los derechos otorgados a las mismas y las restricciones que puedan tener. También, en su caso, se indicará para cada clase los desembolsos pendientes, así como la fecha de exigibilidad

(b) Circunstancias específicas que restringen la disponibilidad de las reservas

(c) Número, valor nominal y precio medio de adquisición de las acciones o participaciones propias en poder de la sociedad o de un tercero que obre por cuenta de ésta

(14) Pasivos financieros.- Se revelará el valor en libros de cada una de las categorías de pasivos financieros

(15) Situación fiscal.- 

(16) Ingresos y gastos.-

(a) Se desglosarán las compras y variación de existencias

(b) Se desglosarán las cargas sociales

(c) Se desglosará la partida de “Otros gastos de explotación”

(d) El importe de la venta de bienes y prestación de servicios producidos por permuta

(e) Los resultados originados fuera de la actividad normal de la empresa

(17) Subvenciones, donaciones y legados.-

(18) Operaciones con partes vinculadas.-

(19) Otra información.-

(a) El número medio de personas empleadas en el curso del ejercicio, expresado por categorías

(b) La naturaleza y el propósito de negocio de los acuerdos de la empresa que no figuren en el balance y sobre los que no se haya incorporado información en otra nota de la memoria, así como su posible impacto financiero, siempre que esta información sea significativa y de ayuda para la determinación de la posición financiera de la empresa

3) ESTADO DE CAMBIOS EN EL PATRIMONIO NETO.- Tiene dos partes:

a) Estados de ingresos y gastos reconocidos.- Recoge los cambios en el patrimonio neto derivados de:

i) El resultado del ejercicio de la cuenta de pérdidas y ganancias

ii) Los ingresos y gastos que deban imputarse directamente al patrimonio neto de la empresa

iii) Las transferencias realizadas a la cuenta de pérdidas y ganancias

	ESTADO ABREVIADO DE INGRESOS Y GASTOS RECONOCIDOS

	CUENTAS
	(DEBE)/HABER

	A) Resultado de la cuenta de pérdidas y ganancias
	

	Ingresos y gastos imputados directamente al patrimonio neto
	

	I. Por valoración de instrumentos financieros
	

	II. Por coberturas de flujos de efectivo
	

	III. Subvenciones, donaciones y legados recibidos
	

	IV. Por ganancias y pérdidas actuariales y otros ajustes
	

	V. Efecto impositivo
	

	B) Total ingresos y gastos imputados directamente al patrimonio neto
	

	Transferencias a la cuenta de pérdidas y ganancias
	

	VI. Por valoración de instrumentos financieros
	

	VII. Por coberturas de flujos de efectivo
	

	VIII. Subvenciones, donaciones y legados recibidos
	

	IX. Efecto impositivo
	

	C) Total transferencias a la cuenta de pérdidas y ganancias
	

	TOTAL DE INGRESOS Y GASTOS RECONOCIDOS
	


b) Estado total de cambios en el patrimonio neto.- Informa de todos los cambios habidos en el patrimonio neto derivados de:

i) El saldo total de los ingresos y gastos reconocidos

ii) Las variaciones originadas en el patrimonio neto por operaciones con los socios o propietarios de la empresa cuando actúen como tales

iii) Las restantes variaciones que se produzcan en el patrimonio neto

iv) También se informará de los ajustes al patrimonio neto debidos a cambios en criterios contables y correcciones de errores

4) ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO.- Informa sobre el origen y la utilización de los activos monetarios representativos de efectivo y otros activos líquidos equivalentes. Se entiende por efectivo y otros activos líquidos equivalentes caja, bancos c/c y c/a e imposiciones a plazo fijo no superiores a tres meses. Asimismo se podrán incluir como un componente del efectivo, los descubiertos ocasionales cuando formen parte integrante de la gestión del efectivo de la empresa

	ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO (NO ABREVIADO) RESUMIDO
	200X

	A) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE EXPLOTACIÓN
	

	1. Resultado del ejercicio antes de impuestos
	

	2. Ajustes del resultado
	

	4. Otros flujos de efectivo de las actividades de explotación
	

	5. Flujos de efectivo de las actividades de explotación (+/-1+/-2+/-3+/-4)
	

	B) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE INVERSIÓN
	

	6. Pagos por inversiones (-)
	

	7. Cobros por desinversiones (+)
	

	8. Flujos de efectivo de las actividades de inversión (7-6)
	

	C) FLUJOS DE EFECTIVO DE LAS ACTIVIDADES DE FINANCIACIÓN
	

	9. Cobros y pagos por instrumentos de patrimonio
	

	10. Cobros y pagos por instrumentos de pasivo financiero
	

	11. Pagos por dividendos y remuneraciones de otros instrumentos de patrimonio
	

	12. Flujos de efectivo de las actividades de financiación (+/-9+/-10-11)
	

	D) Efecto de las variaciones de los tipos de cambio
	

	E) AUMENTO/DISMINUCIÓN NETA DEL EFECTIVO O EQUIV. (+/-5+/-8+/-12+/-D)
	

