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1. El espiritu emprendedor
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2. ; Por qué es importante el espiritu emprendedor?

Los esfuerzos de los gobiernos por fomentar el espiritu emprendedor entres sus ciudadanos son légicos y justificables:

El espiritu emprendedor contribuye a crear empleo y al crecimiento.

La creacion de empleo se concentra cada vez mas en las empresas nuevas y pequeias, y no, como se suele pensar muchas veces, en las grandes.
Los paises con aumento de los indices de iniciativa empresarial tienden a mayores reducciones del desempleo.

La iniciativa empresarial también contribuye a fomentar la cohesion econdmica y social en regiones cuyo desarrollo se esta quedando rezagado. Esti-
mulando la actividad econdmica se puede integrar en el trabajo a desempleados y personas desfavorecidas.

El espiritu emprendedor es crucial para la competitividad

Las nuevas iniciativas impulsan la productividad, aumentando la ~
competitividad, con lo que obligan a otras empresas a reaccionar 3)
mejorando la eficacia o innovacion. Implica mas oferta y reduc- %&/
ciones de los precios que benefician la los consumidores. ©
AR O \

El espiritu emprendedor saca partido del potencial personal H$) " +&I$) \

Un ocupacion no es simplemente una manera de ganar dinero. /
Al tomar decisiones relacionadas con la carrera profesional se I
barajan criterios como la seguridad, el nivel de independencia, la
variedad de tareas y el interés del trabajo.
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Ademas de las motivaciones materiales (dinero y posicion), los
empresarios eligen serlo como un medio de realizarse (libertad, \
independencia y retos). \
Para quienes no encuentran un empleo regular que les satisfaga, \
la decision de convertirse en empresarios puede ser una salida a \
su vida laboral N

BHATIBASH+"*
*_#h-) "4



3. Espiritu emprendedor y entorno
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4. Cualidades personales del emprendedor

INICIATIVA: inclinacion a la accion de adelan-
tarse a los demas.

PERSEVERANCIA: mantenerse constante
en conseguir una meta

CONFIANZA EN Si MISMO: seguridad en las
propias capacidades.

AUTODISCIPLINA: acatar por uno mismo
valores sociales y personales beneficiosos.

ESPIRITU POSITIVO: capacidad de juzgar
las situaciones en su aspecto mas favorable.

CAPACIDAD DE DECISION: determinacion
que se toma ante una duda.

MOTIVACION DE LOGRO: disponer del
animo para conseguir lo que se desea.

ASUNCION DE RIESGOS: predisposicion a
actuar con decisién ante situaciones que
requieren cierto arrojo por su dificultad.

VISION EMPRENDEDORA: capacidad
de comenzar con resolucidon acciones
dificiles

RESPONSABILIDAD: capacidad para reco-
nocer y aceptar las consecuencias de un
hecho realizado libremente.

SENTIDO CRITICO: capacidad de discernir
de manera objetiva.

AUTONOMIA: capacidad de no depender de
nadie para ciertas cosas.

EMPATIA: capacidad de ponerse en lugar del
otro.

CREATIVIDAD: generar nuevos recur-
sos a través del desarrollo de la imagina-
cion y el ingenio para progresar en nues-
tras metas.

AUTOCONTROL: saber manejar las propias
emociones

ADAPTABILIDAD: capacidad de acomodar-
se a distintas circunstancias.
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/010/2303) 4560728092:0;) aptitud de
ordenar y distribuir las actividades<

1=5>?0>2@7;) accién de inducir a alguien
con razones a hacer o creer algo

A23=50864;)habilidad de un individuo para
influir, motivar y capacitar a otros para que
alcancen las metas propuestas.

/441=50/@7;) "'ccion de obrar conjunta-
mente con otros para un mismo fin.)

/010/2303)3=)1A072C2/0/2@7;) mentali-
dad practica basada en observar el entorno
extrayendo conclusiones utiles para tus
metas.

/4B?7./0/2@7;) accion de manifestar a
alguien algo

0>=597:2303;) expresar con claridad vy
respeto tus deseos a otras personas

10D2A2303) 7=64/203450;) capacidad de
llegar a un acuerdo aceptable entre las perso-
nas implicadas en un conflicto.

950D0E4)=7)=F7?214;)grupo de personas
que trabajan de forma independiente combi-
nando distintas capacidades, para lograr un
conjunto de objetivos comunes.

/010/2303) 1050) 0C547905) 154DA=6
BO>)H)=7/479505)>4A?/147=>;)capaci-
dad de evaluar con rigor y serenidad las situa-
ciones dificiles descubriendo y valorando las)
distintas)posibilidadesc<
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Reid Hoffman, confudador de Lindkedin, explica en “El mejor negocio eres tu” (2012), qué es y
como se define la ventaja competitiva de una persona.

Tu ventaja competitiva esta constituita por el juego entre tres fuerzas diferentes y siempre cam-
biantes: tus activos, tus aspiraciones/valores y las realidades del mercado (por ejemplo, la oferta y
al demanda de lo que ofreces al mercado en relacién a la competencia).

La mejor direccion posible la encontraras persiguiendo aspiraciones que valgan la pena y utilizan-
do tus activos, mientras navegas por las realidades del mercado.

$024%,)18—2

Los activos son lo que posees en este momento. Antes de sonar con el futuro o hacer planes, nece-
sitas articular lo que ya funciona en tu vida, igual que hacen los empresarios. La idea de negocio
mas brillante es por lo general la que se construye de la forma mas deslumbrante posible sobre los
activos que posee su creador. Los objetivos comerciales surgen de tus puntos fuertes, de tus inte- Fuente: Reid Hoffman
reses y de tu red de contactos. .

Existen dos tipos de activos profesionales que perseguir: intangibles y tangibles. Los#()* (@0A6" 2 son los que no pueden cambiarse directamente por
dinero. Son los contribuyentes intangibles al éxito de una carrera: el conocimiento y la informacion que posees; tus contactos profesionales y la confian-
za que has construido con ellos; tus aptitudes; tu reputacion y tu estilo personal; y tus puntos fuertes (las cosas que te resultan faciles). Los activos
tangibles son los que se presentan en un balance general: el dinero con el que cuentas y tus posesiones.

$N28*2/04* 0 (" 24548*6-4"2

Las aspiraciones se refieren a tus deseos mas profundos, tus ideas, tus objetivos y tu visién del futuro, mas alla del mundo real y de tu lista de activos.
Esta pieza del rompecabezas incluye tus valores clave, lo que es importante en tu vida, ya sea el conocimiento, la independencia, el dinero, la integri-
dad, el poder u otra cosa. Quiza nunca consigas colmar todas tus aspiraciones ni contruir una vida acorte con todos tus valores, y seguramente estos
cambiaran con el tiempo, pero al menos deberias orientarte en una direccién hacia una meta, aunque esta cambie. Si trabajas en algo que te importa,
trabajaras mas y mejor. Sin importar cuales son tus valores y aspiraciones, sé consciente de que evolucionaran con el tiempo.

B*2#4" *§0C*C"24C "6t - "4,*C-
Al igual que un emprendedor gasta mucha energia en intentar descubrir aquello por lo que los clientes pagarian, tu éxito personal depende de que tus

posibles clientes elijan comprar tu tiempo. Aunque la perspectiva general sea negativa, no olvides que siempre hay un sector, lugar, persona o compa-
Aia pujante.



6. Mitos sobre los emprendedores

Es frecuente oir las siguientes falsas caracteristicas del perfil del emprendedor:

-. Los empresarios no planifican, se mueven por instinto.

A pesar de que la intuicion juega un papel importante en la toma de decisiones,
los empresarios de éxito ademas de trabajadores infatigables, son personas con
una gran capacidad de analisis y planificacion.

- Los empresarios nacen, no se hacen. A ~
Aunque las personas nacen con una dotacion natural de cualidades y habilidades o 5
emprendedoras, se puede aprender a ser empresario, es decir desarrollar las

capacidades necesarias para tener éxito emprendiendo.

- Todos cumplen el mismo prototipo.

Existen ciertas caracteristicas que definen el comportamiento empresarial como

la capacidad de asumir riesgos y una atraccién por la independencia y la realiza- I

cion personal. Sin embargo, los perfiles de empresarios son ilimitados, depen- [ ]

diendo de sus caracteristicas personales. |
|}

- Para ser empresario sélo hace falta tener dinero.

Las personas con capacidad de trabajo y buenas ideas, encuentran financiaciéon
para su proyectos, mientras que existen muchas personas que han perdido todo
su capital por su falta de capacidad de trabajo o su nula visidbn empresarial.
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- Para tener éxito empresarial hay que tener mucha suerte.

Aunque es cierto que en determinados momentos las circunstancias pueden ser
decisivas, por lo general, a probabilidad de éxito depende mas de una buena
planificacion y de un trabajo duro.

La buena suerte es trabajo, constancia, sacrificio, toma de decisiones, riesgo...
Por lo general, a medio plazo, la vida es justa con quien se esfuerza...
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1. La contabilidad

Para tomar decisiones se debe disponer de la informaciéon adecuada, la informacion contable es el conjunto de instrumentos informativos que se utili-
zan para facilitar la toma de decisiones.

El &$+)(, (5 1*-N&!($.#/O&" " (1$!""#$h& ") - sigue las siguientes etapas: Lal ""#$%& " ()(*&™*! proporciona informacion dtil en la toma de
decisiones econémicas.

- Observacion (empresa, sector...)
- Estudio y analisis de la informacion.
- Interpretacion de la informacion y obtencion de conclusiones.

- Toma de decisiones

Proceso contable Informacion -
contable
Observa
‘ Estudia
Interpreta
USUARIO

g

TOMA DE DECISIONES
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Si cada empresa tuviera su propio “idioma econdmico” y criterios de contabilizacion, la informacién no seria clara para la administracion ni para otras
empresas. Es necesario una 1"#3$%¢" 1 (&) %*+*%$"# 1,67 1 () %*($%-! .,/0, de forma que se establezcan y respeten unas normas generales de

contabilizacion para todas las empresas de un pais.

Actualmente esta vigente el 1,1%*2/%/"1,*3%$%-! . ,/*4/*5667, un “diccio-
nario de términos” de obligado cumplimiento para los contables, que establece:

- El $.8/-49% de mostrar la £ - /%*;6/, del patrimonio, de la situacion finan-

ciera y de los resultados de la empresa.

P& "#2) " )*&M 3-".&/4)#1$234: marco legal
contable obligatorio para la empresa.

- El #£<-3$4$% para llevar a cabo el objetivo (requisitos de la informacion, princi-

pios contables, definiciones y criterios de registro y valoracién)

5&6#,7) " .&64&" 7&4)6
El Plan establece las normas para elaborar las cuentas anuales y
sus modelos oficiales. Las cuentas anuales que debe elaborar el

empresario al cierre del ejercicio son:

-=1,1%(/ (representa el patrimonio de la empresa en un momento
determinado, permite evaluar la situacion patrimonial y financiera).

-3>/%-1*4/*2<"48410* +* - 100 1% (&1 0* (refleja la obtencién del

resultado econdmico, mide la capacidad de generacion de fondos).

-@0-14$*A4/* (V#H .4$0* 4/ * ? 1 -"4HB%B* %/-$ (informa de las
variaciones producidas en el patrimonio, con el fin de evaluar si su
crecimiento es equilibrado).

-A/#3"1 (complementa, amplia y detalla la informacion conteni-
da en las restantes cuentas anuales)

Las grandes empresas han de elaborar el Estado de flujos de efecti-
vo, movimientos y saldos de tesoreria, que diferencia entre explota-
cion, inversiones y financiacion.
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3. El método contable

Los acontecimientos que afectan directamente al patrimonio empresarial se denominan hechos contables. Para analizar y representar estos hechos
contables utilizamos el método contable.

¥ #B%B " S (#) >+, : conjunto de procedimientos para analizar y
La cuenta representar los hechos econémicos.

Los elementos patrimoniales de la empresa se representan esquematicamente
mediante cuentas.

i i i — * * . . rd .
La parte izquierda de la cuenta se denomina —,*, y a la derecha - )*,/. _, "O$k "$(#)*+, lk acontecimiento economico que afecta al
patrimonio empresarial

23, (#) lirepresentacion esquematica (en forma de T ) del valor
de las variaciones de un elemento patrimonial.

PHB&" O "' 3
3 & O "*"+$) /%0

El debe y el haber

Estos término no indica que tengamos o debamos algo.
Simplemente se utilizan para nombrar ambos lados de
una cuenta, como podria utilizarse izquierda y derecha
0 caray cruz.

4*/5/§3 ()" 3, (#) Lprepararla para su uso.
2)/6)/63()&" 3, (#)Lkanotar una cantidad en el debe.
4*3() /.3 ()& 3, (#)lkanotar una cantidad en al haber.




4. Tipos de cuentas

En funcion de la naturaleza de los elementos patrimoniales que representen, distinguimos cuentas de activo, de pasivo y de neto.

Cuentas de activo

El activo representa la aplicaciéon de los fondos de la empresa, qué bienes y
derechos ha adquirido. Las cuentas de activo nacen y aumentan por del debe,
disminuyen por el haber

Activo: elementos patrimoniales que representan los bienes y
derechos de la empresa.

Cuentas de pasivo y neto

El pasivo y el neto representan el origen de los fondos, de dénde procede el Pasivo y neto: elementos patrimoniales que representan las
dinero. Las cuentas de pasivo y neto nacen y aumentan por del haber, dismi- fuentes de financiacion de la empresa.
nuyen por el debe.

Cuenta de activo Cuenta de pasivo o neto
Debe Haber Debe Haber
Nace Nace
y Disminuye Disminuye y
aumenta aumenta

Convenio de cargo y abono

Esta operativa es utilizada por la mayor parte de
los paises del mundo.




Ejemplo practico de registro contable

Cuenta caja Debe Caja

Haber
PES% " (QSCT ) * T+ (T, T =+./(0"12333"4" 0" ("D (', T (CD) ) (2 4.000 600
I"6-)*4("70"/"$"8.+-4", ""933"4) 3.000 | 1.000
Mzro/C, M) e, g (M -4"8 (5-4", ""<2333"42
I"=(>-"("*4-8" ", -4"+"21333"4)
Cuenta proveedores Debe Proveedores Haber
'@ 7, ("%h-0"-+"*4-8"" , -4 +", ""A2333"" 78—+"*-8'70("%-D*&(", """ "% (, & (+2" 1.000 2.000
"=(>-"("*4-8"",-4"+"?22333"" 74-+2 4.000 | 3.000
I"6-)*4(", ""07 " 8-"("WB , ./-"%-0"*4-8" " , -4 +'<1333"4]
I'=(>-"12333"4"("§-+"*4-8" " , —4" +2
Cuenta capital social Debe Capital social Haber
"6&" (%.COo", """ ) *&"+("%-0"70"% (*./(§"+-%.(8", ""?32333"42 1.000 10.000
I"D—+"+ 0. —+" (*=&/ (0"A2333"4™ Y E+", ""W(*./ (§"+-%.(2 2.000

PDCBE, ., (+, "5 TE (R0, T 0" TS (5 -%. (57 0"22333"4]




5. El saldo de una cuenta

1068 ") *HFUE " ISE)&E-) - (1) *U8E) . +() )& B+, )P EUOURIE T+, [ Y& L YT FHSYLE , 1% (§) BIU& ") FHFWE" , YD&) . (¥ *<U8E) . +2

(%) &% . 19643 O%SHNEL YL " , I4) -$Uoh*+$)4

Saldo*/5% . -/)i%h. (SU")&HE" , )& %" *+$) &468) &) -$U%*+$) &4
7 )= ()48 " %6880 . () $H(S&H(B+E*UhEE) "+
%Saldo deudori)i&" , Y& u00%68s , )6+ "U)&" , )E*%'3) 0%S

%Saldo acreedory)i&" , )1<0'3) 0%sHhas , )6+ "Uhi")H8" , YH<U'*00%
%Saldo cerol )" , Y WH0uhas* ; . (I-)DFIE" , Yi*%'+3) 0%l

Capital social

Debe Haber
1.000 10.000
2.000
csizrdisras 1000 12:000 :srnejeajoras

1.000 - 12.000 = -11.000
Saldo acreedor

Debe Caja Haber
4.000 600
3.000 1.000
Sumas g 1.600  oumas
deudoras acreedoras
7.000 - 1.600 = 5.400
Saldo deudor
Proveedores
Debe Haber
1.000 2.000
4.000 3.000
Sumas ¢ g 5.000  oumas
deudoras deudoras

5.000 - 5.000=0
Saldo cero



6. La partida doble

LU (8) 5% (8(H+,)-+ - "1, +S (HO+N)1&P0& - + 3 (&d+$ . ($5+4)38)"'56 (S(6%H)7 (5. (§,+$6)*0) (&4(R" 43+
$

Activo = Pasivo + Neto

2§ 700" " S (B3 6L+ O (S (&SI . "SA (A " &4+, ($6.(5 . +508S" H)* (&IBIO&S . (64)&"$9) (35#(H)8ICH") (& (&S "65(, (3 (&L"635+H)3"" &)+, (6/5 . (82" #3+$: 0 (S0&
+8" 4+ 18S(ES (S - (7 (5 - (S08+5%0 (8U-+/56 (S 4 (65" & . ($%""88,+5+&" 4+%) 183 (8S( SA+T (#5. (5" dtt+>

y g M /0123"2/8% . 1408/ S g 1 73%1290 . 2", 2#% - 902%2,04 UG

9)5+. :0)(#''$0&+5204*"" & (4+$&0 (" +§5+#+$,+§(35#(6+5;nace un
elemento de activo</$4)(&(§:0(8(=)64)450&+8%"" &dtt+5+#) . +/$
1+&4"§ 6) %" &4fi+)*"'§ 0&+$ . (0.4 ;nace un elemento de
pasivo</$ %' 3"56)§ 5+*""$ +$ %" &4+ ."'S ;disminuye un ele-
mento de activo<

O " (e

536781898 .23""27 . %2;78&<0.""/%=2—""38%./""2;8 . % . 98%98 = . 2##% . 9%&8%2%2>2%7012

v R L/0123" /6% 1408 g g AYB% BUE

Ol - O Fundamentos de la partida doble:

2&MO0+, 2 0) (HSA (A" P4 &4+7, (SA+BH"* 3"'$30&) 35 "*65(, (3 (&4"'6$
+2(%4+."6>

D+6$ " +#)+%)""& (68 . (8,68 (, (3 (&4""68+2(Yd+ . ""636 ($%"" &dt+## (64+&S$
(&4 608 . (§243+8 05 6(8 6)*0($ %035,)(&."$ ,+$§ (%0+%)1&$
20& . +3 (&i+$. ($5+4#)3"&)"D

536781898z .23""27 . %2;78<0.""/%=2—""38% . /""24%<02%,290 . /%302



7. Los libros contables

El registro de la informacién contable se produce en los libros contables. Podemos distinguir entre:

Libros contables principales

- Libro Diario
- Libro Mayor
- Libro de inventarios y cuentas anuales.

Libros contables auxiliares

- Libro de caja,

- Libro de bancos.

- Libro de cuentas corrientes con clientes y proveedores.
- Libro de efectos a pagar.

- Libro de efectos a cobrar.

El libro contable es un medio material en el que se registran
los hechos que afectan a la contabilidad de la empresa.

- Libro Diario

- Libro de actas (en sociedades)

- Libro de inventarios y cuentas anuales.
- Registro de socios

- Libro registro

Libros obligatorios segun la legislacion mercantil:




8. El libro diario

Tiene como objetivo el registro diario de todas las operaciones de la empresa. Las
operaciones se recogen mediante asientos contables, que muestran la evolucion
temporal de los hechos contables que afectan a la empresa.

| III()% BIH#"E
4 *+’_*(_"’/%0*123#&-'*(_",/% % ****+’_*(_--,/%0*123#&"*(_"’/%****4
’"#" 5675678565 St
*687555*+8890%1:"" 3", /2<*=""*/8% , <>28/"" % KL DB (FHHRERERE AYRYFR xR IRk RI KR IHIK G BT B B B *
687555*+8890%::"" 3", /2<+=""*/8% , <>28/" L e TS YISt

El libro diario permite registrar las opera-
ciones con una anotacién conjunta, para
periodos no superiores a un mes.

Esquema de libro diario

Ejemplo de libro diario

Adquirimos una furgoneta por 12.000 euros.
Pagamos al contado la compra.

Modelo simplificado




9. El libro mayor

U UG QJRITH §) = &EH)" JRSHRE "4, H UGS > ) L ARG 8S) - BISL XS * (&B*SU(" -+ SALE S0 * /*U' 856" )./ &) TS
P2 A UUSBR. /008 T SHEIS UG, LD IHGHIA® S G H8IB™ .S+ 6,) (.8 QA (8 (6" &HHI(. 38818 88T

<1=>20"?A-%1+%>-3%B>2C/ - +.3%4/2% 1 " #SSBUDEY , +173-.+%43C/%3*%@/-.31/%

FGH T J%96<16J

PSS PME " " = () *+ , +-./0%1+%.23-04/2.+ %65 6. (it 7 383K 1 °*H DD SBY

FCH I JYK<LJI

Ore | DL +-/0NL+.23-04/2.4 5., S 7383

I"4$3$ 1"4$3$




10. El razonamiento contable

Para registrar correctamente los hechos contables, es recomendable seguir lo siguientes pasos:

VHBHUE " )*+&,-B " %-+"#(O)+.#/86+0"
¢ Qué elementos patrimoniales intervienen?

SCURE HEREDEILE Variaciones | Anotaciénen | Cuantia de la
1+(+QO+)"+O23#)*#, HWH/H% patrimoniales que o
¢ A qué masas pertenecen estos elementos? afectados | pertenecen de las masas cuenta LEleieloly
A+ ,-+/-" 9t Q0H)"+ OB+ (+(
¢, Han aumentado o disminuido?
5% " &+/-6%)#%)/ 3#%&+) (#78%)/ = %9#%- *
¢ Se anotan en el debe o en el haber de la cuenta?
Elementos Masas a las . . .
atrimoniales e Variaciones | Anotacionen | Cuantia de la
Z 3+%&;+)0#)"+)9+,-+/-6% P toctad d de las masas cuenta variacion
¢, Cuanto ha variado cada elemento? afectados pertenecen
Elementos de .
ransporte Activo -A Haber 12.000
Caja Activo +A Debe 12.000

¢Qué elementos patrimoniales intervienen? ¢Se anotan en el debe o el haber de la cuenta?

é¢Cudnto ha variado cada elemento?

Masas a las que Variaciones

Elementos patrimoniales

= = =

pertenecen de las masas

afectados

Anotacion en cuenta
segun convenio

=

Cuantia de la variacion

¢A qué masas pertenecen estos elementos?

¢Han aumentado o disminuido?