	Efectivo o equivalentes al comienzo del ejercicio

Efectivo o equivalentes al final del ejercicio
	


TEMA 12.- ANÁLISIS E INTERPRETACIÓN DE LAS CUENTAS ANUALES

1) INTERPRETACIÓN DE LAS CUENTAS ANUALES.- Al interpretar las cuentas anuales comparamos la situación de la empresa en distintos años. El auditor debe indicar si las alteraciones de la información son justificadas o no y si no lo están, emitir un informe con salvedades

2) ANÁLISIS PATRIMONIAL. ANÁLISIS FINANCIERO.-

a) Análisis patrimonial.-

i) Valoración de la empresa en su conjunto.-

(1) Valor bursátil = Valor en Bolsa de una acción x número total de acciones

(2) PER (ratio Precio/Ganancia) = Cotización de las acciones de una empresa : Dividendos repartidos por la misma

ii) Valoración de las masas patrimoniales.-

(1) Criterios de valoración.-

(a) Coste histórico o coste.- De un activo es su precio de adquisición o coste de producción. De un pasivo es el valor que corresponda a la contrapartida recibida o que se recibirá en el futuro a cambio de incurrir en la deuda

(b) Valor razonable.- Será el precio cotizado en un mercado activo. No se deducirán los costes de transacción en los que pudiera incurrirse en su venta

(c) Valor neto realizable.- De un activo es el importe que la empresa puede obtener por su venta deduciendo los costes de la misma. De las materias primas y de los productos en curso, los costes estimados para terminar su producción, construcción o fabricación

(d) Valor actual.- Es el valor de los desembolsos y reembolsos actualizados

(e) Valor en uso.- Es el valor actual de los flujos de efectivo futuros esperados, a través de su utilización o de su venta, teniendo en cuenta su estado actual

(f) Costes de venta.- Son aquéllos en los que la empresa no habría incurrido de no haber tomado la decisión de vender, excluidos los gastos financieros y los impuestos sobre beneficios. Se incluyen los gastos legales necesarios para transferir la propiedad del activo y las comisiones de venta.

(g) Coste amortizado de un instrumento financiero.-  Es el importe al que inicialmente fue valorado un activo financiero o un pasivo financiero, menos los reembolsos de principal que se hubieran producido, más o menos, según proceda, la parte imputada en la cuenta de pérdidas y Ganancias y menos cualquier reducción de valor por deterioro

(h) Costes de transacción atribuibles a un activo o pasivo financiero.- Son aquéllos en los que no se habría incurrido si la empresa no hubiera realizado la transacción

(i) Valor contable o en libros.- Es el importe neto por el que un elemento patrimonial  se encuentra registrado en balance una vez deducida, en el caso de los activos, su amortización acumulada y cualquier corrección valorativa por deterioro acumulada que se haya registrado.

(j) Valor residual.-Es el importe que la empresa estima que podría obtener en el momento actual por su venta

(2) Inmovilizado material.-

(a) Valoración inicial.- Los bienes comprendidos en el inmovilizado material se valorarán por su coste, ya sea éste el precio de adquisición o el coste de producción. Precio de adquisición.- Incluye todos los gastos hasta su puesta en funcionamiento. Coste de producción.- Es el coste industrial. Permutas: De carácter comercial = valor razonable + dinero entregado a cambio, De carácter no comercial = valor contable + dinero entregado a cambio (con el límite del valor razonable del bien). Aportaciones de capital no dinerarias = Valor razonable

(b) Valoración posterior.- Por su precio de adquisición o coste de producción menos la amortización acumulada y, en su caso, el importe acumulado de las correcciones valorativas por deterioro reconocidas al cierre del ejercicio (se producirá una pérdida por deterioro de valor de un elemento del inmovilizado material cuando su valor contable supere a su importe recuperable, entendido éste como el mayor importe entre su valor razonable menos los costes de venta y su valor de uso)

(c) Terrenos.- Normalmente tienen una vida ilimitada y, por tanto, no se amortizan

(3) Inmovilizado intangible.-

(a) Valoración inicial.- Igual que el Inmovilizado material

(b) Valoración posterior.- Si tiene una vida útil indefinida no se amortizará aunque deberá analizarse su eventual deterioro. La vida útil de un inmovilizado intangible se revisará cada ejercicio para determinar si existen hechos o circunstancias que permitan seguir manteniendo una vida útil indefinida para ese activo

(c) Fondo de comercio.- No se amortizará

(d) Amortización y corrección valorativa.- Los elementos de inmovilizado intangible deben ser objeto de ambas cosas

(4) Créditos (por operaciones comerciales o no comerciales).- 

(a) Valoración inicial.- Valor razonable = Precio transacción + costes transacción. No obstante, los créditos por operaciones comerciales con vencimiento no superior a un año y que no tengan un tipo de interés contractual se podrán valorar por su valor nominal cuando el efecto de no actualizar los flujos de efectivo no sea significativo.