11. El balance de comprobacion de sumas y saldos
PHINN " Q"> "#+,"-$" 4/ " 0%+"+,"" ,i$01+, "$0"$." 12-+" %t " -4+3"%S2$H+, "-"-$ " &/ " 0%+". " ,"" 0+1" 4{+0$, "4+--$, 5+0%{$01$, "$0"$."# " 6+-1

8%$9:0"$."5-10415i+"%$"5 " -1i% " "%+2.$3"*")0 """ 0+1" 4{; 0"$0"$."%h$2$", $".$"4+--$, 5+0%$ )0 """ 0+1" 4L ; 0"%$". " "#i, #""4) "0k ""$0"$."="2$-3"5+-"+"(Q$"."", ) #","
%$)%+-","="0"%$"4+i04i%-"4+0"." ,", ) #H#" ," " 4-$$%+-" , T"

>"2" " 04$"%$ 4+#5-+2"41;0'$,") 0" "sintesis del libro mayor'()$", $") 1L/ " 25" - " 4+#5-+2" " () $'0+"=" 2" "$--+-$, "$0"$."-$Ok, 1-+"74) " 0%+"#" 0) " §
H#B01$",$'57, 270"+, " IS0+, " T 6H-AE T =T A+0"S. 5, + OB LU/ T+ S U - T 6+-AUS0$) 0" "funcién informativa s’ A " -4=""%$"

SUSHS-$, 7T

REGISTRO Libro Diario
HECHO CONTABLE

>"2" "04$" S 4+#5-+2"41;0" -$4+9$"."" 1) "41;0"$0"."" O$", $"
$04)$01-"0"."," ) H", " US)Uh+-" ,"6" " 4-$$%+-" , 36"+, ", " %o+, "%S)

%+-$,"6" " 4-$$%+-$, \I_l,

4
REORGAI,\IIZACION Libro Mayor
INFORMACION CONTABLE
Elaboracién automatica
con programas informaticos < VI\E(RS%:I\IISI:'QS%SN Balance comprobacion
de contabilidad

.

CESSRIEE’S*%ON Balance situacién




UHBUL T O+, -, /(, "O-/ Li#

1- Creacién de la empresa con depdsito en cuenta corriente del banco de 16.000.

2- Compra de un ordenador al contado por 2.000 €

3- Traspaso de 4.000 euros del banco a la caja de la empresa.

LIBRO DIARIO

Saldo deudor

Saldo deudor

Saldo deudor

Saldo acreedor

16.000 (572) Banco, c/c (100) Capital social 16.000
Sumas Saldos
Cuenta Debe Haber Deudor Acreedor
. (100) Capital social 16.000 16.000
2.000 (227) Equipos para procesos (572) Banco, c¢/c 2.000 (572) Bancos, J/c TS0 c 000 0000
de informacién (227) Equipos para procesos de inf. 2.000 2.000
(570) Caja 4.000 4.000
1UHSH 22.000 22.000 16.000 16.000
4.000 (570) Caja (572) Banco, c/c 4.000
. Equipo para . .
Debe Banco Haber Debe Caja Haber Debe proceSgSlJIC[i:)e [ijnfrormadé” Haber Debe Capital social Haber
16.000 2.000 4.000 2.000 16..000
4.000
10.000 4.000 2.000 - 16.000




iValoramos! »

PATRIMONIO

d

BALANCE

e

ACTIVO

d

PASIVO

g

NETO

g

CAPITALES
PERMANENTES

TEMA 3

Patrimonio
empresarial



1BHE. " () 4+, —*,

Las empresas poseen una estructura de elementos fisicos: local, maquinaria, equipos informaticos, materias primas, dinero en efectivo...y en su
actividad generan derechos (cobrar las ventas a los clientes...) y obligaciones (pagar a los proveedores...).

Los bienes y derechos constituyen el activo del patrimonio, mientras que las obliga-
ciones son el pasivo. El conjunto de bienes, derechos y obligaciones
El patrimonio neto informa del valor contable de la riqueza de la empresa, es el es el patrimonio empresarial.

valor de liquidacion del patrimonio empresarial que resultaria si se hicieran efectivos los

bienes y derechos del activo y se liquidaran las deudas del pasivo.

$ht. "4 -/0

ACTIVO NETO+PASIVO

Refleja el patrimonio de una empresa en un momento determinado,

como una foto de los bienes, derechos y obligaciones.

Siempre esta en equilibrio, ya que todo lo que se adquiere para BI E N ES N ETO

producir tiene que haber sido financiado de alguna forma por fondos PATRIM O NIAL
propios o ajenos.

+

El activo constituye la estructura econéomica, el lugar en el que

se han invertido los fondos de la empresa. D E RE C H O S ' PAS IVO

El pasivo y el neto reflejan la estructura financiera, el origen
de los fondos con los que se ha financiado el activo. El balance

muestra el equilibrio entre dos estructuras ESTRUCTURA ECONOMICA ESTRUCTURA FINANCIERA
En qué ha invertido la empresa Cémo se ha financiado
APLICACION DE LOS FONDOS ORIGEN DE LOS FONDOS

Neto = Activo- Pasivo — Activo = Pasivo + Neto (Ecuacion fundamental del patrimonio)




VBT () ¥4+ () U+, - 07, #+ (010, . (

Los activos se ordenan en el balance de menor a mayor liquidez, mientras que las fuentes de financiacion de menor a mayor exigibilidad.
El dinero en la caja de la empresa es muy liquido, mientras que un terreno rustico puede resultar dificil, lentoy caro de convertir en dinero en efectivo.
Una deuda a pagar en una semana tiene un grado urgente de exigibilidad, mientras que el dinero aportado por los accionistas no es exigible.

1" #3500 & - " (#&) *1+5%&
-./0.#$12 facilidad en que un bien o derecho
7 - /0.123 ”’2’21 56-171 pueden convertirse en dinero en efectivo.

34.).5.%.#"#2 plazo en el que la empresa debe
pagar sus deudas

§797-.171,12,9: ;<2=>=,

O T e e 2'73:,12,775:,12,037,:6-579.: ;

En qué ha invertido la empresa Cémo se ha financiado
1 H#3%& = T(#H)*1+%&
El ¥ #3%"¢" OQ4"* "+, ( ordena de forma inversa:
L@2.A2:= | @2,A2: = gl actiyo de mayor a menor quu'id'ez. y la estructura
,,,,,,,,,, 7, srvsrarres (s financiera de mayor a menor exigibilidad.
,wA7B:=,-./0.123 .| A7B:=,2456.-171

En qué ha invertido la empresa Coémo se ha financiado



'EBHE ™ ()% +

El activo son bienes, derechos y otros recursos controlados econémicamente por

la empresa, resultantes de sucesos pasados de los que se espera que la empresa Son activos reales los utilizados para producir
obtenga beneficios econdémicos en el futuro. bienes y servicios y activos financieros (0
pagar en una semana tiene un grado urgente de exigibilidad, mientras que el dinero titulos), los derechos de renta generados por estos
aportado por los accionistas no es exigible. activos reales.

Para construir el Balance conforme al PGC para PYME, distinguimos activo no corriente y activo corriente.

Activo no corriente (inversiones permanentes, estructura solida o activo fijo).
Activos destinados a servir de forma duradera en las actividades de la empresa. Soportan el proceso productivo y no estan destinados a ser vendidos,
consumidos o realizados en el ciclo normal de explotacion (normalmente este ciclo es de un ano).

- Inmovilizado intangible. Elementos sin apariencia fisica
susceptibles de valoracion economica (I +D software,...).

- Inmovilizado material. Elementos patrimoniales tangi- ACTIVO
bles, muebles o inmuebles, destinados al desarrollo de la acti- - -
vidad de la explotacion (terrenos y construcciones, instalacio- Activo no corriente , N
. . Inmovilizaciones intangibles Derechos no financieros, con valoracién econémica
nes, maquinaria... ) Inmovilizaciones materiales Bienes tangibles poseidos de forma permanente
. . . . . Inversiones inmobiliarias Inmuebles no necesarios para la actividad de la empresa
- Inversiones inmobiliarias. Inmuebles no necesarios Inversiones financieras a largo plazo ——j———- Derechos financieros con vencimiento mayor de un afio

para la actividad de la empresa (terrenos, construcciones...).

Activo corriente

- Inversiones financieras a largo plazo. Derechos Activos no corrientes para vender
financieros con vencimiento mayor de un afio (cobro a clien- Existencias

tes, titulos financieros...) e inversiones a largo plazo en otras Realizable

unidades econdmicas (acciones de otras empresas, créditos a
largo plazo...).

ety ACtiVOS qUE S€ €Speran vender en menos de un afio

bty U Nid@des de materias primas o productos en almacén

ey Derechos de cobro y financieros a menos de un

Tesoreria - DiNero €N efectivo y en cuenta corriente

En qué ha invertido la empresa



4. Activo corriente

Es el activo de caracter circulante. Activos destinados a ser vendidos, liquidados o consumidos (incorporados al proceso productivo) en el ciclo normal
de explotacion (menos de un afio). Por sus caracteristicas se transformaran en liquidez en menos de un afio.

- Existencias. Unidades que posee la empresa en sus almacenes (stocks) para vender con o sin transformacién previa y que son propios de su acti-
vidad (mercaderias, materias primas, productos en curso, productos terminados...)

- Realizable. Derechos de cobro e inversiones financieras con vencimiento menor a un afo (clientes, deudores...)

- Tesoreria. Medios liquidos disponibles o efectivo (caja, bancos, inversiones a corto plazo de gran liquidez...)

El proceso normal de una empresa es:

- Las transforma en productos listos para la venta.
- Vende los productos terminados a sus clientes.

- Cobra las ventas a sus clientes. 111

- Invierte dinero en la adquisicion de materias primas.

I
Ciclo corto

1 DINERO
._.$-2#$f \'&', "#/101" /1%

Clientes Materias
primas

1nn
3-*/

Productos
en curso y terminados

1 1 11!
M4, —*$#1 (-, " E) , A5ILHS5I/6/7$ B, 70$H#IE-*./2(606/%



5. El pasivo y el neto

1T UG ™ SO ) T )8, ST . ™ BES . /X)0 " S LUHES, + ., &H)THO, KB+, SUSE2 " OUSH2 "/ "+ _4™H, 5-)8H)B&E ", 1.2/, $¢,$2,/740,$2/,80, /%40, ¢
[+ ISUSET . 82,07 &82/%0 . +)/E(, &, 8)+)%SH, +%8&6 L)+ $H8 . - . /%%

;

UHET () &FS8A* , "&HIES ). 4, #7827 /- 4, $)0 . THO  #USET ) %S0, B TE, 12/, S & H1, 110, 0. +)OUSE-U0%SIS . $2 7 $) 1 S 4, £ 2%/-" )&, $#/, *"); "0 S
DU0/4S . SESY+)USHE2/%2) , - " /SIS | $. "= O%SE™ +_ L "™ OUSEAh-/ " St " /)" )68, $E7 . ', 478, +-, &Y=, *>&# ¥ @A0)$-)&* .) L U3

Clt— 4%, &2 " /- )& &+), /" 48, 5)) (', 4, H+% L 2%8& , 0., ADUROUSE2/U2)USE+" 2)-*"4500+) ™"/ , $ /2 "/ , $ .- OUSHO , "4, F, [+)H)U6HA4= . (= , &+)& , SHOUE " +)%&. , $
44", " 0%$t/ , +)()0%S$

MU/ " HIN&A* &HO&(($, " , 4, 5)%) (", #7#' " /*00#2" ™ ; %UCH=%8#0 , . O™ $#+%&#: , &+) L), &%t "# L 1S40, #. &4 " INE2/KS-" L%$# (" &+ /) %S L_GH

M/ " " H#9%&HHO&(($, * " , #E,5)*) (", # " #+%/-%042"" ; YG#H=%&#0 , . O™ $i+%&H: , &+) L), &0 ™41, &USPHO , # . &# " IWHE2/% > , , O%/ , $3#2/KS- " LY%B#( ™ &+ /)%SL_09

Los capitales permanentes

1'% 27 -/) L0 & , U6t 4 "4 2" ) U6k &I +0/1) , &=, £ +U0CS)- . 4, &F " HS. L &, BHO, #D)8 T &) H)B&E2, /L&, &, BH0, E ", L2/ S HATET L #U% (), & $&H &%t , 5)*) (',
E2 /) LU08)66&: , -AGHUGHS . 2 , &ct) L), &=k , $H$. 2, /)h/k™"4™ JNHE2 ™ $) - i &Yk+%/ /) , &- , 0%

NETO+PASIVO
ACTIVO N NETO+PASIVO
Fondos propios (no exigibles)|:> Neto patrimonial
Activo no corriente Neto patrimonial .
N - Deudas con vencimiento I:> Pasivo no corriente
Pasi rrient a mas de un ano :
‘ asivo No corriente Exigibles
Activo corriente Deudas con vencimiento . .

Pasivo corriente a menos de un afo Pasivo corriente

En qué ha invertido la empresa Cémo se ha financiado Cémo se ha financiado
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Los seres humanos nos expresamos mediante la palabra, por lo que es importan-
te, tanto a nivel personal como profesional, dominar la expresién oral y escrita.

En la comunicacion, lo mas importante es que el receptor entienda el mensaje que
queremos transmitir.

W& ™ () *+&%&+ , *4 ™ -%.
Para ser eficaces debemos intentar ser:
- Cortés. Saludar, presentarse, despedirse con educacion...

- Claro. Evitar expresiones excesivamente técnicas o formales que dificulten al recep-
tor entender correctamente el mensaje.

- Cercano. Intentar utilizar un lenguaje en primera persona que transmita proximidad y
sea comodo para el receptor.

- Breve y preciso. No hablar mas de lo necesario e intentar ser franco y concreto.

Comunicar es transmitir una informacién a alguien.

La comunicacion oral

HN BN BN BN BN BN BN BN BN B Bm B D>

<( N BN BN BN BN BN BN BN BN BN BN B

Cortés, clara, cercana, breve y precisa

B C+-%/ WAL 427 * " #34. 7 4451427 4

rio podriamos transmitir desconfianza.

La mirada deber ser sincera y orientada a los ojos del interlocutor.
Algunas personas, por timidez, evitan mirar a los ojos. Pero hay que esforzarse
en hacerlo (siempre en actitud tranquila, nunca agresiva), ya que de lo contra-

El tono de voz y los gestos, deben servir de apoyo a nuestras palabras.




2. La comunicacion escrita

En su actividad mercantil la empresa se relaciona con otras empresas, personas
o entidades.

La correspondencia comercial transmite la imagen de la empresa, por lo que debe
cuidarse su presentacion en extremo.

El lenguaje escrito

Los tres principios fundamentales de un mensajes son:

- I*(O)4+(+. No debe ofrecer dudas sobre su significado.

- 1'% "¢,6—%. Breve y directo, con frases cortas y parrafos breves.
- /%" &*/0. Explicar con precision pero sin frases enrevesadas,

Ademas, seleccionar cuidadosamente el lenguaje utilizado:

- No cometer faltas de "*)1""2) (34(. Se debe emplear los correctores ortografi-
cos de los procesadores de texto, y en caso de dudas el diccionario de la RAE.

- Utilizar un */%2$(5/67"" ,4148"". Evitar en la medida de lo posible la utiliza-

cion de “no”, “nunca”...transmite una imagen negativa.

14 3% () es transmitir una informacion a alguien.

Mensaje

- Emplear un 8" * (9$*&" "6 (F7*"", utilizando sinénimos para no repetir los
mismos verbos.

. Utilizar +&,18%1",67:))(3",6 7 (6+&,18%1(,66+/(,. De esta forma se
ordena mejor y la informacion y se favorece la lectura agil.

- Evitar expresiones excesivamente técnicas o formales que dificulten al
receptor entender correctamente el mensaje.

Las formas anticuadas

El abuso de formas antiguas de expresion origina pesadez en la
lectura. Alguna formas que deben evitarse son:

- Le estariamos profundamente agradecidos.
-'Y para que conste a los efectos oportunos.
- Pongo en su conocimiento.

- Muy sefior mio.

- A la mayor brevedad posible...




3. El sobre

INFORMACION DEL REMITENTE

ZONA DE FRANQUEO

DIRECCION DEL DESTINATARIO

Correos, establece las dimensiones
legales de los sobres.

ZONA RESERVADA AL CODIGO DE BARRAS

La carta se suele doblar en tres partes,
con el contenido hacia dentro.

RAZON SOCIAL o NOMBRE Y APELLIDOS DEL REMITENTE

Direccion, C.P. Localidad, Provincia
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Normalmente los datos de la persona que emite el docu-

mento. En comunicaciones dirigidas a particulares, | —»
suelen figurar también los datos del destinatario

Explicacién del motivo de la comunicacion. >

4536$3275

Despedida, fecha, localidad, firma. Si el destinatario es

_ -
un Organismo Publico, suele figurar en el final.
|
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La empresa que escribe la carta (remitente) | —»

La referencia (si procede que la lleve), es
un caédigo interno del remitente, para locali-
zar rapidamente la carta enviada.

El asunto resume en pocas palabras el | ————
motivo de envio de la carta.

Persona o empresa que recibe l|la carta
(destinatario).

La carta comercial es utilizada por las empresas para contactar con
clientes, proveedores...

Ademas de su funcion comunicativa, transmite la imagen de la empresa, por
lo que ha de ser muy correcta en fondo y forma.

Tienes ejemplos de cartas comerciales en tu casa: correspondencia de
bancos, compafias de suministros ...

Por motivos medioambientales y econéomicos, cada vez mas
empresas dan la posibilidad de suprimir el correo por el e-mail.

Membrete o Logotipo de la empresa
Nombre de la empresa

Direccidn

C.P. Localidad, Provincia

Teléfono, Fax

Correo electrénico, web

Referencia:
Asunto: Localidad y fecha

Nombre de la empresa
Direccion

C.P Localidad, Provincia
Saludo:

Introduccion y objetivo de la carta

Exposicion de los hechos

Despedida

Firma y sello
Nombre y cargo de la persona que firma
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%‘nporﬁendo
onocimiento

Compartiendo Conocimiento S.L

C/ Manuel Fraga 12

24400 Ponferrada (Leodn)

TIf. y Fax: 987 00 00 00
info@compartiendo-conocimiento.com

Referencia: 203/2010
Asunto: Pedido comic Ponferrada a 15 de enero de 2010

Productos financieros S.A
C/ Leman 4
28080

Estimados senores,

En respuesta a su orden de pedido les comunicamos que el comic
“Bolsa en 1/2 hora” se encuentra agotado en estos momentos.

Tenemos previsto reeditarlo en los préximos meses, por lo que les
avisaremos cuando esté disponible.

Les recordamos que pueden descargarlo desde nuestra web, para
su lectura en ordenadores y dispositivos portatiles.

Atentamente les saluda, -

Saludos frecuentes:

Estimado Sr,
Apreciable,

SR $06)$T /S . *$0%

En respuesta a su carta,

El objeto de la presente es para informarle,
Acabamos de recibir su factura (pedido)
Como cliente de nuestra compaiiia...

=0

Cristina Fernandez
Directora del departamento comercial

3504$#,#(01)$" /$ . *$02

Reciba un cordial saludo,
Agradeciéndole su atencion

En espera de sus noticias

Sin otro particular por el momento,
Atentamente le saluda...




7. Las actas

Las 1"'#1$ reflejan el desarrollo de una reunion:

- Puntos tratados.
- Acuerdos tomados.

El secretario es el encargado de la redaccion y firma del acta

La redaccion de los comentarios ha de ser objetiva

Es importante concretar qué se va a hacer, quién lo
va a hacer y cuando.

Titulo del acta:

Fechay hora
Secretario
Objetivo
Participantes

Temas
Comentarios
Decisiones
Responsables

Plazos

Firma del secretario

Nombre del secretario




Modelo de acta

ACTA DE REUNION ORDINARIA

DEL DEPARTAMENTO CREATIVO

Fecha y hora: 1 de mayo de 2010 (18:00-19:00)

Secretario: Juan Lépez

Objetivo: creacion banner de “Bolsa en 1/2 hora” y redisefio de |z
tienda virtual.

Participantes: Raquel Rodriguez (publicista), Jose Sandg
(autor), Carlos Calvo (autor) Santiago Gomez (informatico) y Juarn

Utilizamos los nombre propios por ser un acta interna y de un
grupo muy conocido.

En actas mas formales, utilizariamos el apellido o las iniciales.

Lopez (administrativo)
Préxima reunion: 11 de mayo de 2010

Se pueden utilizar tablas o texto corrido,
pero siempre intentando que la informacion

ISR () [1-(</(+
, - &t - " &- 0+ 13+4*
- Carlos muestra su .
- Seleccionar los
descontento con tenidos del Raquel
las escenas del |0 ENICOS €€ ULy 104/05/2010
bannery diseflar Carlos
banner de <
I- Disefio  |“Beonomia”. 2 banner.
del banner
- Raquel propone |- Mostrar a
seleccionar es?enas alumnos los dos Tose 08/05/2010
con colores mas banner para
Vivos. seleccionar uno.
- Santiago SOllf:lta; _Realizar una
ideas para el disefio
2— Redisefio|de la tienda prucba de
. B usuabilidad con Santiago |10/05/2010
de la tienda |- Jose ve el disefio
tual muy cargado personas de
ac . y carg edad avanzada.
de imagenes.
Fdo: El Secretario
-

Juan

pez

se pueda localizar con rapidez.

En ocasiones también firma el Presidente, o

da su visto bueno (V° B°)




8. La carta de empleo
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La carta de presentacion
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9. El curriculum vitae

Los aspirantes a ocupar un puesto de trabajo en una empresa envian su

historial de méritos profesionales y académicos.
En Microsoft Word, dispones de muchas plantillas:

Archivo — Nuevo — Curriculos

E-mail correcto, y con referencia al nombre y ape-
llidos. No usar nombres familiares o motes.

Los mas actuales, elevados y relevantes. No expli-
car el historial completo (guarderia, infancia...)

cuados u otras personas

Foto tipo estudio, que no se vean fondos inade-

Reflejar lo mejor de ti

El curriculum vitae (=“carrera de la vida”) es un escaparate, debe mostrar

tu formacion, experiencia y habilidades.

CURRICULUM VITAE

Datos personales

Nombre y apellidos
Edad
DNI
Domicilio
Tlfn
E-mail

Datos acadé

Datos profesionales

Otros datos:

Foto actual




Cinco principios basicos para un buen CV (resumido de Europass)

1- Concéntrese en lo esencial

Debe ser breve: en la mayoria de los casos, basta con una o dos paginas. No sobrepa-
se nunca las tres paginas.

Si la experiencia profesional es aun limitada, describa primero su formacién y mencio-
ne en particular sus periodos de practicas.

2- Sea claro y conciso

Utilice frases cortas. Concéntrese en los elementos relevantes de su formacion y de su
experiencia profesional.

Justifique las interrupciones en sus estudios o en su carrera profesional.

3- Adapte su CV al puesto de trabajo que solicita

Compruebe que se corresponde con el perfil requerido.

No incluya experiencias laborales o formativas que sean irrelevantes para la solicitud
de empleo.

Ponga de relieve sus ventajas particulares para responder a las necesidades especifi-
cas del potencial empleador.

No infle artificialmente su CV; correria el riesgo de caer en descrédito .

4 Cuide la presentacion de su CV

Presente sus capacidades y competencias de una manera clara y logica, que resalte
el valor de su candidatura.

Preste atencién a detalles como la ortografia y la acentuacion.

Imprima su CV sobre papel blanco.

Respete el tipo de letra y la maquetacion propuestos en el modelo.

5- Revise su CV una vez completado

Corrija la ortografia, y asegurese de que la estructura es clara y légica.

Pida a alguien que revise su CV para asegurarse de que su contenido resulta claro y
facil de entender.