(b) Valoración posterior.- Por su coste amortizado

(c) Deterioro de valor.- Al cierre del ejercicio se harán correcciones valorativas

(5) Debitos (por operaciones comerciales o no comerciales).-

(a) Valoración inicial.- Valor razonable = Precio transacción + costes transacción. No obstante, los débitos por operaciones comerciales con vencimiento no superior a un año y que no tengan un tipo de interés contractual se podrán valorar por su valor nominal

(b) Valoración posterior.- Por su coste amortizado

(6) Existencias.-

(a) Valoración inicial.- Por su precio de adquisición o coste de producción. El precio de adquisición incluye el importe facturado por el vendedor después de deducir cualquier descuento, rebaja en el precio u otras partidas similares así como los intereses incorporados al nominal de los débitos, y se añadirán todos los gastos adicionales que se produzcan hasta que los bienes se hallen ubicados para su venta. El coste de producción es el coste industrial

(b) Métodos de asignación de valor.- Generalmente el PMP aceptándose también el FIFO

(c) Funcionamiento.- (en todos los casos vendemos 700 unidades a 300 euros c/u)

(d) Precio medio ponderado.- Las salidas se hacen al precio medio de las unidades existentes mediante la siguiente fórmula: PMP = (Q1 P1 + Q2 P2 + ... + Qn Pn) : (Q1 + Q2 + ... + Qn) = ∑ Qi Pi : ∑ Qi

	Fecha
	Compras
	Ventas
	Existencias

	
	Q
	P
	QxP
	Q
	P
	QxP
	Q
	P
	QxP

	10/01
	500
	100
	50,000
	
	
	
	500
	100
	50.000

	15/01
	600
	110
	66.000
	
	
	
	1.100
	105,45
	116.000

	20/01
	400
	115
	46.000
	
	
	
	1.500
	108
	162.000

	30/01
	
	
	
	700
	108
	75.600
	800
	108
	86.400


(e) FIFO (first in, first out).-

(i) Primera entrada, primera salida. Las salidas se hacen al precio de las primeras entradas

(ii) Si existe inflación fuerte el FIFO sobrevalora el stock (90.000 euros)

	Fecha
	Compras
	Ventas
	Existencias

	
	Q
	P
	QxP
	Q
	P
	QxP
	Q
	P
	QxP

	10/01
	500
	100
	50,000
	
	
	
	500
	100
	50.000

	15/01
	600
	110
	66.000
	
	
	
	500

600
	100

110
	50.000

66.000

	20/01
	400
	115
	46.000
	
	
	
	500

600

400
	100

110

115
	50.000

66.000

46.000

	30/01
	
	
	
	500

200
	100

110
	50.000

22.000
	400

400
	110

115
	44.000

46.000


(f) LIFO (last in, firs out).- 

(i) Última entrada, primera salida. Las salidas se hacen al precio de las últimas entradas

(ii) Si existe inflación fuerte el LIFO infravalora el stock (83.000 euros)

	Fecha
	Compras
	Ventas
	Existencias

	
	Q
	P
	QxP
	Q
	P
	QxP
	Q
	P
	QxP

	10/01
	500
	100
	50,000
	
	
	
	500
	100
	50.000

	15/01
	600
	110
	66.000
	
	
	
	500

600
	100

110
	50.000

66.000

	20/01
	400
	115
	46.000
	
	
	
	500

600

400
	100

110

115
	50.000

66.000

46.000

	30/01
	
	
	
	400

300
	115

110
	46.000

33.000
	500

300
	100

110
	50.000

33.000


(iii) Valoración posterior.- Cuando el valor neto realizable de las existencias sea inferior a su precio de adquisición o a su coste de producción, se efectuarán las oportunas correcciones valorativas reconociéndolas como un gasto en la cuenta de pérdidas y ganancias

(7) Cambios en criterios contables, errores y estimaciones contables.-

(a) Respetarán el principio de uniformidad y se aplicarán de forma retroactiva

(b) El ingreso o gasto correspondiente a ejercicios anteriores que se derive de dicha aplicación motivará un cambio en una partida de reservas

(8) Hechos posteriores al cierre del ejercicio.- Los que pongan de manifiesto condiciones que no existían al cierre del ejercicio, no supondrán un ajuste en las cuentas anuales. No obstante, sin son de importancia, se incluirán en la memoria

iii) Situaciones y equilibrios patrimoniales.-

(1) Posición 1.- ANC + AC = PN; P = 0

(a) No existen deudas

(b) Máxima estabilidad financiera

(2) Posición 2.- ANC + AC = P; PN = 0

(a) No existen fondos propios, todo son deudas

(3) Posición 3.- ANC + AC = PN + P; siendo AC > PC y resultando el Fondo de maniobra positivo

(a) Es la normal de equilibrio

(4) Posición 4.- ANC + AC = PN + P; siendo AC < PC y resultando el Fondo de maniobra negativo

(a) La empresa estaría en lo que antes se denominaba suspensión de pagos (si la situación es temporal) o en quiebra (si es definitiva)
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iv) Análisis dinámico del patrimonio.-

(1) Con este análisis se pretende estudiar las variaciones patrimoniales en el tiempo

(2) El documento básico para la elaboración de este análisis es el estado de origen y aplicación de fondos