Europass es un dossier de documentos elaborado
por la Union Europea, con el fin de facilitar el movi-
miento de personas por todo el territorio.

Uno de los documentos mas importantes es el modelo
europeo de curriculum.

En el Ministerio de Educaciéon, Politica Social y
Deportes, puedes descargar los modelos europeos
de curriculum y ejemplos cumplimentados.

http://www.mepsyd.es/europass/




10. Saluda
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Cargo del remitente

Saluda

*kkkkk

wkkeee 2 U604+ +-) +, T (108" A4 AT ) ++- (¥ " A $%L " (" EB%

Thkkkkkkkxxkkkkkkkkkkkkkkkkxxxkkkkkkhhkkkkkkxxxkkkdhhkkkkk

Nombre del remitente

**********ﬁ*****<+ , 4+)&) (* wr '%*/0 ( i +*) +* wr '07+ s = (*

@A0"A+ 2 C-C* " (L IBUF AQOC A, T0(0-+, $ "0, 1) +C
0 IB%#D, *)i, TI%5$E)

Thkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkkxxkkkkkk

Thkkkkkkkkkxkkkkkkkkkkkkkk

***************************> e (_&) () * . */+ - ’)(




118%8" (%)*(

Es una solicitud dirigida a una autoridad publica. Es importante conocerla,
ya que es el modelo basico de comunicacion con la administracion publica.

Muchas administraciones tienen modelos propios, que incluso en algunos
casos, se pueden rellenar con procesador de textos.

Debe concretarse con claridad lo que expo-

D. DNI/NIF

Con domicilio en Calle

Tlfn e-mail

+,-./+0

nemos y lo que solicitamos

En el caso de que se adjunten documentos a

>

1. 2§3$450

Documentos aportados:

la solicitud.

Ya no es necesario el tratamiento honori-
fico para presentar una instancia.
Se utiliza Sr. o Sra., seguido de la deno-

minacion del cargo

Localidad y fecha

Firma

SR. CARGO DE LA PERSONA DESTINATARIA LOCALIDAD
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Es una comunicacién que da fe de la veracidad de un hecho.

En general se escribe en tercera persona

Membrete de la empresa u organismo

Nombre, apellido y cargo de la persona que certifica

» CERTIFICA:

En muchos organismos, el que
certifica es el Secretario

Una autoridad superior suele supervisar

algunos certificados

%

Y para que conste,

Localidad
Sello Firma

Fecha

VeBe

(de la autoridad superior al que firma)

Documentos aportados:
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14. La comunicacion electronica

La comunicacion con tecnologias de la informacion cada vez esta mas implantando en
las empresas.

En los ultimos afios se ha generalizado el empleo del correo electronico, la telefonia
por IP y el uso de mensajeria instantanea.

Rapidez, coste y flexibilidad han motivado el
uso generalizado de la comunicacion electronica.

Hacer esquema en illlustrator. Rapidez e
Ventajas de la comunicacion electrénica '
- Rapidez. Practicamente instantaneo. Comunicacion

electronica

- Coste. Practicamente nulo.

- Flexible. Permite afiadir archivos, enviar ar multiples usuarios...
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“3/1%*/42+”, persona a la que se envia una copia del correo.

Para: manuelperezlopez@bbva.es

CC: pedromartinez@compartiendo-conocimiento.com
“3/718*/42+8/*)."+”, los destinatarios principales
no veran a quién se les envia esta copia. » CCO: josesande@compartiendo-conocimiento.com

Descriptivo, claro, conciso y especifico /

Asunto: Edicion corporativa BBVA cémic 2010

Adjuntos: Propuesta 1_BBVA_Economia en media hora
Propuesta 2 BBVA Economia en media hora

El nombre del fichero debe describir su
contenido con claridad

Estimado Manuel,

Ya tengo la adaptacion de la portada del comic a la imagen

5-6.+$789:; corporativa del BBVA.

Directo Te adjunto dos modelos de adaptacion para tu valoracion.
Activo >

Simple Cordialmente,

Positivo Pedro Martinez

_ _ T Este correo es confidencial, si le llega por error, péngase en
Aviso de confidencialidad > | contacto con su remitente y destruya el correo.
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1. Fiscalidad empresarial

Los tributos son ingresos publicos coactivos (impuestos por el Estados), pecunia-
rios (en dinero) y contributivos (destinados a financiar el gasto publico).

Los tributos se subdividen en tasas, contribuciones especiales e impuestos.

-Tasas. La administracion realiza servicios (en algunas ocasiones obligatorios)
que no presta el sector privado por lo que cobra al ciudadano.

-Contribuciones especiales. El ciudadano no solicita un servicio u obra publica,
pero se beneficia directamente por el aumento del valor de su patrimonio de un
modo directo.

- Impuestos. En este caso no existe contraprestacion. Se paga en funcién de la

capacidad econémica de los ciudadanos, puesta de manifiesto por su nivel de
renta (IRPF, I1S), su consumo (IVA) o su patrimonio (IP).

8:0)3-%, %$0/ ,03%, %9(2()01%0+0=%., -0

‘ o — T4 7707, 0(" "#/%&)01($%2-)
(=3 '

--‘------------»

CONTRIBUCIONES
ESPECIALES

TRIBUTOS

Tipos de impuestos

-Directos. Recaen sobre las personas (fisicas o juridicas) por
haber obtenido ingresos.

-Indirectos. Recaen sobre el consumo de bienes y servicios.
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2. Elementos basicos de un tributo

Hecho imponible: es el motivo que da lugar al nacimiento de la obligacién de
pagar el tributo.

Sujeto pasivo: es la persona obligada al pago del tributo como contribuyente.
Base imponible: es la valoracion econdmica del hecho imponible.

Base liquidable: es el resultado de restar a la base imponible las reducciones
que se establezcan en la Ley.

Tipo de gravamen: es un porcentaje por el que multiplicamos la base liquida-
ble para determinar el importe del tributo.

Cuota tributaria: es el resultado de aplicar el tipo imposi&vo a la base liquida-
ble, salvo que sea una cantidad fija.

Cuota liquida: es el resultado de restar a la cuota integra las deducciones en
la cuota que permite la Ley.

Cuota diferencial o deuda tributaria: la constituye la cuota liquida mas los
recargos y las multas que tenga que satisfacer el contribuyente.

“Hacienda me devuelve”...

Si la declaracion de la renta nos sale negativa, significa que
hemos pagado por adelantado mas de lo que nos correspondia.

realiza un
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3. Impuesto sobre la renta de las personas fisicas.

VB0 ™ ($) ", ) FHEQ) - U014 (+3-) Mi4+HES)E-) . 0) 1 +6-)H0E-) %HOH+6+) Uik, 0"

(+-H0" O -"+%0"" 478" 0"'%

Rendimientos del IRPF
2 3)%*0"E, ) E*-060H=(+-£ . $) %*0#0<) %0>9

T2 )%0™E, ). O (1O = +BUI0-H+=(+-4(-+(0) , 0, 4, )#4i40)% , 0"

120", ). O (POl ™ +BUIO-H+E(+-#(-+(0) , 0, #, ). O(FOLTIN0% . ) -+ + = +,) (?"1+"%

60%. O-i+""#+£0 . _1+%)"">
T2 )%, 0T D)UHE, )40 4L, 0,) ") . 4+%? = 1. 0 = (+-4. $) %0 (-+ (409

:@0%0%.. 10" #2¢(A- , k, 0"#(0*-4 ™ +%401) "9

#/& = O $#(HO
HHHSE $ . S+
it

!”#$%#$& . () *$+ E> ) 1G9 OO

#h , —#") _ +(_ , —# b1 S St

#2"- = ")&3 MO
HHEHSH1S - St

3

4= 1&(-*,-#3#"1,#' " 1,-"*'5,

Rendimiento actividades econdmicas

B+") = (-)""O-b+"4106 , 14k, $OD) "4 ($) , )Uet) "™t = O-4""$t-)%, :
= D) U+) + (+-C

- Régimen de estimacion directa

VIE6)06)Th. ket ") +6H)U0)E -)""H0%, + , ) S 1063-) " 1+
30"+"§0) ) ""0-i+""# (0-0% +6+) %) -1+""% D)%) # $%0¢# = +, Ol
,0, 8™ (U0, 04(0-08) = (-)"0"5$)#6+10 . *$-) %6t ™ E"'#, )
FGGIGGGE) $-+"9

- Régimen de estimacion objetiva por signos, indice
o0 moédulos.

VIE6) %) Th. i+4"1)#, )*) - ™ i%0# (+-#10#%0*$-01) HO# , )#0"40 4
,0,)" 28 (+-# $%+"# (0-E ™ )*-+"# +6)H4+"C# %1 =) -+ , )¢
*.0600, +-)"/#'$)-1.0) I

#

|:> 4= 1&(-*,

|:> 4= 1&(-*,

|:> 4= 1&(-*,

#1+, .+(-"5,

DOR+"4-) "t . 0" +"#04()-""+%0% . +%# = E"'#
%3-)"+"#(030% " E"# ™ ($)"*+" ) -+) %t
DEO"+HE, D™ ($) " H(-+3-) "4+

no sé6lo paga mas, sino una
proporciéon mayor.
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4. Impuesto sobre sociedades y el IVA

El impuesto sobre sociedades!
SN T ($)HHH, 1) /1) -#+%0112$5) 13-0401101- ) %*01+5+) 0, O (+-1O#H+ 1) , 0, )#! = )- . 0%#iL) #6
CULTLSIH, )%, § T D)%) 1) -1-) OLUBO! (+-D)# ™ 0.49%! , 1) . *01:%63-) -+ . + = ($051)#!; 1304+ ,) , $. 151 #<h

LT (HHA4+10 (1. 051)=

1>2@!. +%!. 0-7.7)-13)%)-0l El IVA es neutral para la empresa

HA?@!1:B/ = )41+ = )U+#!,)ICID!, )E0.*$-0. I9%FACT) = (10, +#!
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-$0%, +1_+ = (-0M+ (+-ONVWI/L . $0% , +14) %, )1-) O - . $) IVWG

!

XU IVWE #+(+-40 , +1 )#1 = 0/+-1 28)1 )11 IVWE =) O)-.$*, +! YO.1)%, 0! 1)!
,)4$)14)101, £)-)%.101%) 304406

XIDUIVWI-) O-. $44+1 )# ™ 0/+-12$) L IVWI#+ (+-50, +61 , ) 5)1i%3-)#0-1 ) %!
YO0.0)%, 010!, i£)-)%. {0 (+#141406

El impuesto sobre el valor anhadido

RIS ($)H, ) 1%0*S-00) 801i%,, i) .*012$) 1) . 0) H+5-) DL +UHS = +1, ) 151) %) #!
/)= i+

MO!) = (-)#Ol+!. +5-01011. +U#S = &, +-1/11+105+%01) %!0103) % . (OH-I5$+0-106" "IHSI) +!
(OHA+D A1 494 = §, +-IE60I612$) ) #1) 112$) 1+ (+-+0110! . 0-30!, Y11 = ($) #++6!

"*0i#) Yltres tipos impositivos: “lo que pagamos al comprar”  “lo que cobramos al vender” “ajuste con Hacienda”
IAP@!*(+13)%)-010 (li. 051) 010! = 0/+-00! , ) 11+#I5E) ) #1/ 1) -4l I+#5 IVA soportado = IVA repercutido | o D‘fer:”?ia Z/ ]
con Hacienda

IP2@V(+1-) ,$.L, +10(li. O5L) 10101 = YI+#614i4)% , O31-)#0$-0UY#R
MS@M(+HS()--) , $.1, +0(l. 051) 101 (OUBIL) - HYUIS-+#61 = ) , L BHO#R Funcionamiento del IVA
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Calculo del IVA

El calculo del IVA se realiza multiplicando la base imponible por el tipo impositivo:

Cuota IVA = Base imponible * Tipo impositivo |:> Precio final = Base imponible + Cuota IVA

P.V.P.=

P.V.P.=

P.V.P.=

Precio final = Base imponible * (1 + tipo impositivo)

Cuota IVA —

Base imponible

Base imponible

|

-+ | Cuota IVA

Base imponible

-+

Base imponible % Tipo impositivo

Base imponible

* (1 + Tipo impositivo )

% Tipo impositivo

Adquirimos un automdévil cuyo precio sin IVA es 20.000 euros

- Base imponible = 20.000 euros
- Tipo impositivo = 21%

Cuota de IVA = 20.000 * 0,21 = 4.200 euros
Precio final = Base imponible + cuota de IVA = 24.200 €

Precio final = Base imponible * (1,21) = 24.200 €
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Si tenemos el precio final, y queremos hallar la base imponible:

Precio final = Base imponible + Cuota IVA |:> Precio final = Base imponible * / (1 + tipo impositivo)

Base imponible = Precio final /(1 + tipo impositivo)

- . \ 00 = | Adquirimos un automdévil cuyo precio con IVA es 23.600 euros.
"H 1" = 12.3%—+,4"5638 | % $%& ™ O+ .0 —+. 704k Sabiendo que el tipo impositivo es del 18%,

¢, Cual es la base imponible?

- P.V.P = 24.200 euros
!..#. !.. - Tipo impositivo = 21%

12.3¢—+,4*5638 | o -.)$/&'0/12% = Base imponible * (1,21) —
$968, ™ 0+ . —+. .70 g4

324)'15681/7£)'8'-.)$/&'0/12#9" (1,21) = 20.000 euros.
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1. La financiacién empresarial

Las empresas para desarrollar su actividad necesitan invertir en crear una estructura econémica (local, maquinaria, equipos informaticos, materias
primas, dinero en efectivo), que deben financiar con una estructura financiera (r¢gyjjsos propios o ajenos).

recursos propios
La empresa adquiere recursos para invertirlos en su recursos ajenos D
actividad productiva, esperando obtener los fondos

suficientes para remunerar a sus acreedores
(recursos ajenos) y ademas obtener un beneficio para Captacion

distribuir entre sus accionistas (recursos propios). recursos financieros reinversion
Si la empresa de forma sistematica no obtiene esta
recuperacion, no sobrevive en el mercado.

pago dividendo
Aprovisionamiento Recuperacion € intereses
factores productivos recursos financieros
(equipos y bienes) + beneficio
Transformacion

! : Comercializacion
industrial

~_

Ciclo del capital

5$68HE () 1*+!,-)*—.
27)1809!") - +1§'3- .4

HSHE 1+, ) * - E>

/0)&OLDH#)& +1#
27(3-D)-.1,)H&H3-.4 YEOLIH

La funcion financiera se ocupa de la captacion y aplicacion de
los fondos necesarios para desarrollar la actividad productiva




2. El fondo de maniobra

En la empresa debe existir una relacion entre el plazo de permanencia del activo y el plazo en que deber ser devueltos los fondos utilizados para finan-
ciar su adquisicion. Parece logico y sensato, que los activos no corrientes deben financiarse con capitales permanentes, y los activos corrientes con
pasivos corrientes.

A medida que trascurre el ciclo de explotacién de la empresa, las
Ritmo de cobros materias primas se transforman en productos, estos se venden y a
continuacion se cobran.

Existencias > Realizable » Tesoreria
Con este efectivo la empresa espera afrontar las deudas corrien-
tes, pero las deudas corrientes han de pagarse en menos de un
afno, mientras que no siempre todo el activo corriente se transforma
en efectivo en este periodo.

deudas a corto plazo y
> No siempre es facil, rapido o barato convertir el activo corrien-

te en dinero liquido, por lo que para que no existan problemas de
liquidez, debe tener suficiente dinero en efectivo para atender a los
distintos pagos, siendo prudente que exista un fondo de seguridad
que cubra los desajustes entre la corriente de cobros y la de pagos

Ritmo de pagos

El ritmo de cobros puede no ser capaz de asumir el ritmo de pagos,

es necesario la existencia de un fondo de maniobra

ACTIVO NETO+PASIVO

Existen empresas que aunque tengan un fondo de maniobra negativo
no tienen ningun problema de liquidez.

Activo no cgrrlente Capitales permanentes

Cobran a los clientes antes de lo que pagan a los proveedores, y en
ocasiones con una gran diferencia de tiempo. _
Fondo de maniobra
Inditex, Carrefour, El Corte Inglés...funcionan como fondos de manio- Activo corriente
bra negativos y no sélo no tienen problemas financieros sino que obtie-
nen una gran rentabilidad con ese funcionamiento.

Pasivo corriente

Es la parte de los capitales permanentes que financia el activo corriente
FM= Capitales permanentes - Activo no corriente



3. El tipo de interés

Las decisiones referidas a la politica de inversiones se denominan presupuesto de capital, y estan muy condicionadas por criterios financieros.
Las personas y empresas prestan su dinero a cambio de una ganancia o interés.

Si solicito un préstamo por una cantidad determinada, dentro del plazo fijado devolveré devolveré esa cantidad mas los intereses correspondientes.

Tipo de interés
_______________ Intereses

, Total
Préstamo Préstamo devuelto

Tiempo

\ 4

La empresa solicita al banco un préstamo de 20.000 — 7 Tipo de interé
para adquirir una furgoneta. El banco le da un plazo Total devuelto = Prestamo * (1 + Tipodein eres)

de un ano para la devolucién, exigiendo un tipo de
interés del 10%.

Cantidad prestada: 20.000 euros

Tipos de interés = 10% = 0,10 Interés compuesto: |os intereses generados originan nuevos inte-
Plazo = 1 afio reses (a pagar o cobrar).

Interés simple: los intereses generados no originan nuevos intere-
Intereses pagados = 20.000 * 0,10 = 2.000 euros ses (a cobrar o pagar)!
Total devuelto = 22.000 euros.
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El tipo de préstamo mas frecuente es el de cuota constante (sistema francés).

Se paga la misma cuota a lo largo del préstamo, salvo que cambie el tipo de interés del mercado, de esta forma se pueden planear las cuotas a pagar.

n

i *(1+i) La férmula es compleja, por lo que es

Cuota = Co* habitual el empleo de hojas de calculo.

(1+i) - 1

Co = Cantidad nominal del préstamo, principal
n = duracion de la operacion en meses, trimestres, semestres o anos
i =tipo de interés efectivo correspondiente al periodo considerado.

. Pero un parte de la cuota es

Cuota 1 Cuota 2 Cuota 3 Cuota 4 pago de interes (l) y otra amor-
tizacion del principal (A)

Las cuotas son constantes

Intereses
Intereses

Intereses

Intereses

Amortizacia Amortizacion Cuota a cuota se pagan menos
Amortizacion mortizacion - . .
Amortizacion intereses y se amortiza mas
principal.

Cuota 1 Cuota 2 Cuota 3 Cuota 4



Ejemplo de préstamo de cuota constante

P& T () *+, -8, - I-$(08(+L1I+*]. (& (¢"483" 8H(0&(435$H-) . $6

(ODLIOD IV importe inicial del préstamo
K13 tipo de interés nominal anual inicial en tanto por ciento
YAl aiios de vida del préstamo
(V2 niimero de pagos periédicos al afio
mensualidad intereses
tipo de importe a opcion periodo periodos préstamo o del cuota
interés anticipar reducir actual pendientes vivo pe':ié:'gi?co periodo amortizacion
<>2( a(
<>2( a(
<> a(
<=>7( a(
<=>7( a(
<2 o
<> a
<> a(
<>2( a(
<> a(
<> a(
<2 a
<> o
<=>%( a
<=>7( a(
<=>7( a
<=>%( a(
<>7( o
<>7( a(
<=>72( a(
<>7( o
= a
<> a(
<>2( a(

, HAT899 96— -+ L 1$-6+. Y 8+-1+*. ;0&;* " ; 43&Bk-) . ; &"+&%6,1)

G-(D&"$*-20-0( $:&) 43&(&$(1-( D15 ~(
HBH(™ . (1-3)-(&2(4 . (0& (" 1&35K

v

G.$(¢"1&38$&S( 1-" (06D *L& 0. (+. "I
N.3) &($&(4-0-"(1-$(+* .4-$

v

G=(=)) . 3MP-+Q" (082 43" +#4-)(-*) &"h~(
+.7(8)(4-0. (0&(+* _4-$



5. Fuentes de financiacion
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ESTRUCTURA FINANCIERA
Cémo se ha financiado

2D<E7>IB7192@!C2>B2@

ESTRUCTURA ECONOMICA
En qué ha invertido la empresa
4)9<"" 4 <A>1IB7192@!C2>B2@



6. Financiacién a largo plazo

Si el plazo de vencimiento es superior a un afo es financiacion a largo plazo. Se distingue entre la propia y la ajena.
Fuentes de financiacion propia
No tienen plazo de amortizacién establecido, los acreedores son los propietarios de la empresa.
Aportaciones externas (no generadas por la empresa).
- El capital social. Inicialmente se constituye con las aportaciones de los socios. Si la empresa necesita financiacion puede ampliar su capital social,
mediante nuevas aportaciones, de los socios actuales o captando nuevos.
- Las primas de emision de acciones. Mayor importe del valor de emision de las nuevas acciones respecto el valor nominal.
- Las subvenciones. Aportaciones de instituciones que apoyan el crecimiento empresarial en determinada zona o sector.
Aportaciones internas (generadas por la empresa).
- Resultados. Beneficio obtenido por la empresa

- Reservas. Son beneficios obtenidos por la empresa y que no han sido distribuidos entre sus propietarios.
- Remanentes. Beneficio que no ha sido repartido ni aplicado, porque todavia no se tiene claro su fin.

Financiacion a |/p

Propia Ajena
ﬁ |
Externas Internas Empréstitos  Leasing Créditos

A A i y
. ) ‘ * préstamos
Capital Primas Subvenciones Resultados Reservas Remanentes
social de

emision Lease-back Renting



Financiacién a largo plazo: la financiacién ajerna

A diferencia de la propia, implican un plazo de amortizacion y el abono de intereses.

- Empréstitos. Préstamo dividido en fracciones denominadas bonos. Si se emiten a menos de 18 meses se denominan letras o pagarés y cuando el
plazo es superior a los 10 afios obligaciones.

En otros paises a todos los activos de renta fija con plazo superior a un ano se les llama bonos.

- Arrendamiento financiero (leasing). Contrato mediante el que un arrendador alquila un bien a una empresa (arrendatario), a cambio de unas cuotas
y con opcién de compra al final del periodo. Permite disponer de activos sin necesidad tener fondos propios.

- Lease-back (retroaleasing). El titular del bien lo vende a una entidad de leasing (de esta forma obtiene liquidez) y realiza un contrato de leasing
(dispone del uso del bien) con opcién de compra.

- Créditos y préstamos a largo plazo. El crédito implica obtener financiacion hasta una cantidad, mientras el préstamo es de una cantidad.

- Renting. Servicio integral de alquiler de bienes sin opcion de compra, por el que se paga una cuota fija durante la vigencia del contrato, incluyendo
todos los servicios de mantenimiento, seguros...

Financiacion a |/p

Propia Ajena
ﬁ |
Externas Internas Empréstitos  Leasing Créditos

A A ; y
. ) ‘ * préstamos
Capital Primas Subvenciones Resultados Reservas Remanentes
social de

emision Lease-back Renting



8. Financiacién a corto plazo

Son las obligaciones de pago que tienen un plazo de vencimiento inferior al afio:

- Préstamo

El prestamista entrega una cantidad al prestatario, que debe devolver esa cantidad (principal) en el plazo estipulado, mas los intereses pactados.