(3) Ejemplo.-

	ACTIVO
	PASIVO

	Períodos >
	N-1
	N
	Variación
	
	N-1
	N
	Variación

	ANC

S

R

D
	100

20

25

65
	110

18

20

62
	+ 10

-2

-5

-3
	PN

PNC

PC
	60

75

75
	60

50

100
	0

-25

+25

	TOTALES
	210
	210
	0
	TOTALES
	210
	210
	0


(4) El incremento del Activo no corriente se ha debido a disminuciones en las existencias, el realizable y el disponible

(5) La disminución del Pasivo no corriente se ha debido a un aumento del Pasivo corriente

b) Análisis financiero del patrimonio. Principales ratios económico-financieros.- Datos del balance de la página 86 teniendo en cuenta la estructura del Balance de una empresa normal de la misma página para calcular los valores ideales

i) Ratios de tesorería.-

(1) Disponibilidad inmediata (tesorería inmediata) = D : PC = 2,5; Normal ≥ 0,17; Ideal = 0,17

(2) Tesorería (acid-test) = (D + R) : PC = 4; Normal ≥ 1,67; Ideal = 1,67. Si fuese inferior a este valor significaría que podría llegarse a un supuesto de suspensión de pagos ya que la empresa tendría que desatender temporalmente sus pagos

ii) Ratios de solvencia y de autonomía financiera.-

(1) Cash-flow = Bº contable + amortizaciones – impuestos; mientras mayor sea mejor

(a) Ejemplo 1.- Si: Bº antes de intereses e impuestos (BAIT) = 10; Amortización = 3; Intereses = 2 e Impuesto s/bº = 35 %

(b) Bº contable = BAIT – Intereses; Cash-flow = 10 – 2 + 3 – 0,35 x (10 – 2) = 8,2

(c) Ejemplo 2.- Si: Ingresos = 15; Gastos = 7; amortización = 3 e Impuesto s/bº = 35 %

(d) Cash-flow = 15 – 7 + 3 – 0,35 x (15 – 7) = 8,2

(2) Liquidez o solvencia corriente = (D + R + S) : PC = 4,5; Normal ≥ 2,67; Ideal = 2,67

(3) Liquidez total = (D + R + S) : (PNC + PC) = 3 ; Normal entre 1 y 2; Ideal = 2

(4) Garantía total, garantía estructural o distancia de quiebra = (D + R + S + I) : (PNC + PC) = 6; Normal ≥ 1, si fuera menor estaría en situación de quiebra; Ideal = 2,5

(5) Autonomía financiera = PN : (PNC + PC); Normal ≥ 1,5; Ideal = 1,5. Cuanto mayor es, menor dependencia tendrá de la financiación ajena

iii) Ratios de endeudamiento.-

(1) Endeudamiento total = (PNC + PC) : PN = 0,2; Normal ≤ 0,67; Ideal = 0,67

(2) Endeudamiento a L/P = PNC : PN = 0,07; Normal ≤ 0,17 ; Ideal = 0,17

(3) Endeudamiento a C/P = PC : PN = 0,13; Normal ≤ 0,5; Ideal = 0,5

iv) Ratios de inmovilización y de disponibilidad de los capitales.-

(1) Inmovilización = I : (PN + PNC) = 0,56; Normal ≤ 1; Ideal = 0,29

(2) Disponibilidad de los fondos propios = (AC – PC) : PN = 0,47; Normal ≥ 0,83; Ideal = 0,83. Cuanto mayor sea el valor del ratio, más disponibilidad habrá de recursos propios

(3) Coeficiente básico de financiación = (PN + PNC) : [I + (AC – PC)] = 1; Normal = 1; Ideal = 1. Este ratio debe estar muy cercano a la unidad, lo que indicará que la financiación es correcta

3) ANÁLISIS ECONÓMICO.-

a) Ejemplo.- Teniendo en cuenta que los beneficios antes de intereses e impuestos (BAIT)han ascendido a 4, los intereses de las deudas a 1, el valor de la producción del período ha sido de 2 y las ventas totales del período han ascendido a 5. El impuesto sobre beneficios asciende a 2

b) Rentabilidad económica = BAIT : A = 0,22 ; cuanto mayor sea el ratio mejor

c) Otros ratios asociados al análisis de la rentabilidad económica.-

i) Coste de producción = Valor producción : Inmovilizado industrial = 0,22 ; cuanto mayor sea mejor

ii) Rentabilidad inmovilizaciones = BAIT : Inmovilizado = 0,44 ; cuanto mayor sea mejor

iii) Rentabilidad sobre ventas = BAIT : Ventas = 0,8 ; cuanto mayor sea mejor

d) Rentabilidad financiera = Beneficio neto : Neto = 0,07; cuanto mayor sea mejor

i) Beneficio neto = Beneficio antes de intereses e impuestos - Intereses - Impuesto sobre beneficios

5th PART.- THE BUSINESS PLAN

TOPIC 13.- THE BUSINESS PLAN

1) THE BUSINESS PLAN.-

a) Definition.- A business plan is a formal statement of a set of business goals, the reasons why they are believed attainable, and the plan for reaching those goals. It may also contain background information about the organization or team attempting to reach those goals.