- Crédito

El cliente o deudor tiene a su disposicion fondos hasta un limite determinado. Se pagan intereses por el capital que efectivamente se utilice de la linea

de crédito.

- Descuento bancario

Abono anticipado de un derecho de cobro. La entidad financiera adelanta el pago, pero descuenta del total intereses, gastos y comisiones. En caso de

que llegado el momento el deudor no pague, la entidad financiera reclama la devolucion del abono adelantado mas gastos y comisiones.

- Factoring

La empresa de factoring (“el factor”) compra el derecho de cobro asumiendo los riesgos del impago. Su coste es mas elevado que el descuento banca-
rio. La empresa cede por tanto la gestion de sus cobros. No confundir con el confirming (“reverse factoring”), en el que se cede a una empresa la ges-

tion de los pagos.

- Crédito comercial

Muchas compras no se abonan en el acto, por lo que durante el tiempo los proveedores estan financiando a la empresa.

En el mercado entre empresas (B2B) es frecuente el crédito
comercial, pagando a los proveedores a 30, 60 o 90 dias.

Financiacion a c/p

|

Tipos
Préstamo Crédito Descuento bancario Factoring  Crédito comercial

Una cantidad Hasta una cantidad Adelanto de cobro Compra de

derecho de cobro

Retraso de pago
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1. Las existencias

TR H (0 )~ G, "+ 1)) Precio de adquisiciéon

ZOLU2%" BRHISS0)S+06H() "+ HS SS90 (M) (2 ) #6021+ 7)) DN Ot <01 90"
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e . .. . . Coste de produccion

Criterios de valoracion de existencias
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Precio medio
O8'+96" 3806#5"+06) (‘6" 2896359296 0-+9633 1'% ) $G ; %HS , %) +968+%5 ponderado
L)Y+, 5 > +H089%20806#(08) 08 % 1 9268#$904 1964

|:> Célculo del precio medio movil

Valoracion | _ |
/0)§""2:*(%28F%) %2""5%3$PGC recomienda el método < FIFO E> Primero en entrar, primero en salir

del precio medio ponderado$R$%)$#%F;)+"$)#(*"). existencias
*'"'15+9038 1L H(0+08IKI <4

LIFO E> Ultimo en entrar, primero en salir




Ejemplo practico criterios de valoracion existencias

Existencias iniciales de mercaderias: 1000 unidades a 10 € unidad. Utilizamos 2 decimales, simplificando el calculo pero
perdiendo exactitud.

Compra de mercaderias al contado: 600 unidades a 8 € unidad.

Venta de mercaderias al contado: 400 unidades a 12 € unidad.

Compra de mercaderias al contado: 1000 unidades a 7 € unidad.

v
Entradas Salidas Existencias
Fecha |Concepto _ - _ : _ _
Unidad Precio Total Unidad Precio Total Unidad Precio Total
01/01/2010 | Ex. Iniciales - - - - - - 1000 10 10000
02/01/2010 Compra 600 8 4800 - - - 1600 9,25 14800
03/01/2010 Venta - - - 400 12 4800 1200 9,25 11100
04/01/2010] Compra 1000 7 7000 - - - 2200 8,28 18216
A
Calculo del precio medio ponderado:
Pm 1= (1000 * 10 + 600 * 8) / 1600 = 9,25 Se le llama precio movil, porque el precio medio cambia
Pm 2 =(1200 * 9,25 + 1000 * 7) / 2200 = 8,28 con las compras




Ejemplo practico de método FIFO

Entradas Salidas Existencias
Fecha | Concepto 0 T ¢ 0y - S - NS o

/01/012/0/ | 345.6"#)8%- (7 8 8 8 8 8 8 0/// 0o/ 0////

0///...... 0/ ......... 0s///.......

/21/012/0/ | 9*:z ;"% <// = >=// 8 8 8 <//.. S >=//.....
0o<// 8. 0>=//

<//.. o/...... <///....

/?1/012/0/ @C",% 8 8 8 >// 0o/ >/// <//... S >=//.......
4 02// 8. 0/5=//

<//.. 0., <///....

. /.. N >=//....

/>1/012/0/| 9*:z;'% 0/// A A/l/ B 8 8 o/// A A/
4 22// B 0A=//

El resultado final de valoracion
difiere en cada método.

Las ultimas 1000 unidades, seran
las ultimas que salgan

Las primeras 400 unidades en entrar
(a 10 euros unidad) en entrar, han
sido las primeras en salir.




Contabilizacién de compras

Compra 100 ordenadores a 500 euros la unidad. La mitad a crédito y la otra mitad se paga
a través del banco. El transporte y los seguros ascienden a 500 euros, aplicando un des-
cuento en el total de la factura del 2%. IVA aplicable 18%.

49.490 (600) Compras de mercaderias (572) Bancos 29.199,1
8.908,2 (472) H.P. IVA soportado (400) Proveedores 29.199,1

Dado el volumen de la compra, el proveedor realiza un descuento de 100 euros en el importe
de la deuda.

118 (400) Proveedores (609) Rappels por compras 100
(472) H.P. IVA soportado 18

El proveedor gira una letra con vencimiento a 60 dias por el importe de la deuda. .

29.199,1 (400) Proveedores (401) Proveedores efectos
comerciales a pagar 100

Pago a través del banco de la letra de cambio

29.199,1 (401) Proveedores efectos
) (572) Banco 29.081,1
comerciales a pagar

Precio de compra: 50.500
+ Gastos: 500
- descuentos: 1.010

Los descuentos por volumen de
compras (!"'##$%&) y los des-
cuentos financieros (" (") *$&+
,—$./0&) &O1!$) ,02#!"&)
#0O)#10./0)#""30), si se reali-
zan en el momento de la compra
se deducen directamente del
precio, &4) $&) 258&) /" 1*$6) &)
LO /" 147" ) # 1 /B8

La letra de cambio es un efecto
comercial que recoge de una
manera formal la deuda (titulo de
crédito).




Contabilizacién de compras (ll)

Pago de un anticipo a proveedores de 3.000 €, con dinero de la caja. IVA aplicable 18%.

2.542,37 (407) Anticipo a proveedores

Una parte del anticipo a
proveedores es VA

457,63 (472) H.P. IVA soportado (570) Caja 3.000

Recibe la mercancia por valor de 60.000 €. Gastos de transporte y seguros 600 €. Descuento
por volumen de compras de 1.000 € y por pronto pago de 600.

60.000 (400) Compras de mercaderias
10,260 (472) H.P. IVA soportado -

(400) Proveedores 67.717,63

(407) Anticipo a proveedores 2.542,37

UHSH T O %, S$:
3.000/1,18 = 2.542,37

- /) O0172)3
3.000—2.542,37= 457,63

Por desperfectos observados, devuelve mercancia por valor de 1.000 €.

1.180 (400) Proveedores (609) Devolucion de compras

y operacions similares 1.000

(472) H.P. IVA soportado 180

Pago a través del banco de la deuda con los proveedores.

29.081,1 (400) Proveedores (572) Banco 29.081,1

En el IVA soportado restamos el
valor pagado en el anticipo.
18% s/ (60.000-3.000)

Los descuentos por volumen de
compras (rappels) y los descuen-
tos financieros (descuentos
sobre compras por pronto pago),
si se realizan en el momento de
la compra se deducen directa-
mente del precio, si es mas
tarde, se contabilizan aparte.




Contabilizacion de ventas

Venta a crédito, de mercaderias por un importe de 25.000 €. IVA aplicable 18%. Descuento
Los descuentos en el momen-

, to de la factura se incluyen en
700) Venta de mercaderias 24.000 .
28.320 (430) Clientes ( ) ella como menor importe de

(477) H.P. IVA soportado 4.320 venta.

Pago de 600 € del transporte fue a cargo de la empresa vendedora.

600 (624) Transportes

108 (472) H.P. IVA soportado < (572) Banco 2.542,37

Los gastos de venta a cargo de la
empresa vendedora, se contabili-

Gira una letra a 90 dias por el importe, que es aceptada por los clientes. zan en cuentas de gastos

28.320 (431) Clientes, efectos comerciales )
(430) Clientes 28.320
a cobrar

El cliente anuncia que pagara en una semana, por lo que recibe un descuento por pronto

El cliente tiene que aceptar la
letra para contabilizarse como
por pronto pago (431) Clientes, efectos efecto comercial.

600 (606) Descuento sobre ventas

comerciales a cobrar 29.081,1
108 (477) H.P. IVA repercutido

Pago a través del banco de la letra pendiente.

(431) Clientes, efectos
26.612 (572) Banco ]
comerciales a cobrar 29.081,1




Contabilizacién de ventas (ll)

U (TR R, (IS -4 TEA0L1 16200345 ) NSRBI H/ 7S

47 (%4 THBILLLE2E . 4> TS S0x 1 (13458 ) H$* 64"/ 78

™ #<%%!11634%*!1=;7:-6:-0! g O*11>:-6,019:12:0.,9:04, '111B#%%%

I #%%%!118634 (*15-61.78/19:1.77:-6:0 183 (I HEHIK>510:8:0.E619/1111TTTTT<04%

18634%* 11 =;7z =6z QNI R eeg

OMBH™ " (TH) *+*xE . ", xH(0%; D 2. "HE™*""S-(¢

MEa3)sn™ Q>+, —./nn 1834 *11=:T: 6z OIIITITIIIIII"#3)$

@5 (= . T TR —f L T
STk T s TES-" (<6l
AXUETIHS TR g TR (=20

O b*og " ;-0 P-""":f <t _":=
I e P R 2 M Bl e
YFATE5-72" 1) =" 4 (" #3450




iIntercambiamos! »

PROCESO

d

CONTRATO

e

PEDIDO Y ALBARAN

d

RECIBO Y FACTURA

g

LETRA DE CAMBIO

g

CHEQUE Y PAGARE

IHITEMA 8

COMPRA-VENTA



1. Proceso de compraventa Jose Sande  www.compartiendo-conocimiento.com

VUG T ()8, — /T )RIHIGE . — 2/ . S&ET , —2/&E3H* M+ BA) . SEBHS /%)), SN2/, T .S, T —2/8% " (&49)6% . 0, $5)6%). (. $28$, 5

Elementos de la compraventa Realizacion de pedido

(con o sin contrato
H8.+)+,5 de compraventa)
THO, "(/&(, 1+ 1", —2/&* " (85

T4: 048/ ;"5
TH<&" (/&5 { l

#86&6 ,5
T=_")4,5 ,
ALBARAN
> [—80— . (E.21 7 S50 )&E &+ E T, —2/&+, Ji+ (T8N &E T L S)T
+E&HHANS " &8N &t . — 2/ . $&H2% . +8&4$&()$7& " . /1&402/ ,* . .+, /A5
B.6C"#.(£()2, 4+ .8/ .0&")D"™ ", — . /")&WS 2%+ N/ —&/# " 10", " (1&(, #+ ¢ @
"L —(1&* (& H L E21  B(8T)D L ES L /*)T), Bl L HEY% . 5 H& MI&/& T, i+ L (&) #
(,+, SHESE™ ,""+)"), " S+ . 08)"(./"&—4),5
Envio de la factura al comprador FACTURA
OW&™"+,#&#. —2/ . $&H/ . &I)FEMN&E . " (/ . 6&HE&+%N"" (&#%" " H&IA&S ; " HEW . 4#$)/* . 4" , — ,#
B0 & (4 - EH&A 4 . "))+, #08— /" &" 185
Vi* o+ 4 QOF&HGN&” (0/&k+ &% . " (/. 6&%.7. " (%&+&5 @
V", —2/8+, 128681878 (%/ &4 . ""H&H? , [ — &#3H20&F 4" ,""* ")+, $5
Realizacién en la forma y plazo previsto PAGO
VO 4 f =) (L0 )AL %S00 " &(* , i+ . 16286 , 5

f \ 3

Venta de bienes y servicios

Comprador — e e Vendedor RECIBO




2. El contrato de compraventa

En algunos casos, las partes previamente a la realizacion del pedido acuerdan por escrito un contrato de compraventa.