b) Business plan composition.- Though business plans have many different presentation formats, business plans typically cover five major content areas:

i) Background information.- Number of Employees, annual sales figures, key product lines, location of facilities, current stage of development (start-ups), corporate structure, etc.

ii) A marketing plan.- A marketing plan is a written document that details the necessary actions to achieve one or more marketing objectives. It can be for a product or service, a brand, or a product line. Marketing plans cover between one and five years.

iii) An operational plan.- The plan outlines how one would service their clients cost effectively

iv) A financial plan.- In general usage, a financial plan can be a budget, a plan for spending and saving future income. This plan allocates future income to various types of expenses, such as rent or utilities, and also reserves some income for short-term and long-term savings. A financial plan can also be an investment plan, which allocates savings to various assets or projects expected to produce future income, such as a new business or product line, shares in an existing business, or real estate

v) Criteria.- A discussion of the decision making criteria that should be used to approve the plan

2) THE IMPORTANCE OF THE SELF EMPLOYMENT AND THE ENTREPRENEURIAL SPIRIT.-

a) Definition of self employment.- Self-employment is working for one's self rather than for another person or company. In other sense, it is, earning one's livelihood directly from one's own trade or business rather than as an employee of another. To be self-employed, an individual is normally highly skilled in a trade or has a niche product or service for his or her local community. With the creation of the Internet, the ability for an individual to become self-employed has increased dramatically. Self-employed people can also be referred to as a person who works for himself/herself instead of an employer, but drawing income from a trade or business that they operate personally.

b) Self-employed vs business owner.- To be self-employed is not the same as being a business owner: A business owner is not required to be hands-on with the day-to-day operations of his or her company, while a self-employed person has to utilize a very hands-on approach in order to survive. According the US Beureau of Labor Statistics, only 44% of businesses survive the first 4 years in business.

c) Solution.- Policymakers increasingly view self-employment in the form of youth entrepreneurship as a possible solution to the youth umemployment crisis. However, many experts believe only 20% of all people are fit to run their own businesses.

d) Hide.- In some countries, (the US and UK, for example) governments are cracking down on disguised employment, often described as the pretense of a contractual intra-business relationship to hide what is otherwise a simple employer-employee relationship

3) BUSINESS PLAN. THE ORGANIZATIONAL BACKGROUND.-

a) Appearance.- In a written plan, information may appear in a separate section, an appendix, or may be omitted all together depending on the nature of the plan. If the plan is directed at people outside of the company, a brief synopsis may appear in the executive summary. This will be supplemented with a more detailed discussion elsewhere in the plan.

b) Current status.- Number of employees, annual sales figures, key product lines, location of facilities, current stage of development (start-ups), corporate structure and names of the majority investor, if any 

c) History.- Founding date, major successes, strategically valuable learning experiences, etc.

d) Management team.- Board members, owners, senior managers, managing partners, head scientists and researchers, etc

4) MARKETING PLAN.-

a) Several objectives.- The marketing plan has several objectives: If the product is a new product with no existing market, one must identify all substitute products. For each significant substitute product one must explain:

i) Name, features, why substitute, why proposed product better 

ii) Switching costs and why new product justifies switching 

iii) Expected adoption dynamics 

iv) Expected role once market begins to develop 

b) Pricing.- 

i) Chosen price points 

ii) Proposed pricing strategy 

c) Demand management.- In economics, demand management is the art or science of controlling economic demand to avoid a recession. The term is also used to refer to management of the distribution of, and access to goods and services on the basic of needs. An example is social security and welfare services. Rather than increasing budgets for these things, governments may develop policies that allocate existing resources according a hierarchy of need.

d) Distribution.- 

i) Distribution strategy

ii) List of major distributors 

iii) Current status of negotiations

e) Promotion and brand development.-

i) Promotion strategy 

5) OPERATIONAL PLAN.-

a) Manufacturing/deployment plan.- 

i) Supply chain requirements 

ii) Production inputs 

iii) Facility requirements - size, layout, capacity, location 

iv) Equipment requirements 

v) Warehousing needs for raw materials, finished goods 

vi) Space requirements 

b) Information and communications technology plan.-

i) Systems needed.-

(1) Operations: Billing, Knowledge bases, etc 

(2) Websites: internal, public 

ii) Security and privacy requirements 

iii) Hardware requirements 

iv) Off-the-shelf software needed 

v) Custom development requirements

c) Staffing needs.-

i) List of roles 

ii) Management structure 

iii) Head count approval 

iv) For each role 

(1) Job descriptions 

(2) Number of employees 

(3) Proposed compensation 

(4) Availability 

d) Training requirements.- Training requirements should look to address two issues - a benefit to motivate staff and developing the capability of the organisation to deliver the business objectives. Ideally all training requirements should be based on as an assessment of the business plan objectives, the required competence and capability to deliver these objectives and understanding of the current capacity and capability of the organisation. Simple question to ask to assess the appropriateness of the training - as a result of the training how much better will the organisation be at delivering its objectives. Remember that training covers a wide range of activities from project work and on the job training to professional qualifications. Most learning takes place outside of formal training activities.

e) Intellectual property plan.-

i) Intellectual property inventory 

ii) Portfolio development plan

f) Acquisition plan.- 

i) Buying companies.- Some business plans gain competitive advantage by buying companies up and down the value chain. Some gain competitive advantage by buying up companies and consolidating them. Sometimes a business plan will seek to earn a superior return by adding superior management talent to an existing weak company.

ii) Included.- When acquisitions form a major part of the business strategy, the acquisition plan needs to be included in the business plan.

(1) Acquisition strategy 

(2) Proposed acquisition targets 

(3) Effect on market structure (if consolidation plan is being proposed) 

g) Organizational learning plan.- The organizational learning plan discusses what lessons will be learned from the marketing, operational, and finance plans and how those lessons will be consolidated to gain strategic advantage.

h) Cost allocation model.- If variable costs play an important role in the business plan, it may be helpful to include a cost allocation model. This is particularly true if one has a unique business model that creates competitive advantage by transforming traditionally fixed costs into variable costs 

6) FINANCIAL PLAN.-

a) Financial statements.- In business, a financial plan can refer to the three primary financial statements (balance sheet, income statement and cash flow statement) created within a business plan. Financial forecast or financial plan can also refer to an annual projection of income and expenses for a company, division or department. A financial plan can also be an estimation of cash needs and a decision on how to raise the cash, such as through borrowing or issuing additional shares in a company.

b) Financial plan vs financing plan.- While a financial plan refers to estimating future income, expenses and assets, a financing plan or finance plan usually refers to the means by which cash will be acquired to cover future expenses, for instance through earning, borrowing or using saved cash.

c) Sample small business balance sheet.-

	Assets
	Liabilities and Owner’s Equity

	Cash
	6.600
	Liabilitites
	30.000

	Accounts receivable
	6.200
	Notes payable
	30.000

	
	
	Accounts payable
	

	Tools and equipment
	25.000
	Owner’s Equity
	7.800

	
	
	Capital stock
	7.000

	
	
	Retained Earnings
	800

	Total
	37.800
	Total  
	37.800


d) Income statement.-

	
	DEBIT/CREDIT

	Revenues
	496,397

	Grosss profit (including rental income)
	496,397

	Expenses:
	(195,512)

	Advertising
	(6,300)

	Bank & credit card fees
	(144)

	Bookkeeping
	(3,350)

	Employees
	(88,000)

	Entertainment
	(5,550)

	Insurance
	(750)

	Legal & professional services
	(1,575)

	Licenses
	(632)

	Printing, postage & stationery
	(320)

	Rent
	(13,000)

	Rental mortgages and fees
	(74,400)

	Telephone
	(1,000)

	Utilities
	(491)

	Net income
	300,885


e) Statement of cash flow. Simple Example.-

	Statement of cash flow

	Cash flow from operations
	4,000

	Cash flow from investing
	(1,000)

	Cash flow from financing
	(2,000)

	Net cash flow
	1,000


More information about PERT (click here to return to the topic)

(1) Overview.-

(a) Definition.- The Program (or Project) Evaluation and Review Technique, commonly abbreviated PERT, is a model for project management designed to analyze and represent the tasks involved in completing a given project. It is commonly used in conjunction with the critical path method or CPM.

(b) Minimum time.- PERT is a method to analyze the involved tasks in completing a given project, especially the time needed to complete each task, and identifying the minimum time needed to complete the total project.

(c) History.- PERT was developed primarily to simplify the planning and scheduling of large and complex projects. It was developed by the U.S. Navy Special Projects Office in 1957 to support the U.S. Navy's Polaris nuclear submarine project. It was able to incorporate uncertainty by making it possible to schedule a project while not knowing precisely the details and durations of all the activities. It is more of an event-oriented technique rather than start- and completion-oriented, and is used more in projects where time, rather than cost, is the major factor. It is applied to very large-scale, one-time, complex, non-routine infrastructure and Research and Development projects.

(d) Scientific management.- This project model was the first of its kind, a revival for scientific management, founded by Frederick Taylor  (Taylorism) and later refined by Henry Ford (Fordism). DuPont corporation’s critical path method was invented at roughly the same time as PERT.

(2) Conventions.-

(a) Number.- A PERT chart is a tool that facilitates decision making; The first draft of a PERT chart will number its events sequentially to allow the later insertion of additional events.

(b) Links.- Two consecutive events in a PERT chart are linked by activities, which are conventionally represented as arrows (see the diagram below). 

(c) Sequence.- The events are presented in a logical sequence and no activity can commence until its immediately preceding event is completed. 

(d) Proper.- The planner decides which milestones should be PERT events and also decides their “proper” sequence. 

(e) Pages.- A PERT chart may have multiple pages with many sub-tasks.

f) More information about Wilson Model.- (click here to return to the topic)

i) Economic order quantity.- It’s the level of inventory that minimizes the total inventory holding costs and ordering costs. It is one of the oldest classical production scheduling models. The framework used to determine this order quantity is also known as Wilson EOQ Model or Wilson Formula. The model was developed by F. W. Harris in 1913, but R. H. Wilson, a consultant who applied it extensively, is given credit for his early in-depth analysis it

ii) Overview.- 

(1) Constant.- Assume that the demand for a product is constant over the year and that each new order is delivered in full when the inventory reaches zero. There is a fixed cost charged for each order placed, regardless of the number of units ordered. There is also a holding or storage cost for each unit held in storage (sometimes expressed as a percentage of the purchase cost of the item).

(2) Optimal.- We want to determine the optimal number of units of the product to order so that we minimize the total cost associated with the purchase, delivery and storage of the product

(3) Parameters.- The required parameters to the solution are the total demand for the year, the purchase cost for each item, the fixed cost to place the order and the storage cost for each item per year. Note that the number of times an order is placed will also affect the total cost, however, this number can be determined from the other parameters

iii) Underlying assumptions.-

(1) The ordering cost is constant. 

(2) The rate of demand is constant 

(3) The lead time is fixed

(4) The purchase price of the item is constant i.e no discount is available

(5) The replenishment is made instantaneously, the whole batch is delivered at once. 

(6) EOQ is the quantity to order, so that ordering cost + carrying cost finds its minimum.

iv) Variables.-

(1) Q = order quantity

(2) Q* = optimal order quantity 

(3) D = annual demand quantity of the product 

(4) P = purchase cost per unit 

(5) S = fixed cost per order (not per unit, in addition to unit cost) 

(6) H = annual holding cost per unit (also known as carrying cost or storage cost) (warehouse space, refrigeration, insurance, etc. usually not related to the unit cost)

v) The Total Cost Function.-

(1) Minimum point.- The EOQ formula finds the minimum point of the following cost function:

(2) Total Cost = purchase cost + ordering cost + holding cost

(3) Purchase cost: This is the variable cost of goods: purchase unit price × annual demand quantity. This is P×D

(4) Ordering cost: This is the cost of placing orders: each order has a fixed cost S, and we need to order D/Q times per year. This is S × D/Q

(5) Holding cost: the average quantity in stock (between fully replenished and empty) is Q/2, so this cost is H × Q/2

(6) TC = PD + DS : Q + HQ : 2

(7) To determine the minimum point of the total cost curve, set the ordering cost equal to the holding cost:

(8) DS : Q = HQ : 2

(9) Solving for Q gives Q* (the optimal order quantity):

(10) H : 2 = DS : Q2

(11) Q2 = 2DS : H

(12) Q* = sqrt (2DS : H)

(13) Therefore: Note that interestingly, Q* is independent of P; it is a function of only S, D, H.

vi) Example.-

(1) Annual demand quantity of the product (D) = 10000 units 

(2) Fixed cost per order (S) = $2 

(3) Cost per unit (CU)= $8 

(4) Carrying cost %age (%age of CU) = 0.02 

(5) Carrying cost Per unit (H) = $0.16 

(6) Q* = sqrt (2DS : H) = sqrt (2 x 10,000 x 2 : 0.16) = 500 units

(7) Number of order per year (based on EOQ) = 10,000 : 500 = 20

(8) Total cost = PD + DS : Q + HQ : 2

(9) Total cost = 8 x 10,000 + (10.000 x 2) : 500 + (0.16 x 500) : 2

(10) Total cost = $80,080

vii) 1st check.-  If we check the total cost for any order quantity other than 500, we will see that the cost is higher. For instance, supposing 600 units per order, then

(1) Total cost = 8 x 10,000 + (10,000 x 2) : 600 + (0.16 x 600) : 2

(2) Total cost = $80,081.33

viii) 2nd check.- Similarly, if we choose 300 for the order quantity then:

(1) Total cost = 8 x 10,000 + (10.000 x 2) : 300 + (0.16 x 300) : 2

(2) Total cost = $80,090.67

ix) Interest.- This illustrates that the Economic Order Quantity is always in the best interests of the entity.

g) More information about ways to obtain primary data.- (click here to return to the topic)

i) Surveys.-

(1) Telephone.- 

(a) Encourage.- Use of interviewers encourages sample persons to respond, leading to higher response rates.

(b) Comprehension.- Interviewers can increase comprehension of questions by answering respondents' questions. 

(c) Cost.- Fairly cost efficient, depending on local call charge structure 

(d) Large sampling frames.- Good for large national (or international) sampling frames

(e) Bias.- Some potential for interviewer bias (e.g. some people may be more willing to discuss a sensitive issue with a female interviewer than with a male one) 

(f) Non-audio.- Cannot be used for non-audio information (graphics, demonstrations, taste/smell samples) 

(g) Rural areas.- Unreliable for consumer surveys in rural areas where telephone penetration is low

(h) Three types.- 

(i) traditional telephone interviews 

(ii) computer assisted telephone dialing 

(iii) computer assisted telephone interviewing (CATI)

(2) Mail.-

(a) Handed or mailed.- The questionnaire may be handed to the respondents or mailed to them, but in all cases they are returned to the researcher via mail.

(b) Cost.- Cost is very low, since bulk postage is cheap in most countries 

(c) Delay.- Long time delays, often several months, before the surveys are returned and statistical analysis can begin 

(d) Clarification.- Not suitable for issues that may require clarification 

(e) Own convenience.- Respondents can answer at their own convenience (allowing them to break up long surveys; also useful if they need to check records to answer a question) 

(f) Bias.- No interviewer bias introduced 

(g) Large amount.- Large amount of information can be obtained: some mail surveys are as long as 50 pages 

(h) Mail panels.- Response rates can be improved by using mail panels. Members of the panel have agreed to participate. Panels can be used in longitudinal designs where the same respondents are surveyed several times.

(3) Online surveys.-

(a) Web or e-mail.- Can use web or e-mail, web is preferred over e-mail because interactive html forms can be used 

(b) Cheap.- Often inexpensive to administer 

(c) Fast.- Very fast results 

(d) Modify.- Easy to modify 

(e) Panels.- Response rates can be improved by using online panels - members of the panel have agreed to participate

(f) Password.- If not password-protected, easy to manipulate by completing multiple times to skew results 

(g) Automated.- Data creation, manipulation and reporting can be automated and/or easily exported into a format that can be read by a statistical analysis software 

(h) Real time.- Data sets created in real time 

(i) YouGov.- Some are incentive based (such as Survey Vault or YouGov) 

(j) Younger.- May skew sample towards a younger demographic

(k) Quantitative analysis.- Often difficult to determine/control selection probabilities, hindering quantitative analysis of data 

(l) Large scale.- Use in large scale industries. 

(4) Personal in home survey.-

(a) At home.- Respondents are interviewed in person, in their homes (or at the front door) 

(b) Cost.- Very high cost 

(c) Graphics, smells.- Suitable when graphic representations, smells, or demonstrations are involved 

(d) Long.- Often suitable for long surveys (but some respondents object to allowing strangers into their home for extended periods) 

(e) No telephone.- Suitable for locations where telephone or mail are not developed 

(f) Response rates.- Skilled interviewers can persuade respondents to cooperate, improving response rates 

(g) Bias.- Potential for interviewer bias 

(5) Personal mall intercept survey.-

(a) Several ways.- Shoppers at malls are intercepted - they are either interviewed on the spot, taken to a room and interviewed, or taken to a room and given a self-administered questionnaire 

(b) Acceptable.- Socially acceptable - people feel that a mall is a more appropriate place to do research than their home 

(c) Bias.- Potential for interviewer bias 

(d) Fast.- 

(e) Manipulate.- Easy to manipulate by completing multiple times to skew results 

ii) Observation.- Observation is an activity consisting of receiving knowledge of the outside world through the senses, or the recording of data using scientific instruments. The term may also refer to any data collected during this activity.

iii) Experimentation.- The outcomes are observed in a laboratory environment.

h) Consumer panels.- (click here to return to the topic)

i) Definition.- Consumer Panels are a research technique for measuring markets that use the same sample of respondents on a continuous basis. This research technique benefits from a number of very special features to be the most efficient way to measure markets and behaviours accurately.

(1) Large sample sizes.- Using large sample sizes with the same respondents over time gives the best possible quality of consumer panel information and data, in both absolute terms and in trend. 

(2) Ongoing basis.- Because the information is collected on an ongoing basis, the panellists do not need to use recall to remember their behaviour. 

(3) Change.- As the sample is fixed, any change in behaviour from one period to the next is picked up as precisely as possible. 

(4) Information to supplement.- A range of information to supplement the fundamentals of purchasing and usage is also picked up from the sample. These allow exploration of the attitudes behind the behaviours measured, and the response to the influences on them from various marketing activities. 

(5) Purchasing and usage.- It is possible to measure both the purchasing behaviour and the subsequent usage patterns. The combination of both data provides even greater insights for the users. 

(6) Several methods.- The right methodology for the task is vital. Panelmembers need to be able to accurately collect and record the information required, but in a way which is simple and easy to maintain their motivation on an ongoing basis. Depending on the market, a variety of approaches including in-home bar code scanning, till receipt harvesting, SMS and web-based methods can be used to help the panellist to do their work as conveniently as possible.

ii) Collate.- Once the data has been collected, it is collated into a database. Each service has a regular set of metrics that are used to monitor the performance of a market and the products within it. These include:

(1) Sales and shares (in volume and value) 

(2) Price 

(3) Penetration (proportion of people buying) 

(4) Weight of purchase (how much each buyer buys) 

(5) Loyalty (the proportion of brands buyers purchasing that the brand itself accounts for) 

(6) Repeat rate (what proportion of the buyers of a brand buy more than once?) 

(7) Frequency of purchase (how often bought) 

iii) In depth.- Frequently, further analyses that consider a specific element of the information and insights in depth can be developed:

(1) Brand switching 

(2) Demographic analysis 

(3) Trial and repeat analysis 

(4) Repertoire analysis 

(5) Heavy/Medium/Light buyers 

(6) New/Lost/Repeat buyers 