U HBHUE " ()FH)+ "%, —& ")

Personales

- Vendedor. Persona con capacidad civil de obrar que entrega el bien y cobra
un precio.

- Comprador. Persona con capacidad civil de obrar que recibe el bien y paga
un precio.

Reales

- El bien. Bien o servicio objeto del contrato.

- El precio. Cantidad de dinero que el vendedor recibe a cambio de la venta
del bien o la prestacion del servicio.

- Las condiciones de venta. Lugar, plazo y forma de entrega del bien y pago
del precio.

Formales
- Puede ser oral o escrito. Lo habitual es que sea escrito para poder demos-
trar los términos del acuerdo y obligar a la otra parte al cumplimiento.

- "%&,-&") *#)+" B/, -0#%8&-1)) acuerdo bilateral en el
que una de las partes (vendedora) se obliga a la entrega
de una cosa determinada y la otra (compradora) a pagar
por ella un cierto precio.

r

Lugar y fecha

Descripcion de las personas

gue intervienen en el acuerdo

Manifiesto de voluntad de acuerdo

Condiciones del acuerdo (clausulas)

Firma de las partes




Modelo de contrato de compraventa

r

Las partes pueden actuar en nombre propio o representando a
personas juriicas que previamente les han autorizado.

En las clausulas se pueden concretar las indemnizaciones que
tendran lugar si alguna parte no cumple con lo estipulado.

La firma de los contratos puede ser digital si esta realizada con
medios legalmente autorizados: certificados, DNI electrénico...

k @-&M6(*""#78" . 9#78" . 9% # # HHHHHHHHO - &MH* " I H TR 7 (> J

PUEBE0& " () * ™4+, #- . #*/&01&#- _#2 , +, \
REUNIDOS
BLHCHHARL HBHO (TS 978" . 9ck 3 *<& - . # . —*— =& H>IQHA25A2ABA2AHEH

=&""#-& 3 B=BB&H . " HUDHE(<#""Fi+ , HGH HBHN& " () *H<

B H&LTFHAF L _EB)Y FGEHFTIRHTBT(x 5 F<&MH— L —F - #=&MH>201#225222522 246:
=&""#-& 3 B=B&H . ""#96DH6 (*TUHACI " . 9F " FE2: 424 1 :#BHN&" (O *5

INTERVIENEN

356 CFHT8T L 9#78 oML KB HL & 5 LT L #47&4B&S

) FGEH*"IETBETORH L KB =& 5 &#F - S BUBOLT R -& " *H- _#7BEMON:#0&=B . —*—#
3 TEFUIRH=&TH-& 5 BB&H . THT(RORE- _#7& LK. = "2 #24$H<#%?@#0A2P2QPQQ

$; L&O0H#=& 5 4*" =B ""1_0#0.#" . =&"" &= "H#=&" H=F4F=B-F 0 L S F(HA* T FHRIR S *
(4T 0. TLHRE TR L&E - =& S AT S LTS

MANIFIESTAN
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3. El pedido

Peticion de compra que un cliente realiza a un
proveedor para que le suministre bienes o servicios.
Como el resto de la documentacion de compraventa
no tiene un modelo oficial, cada empresa suele dise-

Aarlo segun sus necesidades.

Se suelen hacer 3 ejemplares:

- El original para el vendedor.

- Una copia para el almacén que recibira la
mercancia.

- Una copia para el departamento comercial
para seguir el proceso.

Datos comprador Datos vendedor
Pedido n° Fecha
" #5%8& 1,2-+0-$""( 1O # *+,-8& ./ 08+),

18 (#-88(, 2

El pedido oral es frecuente entre empresas
que mantienen una fluida y continua relacion
comercial. Muchas veces traen problemas o
confusiones, por lo que se debe enviar algun
tipo de comunicacion escrita.

342,+5"-$&(, 2

65/ " T# ,81-&/ O+ " #&+




Ejemplo de pedido

Como en el resto de la documenta-
cion comercial, los correos electro-
nicos han sustituito al papel.

Pi S.L.
CIF B32827877

Plaza de Pontevedra 2, 2 A

A Corufa
981 20 20 20
info@pisl.com

Pedido n©® 100

D. Juan Pérez Pérez
NIF 32.323.323 F,
C/ Tuyn©10,51
A Coruia

981 22 22 22

Fecha 10/09/2010

Codigo

Descripcidn

Cantidad Precio

Importe

Las empresas disefiaran la hoja de pedido
con el formato que mejor se adapte a su
realidad empresarial.

ABCREC Papel reciclado ABC

2.000 kg 0,5€

1.000 €

Condiciones

Gastos de transportes incluidos. Pago a los 3 dias.

Observaciones
Llamar al 981 20 20 20, al menos 2 horas antes de entrega.

Firma del comprador

P

Fdo: Marta Pi Pla




1BHEL " & () *

El albaran o nota de entrega lo emite el vendedor al
entregar la mercancia en las condiciones pactadas.
Por una parte justifica la salida y por otra acredita la
entrega.

Se suelen hacer 3 copias:

- Al almacén del que ha salido.

- Al departamento de ventas para preparar la
factura.

- Al cliente que lo recibe.

Es fundamental que el cliente firme el albaran
como prueba de la entrega.

EUHB%E, — - +—+$*

/017" *2 3+ —-43-+4+$e .5

8% O *" " +$*

6_.7!!

Codigo

Descripcidn

Cantidad

Precio

Importe

Condiciones de entrega

Observaciones

Conforme

Firma del comprador




Ejemplo de albaran

D. Juan Pérez Pérez
NIF 32.323.323 F,
C/ Tuyn° 10,51
A Coruna

981 22 22 22

Pi S.L.

CIF B32827877

Plaza de Pontevedra 2, 2 A
A Corufa

981 20 20 20
info@pisl.com

PHSHE T (") (1111(*+(,+*-*_(")(100  6+07$(15/09/2010

Codigo

Descripcidn

Cantidad Precio Importe

Indicar las incidencias en la entrega es impor-
tante para futuras reclamaciones

ABCREC Papel reciclado ABC

2.000 kg 0,5€ 1.000 €

/" *F-0-0 "1 H(+ T 2%+3%
Portes pagados, 20 bultos, transportista SEUR.

A4#1+%5$0-. "+

Uno de los bultos presenta un leve deterioro en el embalaje.

Conforme

b

Fdo: Marta Pi Pla




5. La factura

Es el documento expedido por el vendedor a cargo
del comprador, que acredita la compraventa.

IVA y facturas
La factura debe incluir la base imponible y el
tipo aplicable a cada producto.

También debe incluir referencias a los docu-
mentos de compra (numero de pedido) y
entrega (numero de albaran).

Datos vendedor

Datos comprador

Fecha Pedido n°
Factura n° Albaran n°
Cdédigo Descripcién Cantidad Precio Importe

Base imponible Tipo de IVA

Cuota de IVA

Total factura

Fecha de vencimiento

Forma de pago




Ejemplo de factura

1$08" (8)*Ui* (#'+4,+$"~.+4/ (£.)0 (#1%.2
HA(BH6789: - s+ (Kk=>?

F@(+HA(S. ("% 9Bz C8;DD6#/%E. (#%E"0+3$)%& (/#H
*(#,+$'-.+PF&

D. Juan Pérez Pérez
NIF 32.323.323 F,
C/ Tuyn° 10,51
A Coruia

981 22 22 22

Fecha 16/09/2010
Facturan© 1111

Pi S.L.
CIF B32827877

A Corufa
981 20 20 20
info@pisl.com

Plaza de Pontevedra 2, 2 A

Pedido n© 100

Albaran n° 1111

4+/4,+$" - +/HG+&* (F. (F)H+./ (#1%.4(/S.) Wt5¢
$%&S (. N+.7 (- . +&" (HCH+I%/ WK i/ %&H* (E) (& (/4
* (&1 (/)F&IODH+IN/ 5/ i$%. . (/ 1%8&* (8d+

(.. (8% /#54B%ES " . - $)N& (/4#9LE+IN/?

Cddigo Descripcidn

Cantidad Precio Importe

ABCREC Papel reciclado ABC | 2.000 kg 0,5€ 1.000 €

Base imponible Tipo de IVA Cuota de IVA

1.000 € 18 %

180 €

Total factura

1.180 €

Fecha de vencimiento:

19/09/2010

Forma de pago: Ingreso en CC 2091 0001 12 1234567890




1HBHE " ()% +

Es un documento expedido por la parte que recibe cierta cantidad (el vendedor), para que sirva al que paga (comprador) como justificante del pago.

Ndamero Namero
Recibi de Recibi de
La cantidad de La cantidad de
En concepto de En concepto de \
P#PR ") *+$
P#PR O *+$
Son > »— = /)& (0% - $&LY283)eh)*0/)
AN
Talonarios : Normalmente se pone la cifra en letra en
Normalmente los recibos van agrupados en “‘la cantidad de” y en numero en “Son”.
talonarios constando de dos partes:

- El recibo entregado al pagador.
- La matriz que queda en el talonario.




Ejemplo de recibo

D Roln it 123

” g%
Dna. Marta Pi Plaza

LH/0L(/CC
600 euros

20'#-0#"31-"(""
Anticipo

A Coruna 15 de diciembre de 2010

E e

Dna. Marta Pi Plaza

D Joln i 123

SHIOB/CC

20'#-0#"31-"("

600

Seiscientos euros ---------

Anticipo

A Corufna 15 de diciembre de 2010

5

Fdo: Juan Pérez Pérez

Matriz para el que recibe

Recibo para el que paga




7. La letra de cambio

Es un medio de pago emitido por quien debe cobrar (a diferencia del cheque y el pagaré que lo emite el que debe pargarlo). Se realiza en un modelo

oficial que se puede comprar en cualquier estanco.

Con la compra del impreso se abona el impuesto de Actos Juridicos Documentados, que estara en funcion del importe de la letra.
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Librado: persona que ha de pagar.

Librador: persona que emite la letra
y tiene el derecho de cobro.

Avalista o fiador: garantiza el
pago si el librado no lo hace.

\

El timbre (o sello) indica el precio
del impreso y los limites que se
pueden librar en esa letra.




El endoso de la letra de cambio

En el reverso de la letra de cambio figura el avalista (si lo hubiere) y el endoso (si se realiza). EI endoso consiste en la transmision a un tercero de los
derechos de cobro de la cantidad librada en la letra.

No utilice este espacio por estar reservado para inscripcion magnética

Por aval de.....ccooooiiiiiiiiiiiiiieee. Paguese a ......ccccceeer iiiiiies i,
............................................................. con domiCilio €N .......cooeiiiiiiiieeeeeeis
A (o [ TR Lo = P PPPRPRR
Nombre y domicilio del avalista] ...ccccooooiiiiiiiiiiiiii
................................................................................ ,Queneennnde L de

El librador puede ejercer acciones
legales contra el avalista si el librado Si no se incluye la clausula “no a la
no paga la letra. orden”, la letra podra transmitirse por
endoso en repetidas ocasiones.

El avalista puede exigirle al librado la
cantidad pagada en su nombre.




VHBUL" ) HH, O#(-, B "

Si suponemos que Marta Pi Plaza, acepta una letra de cambio emitida por Juan Pérez Pérez por valor 2.000 euros, la letra de cambio podria se asi:

LUGAR DE LIBRAMIENTO IMPORTE
A Corufia #2.000.- €#
FECHA DE LIBRAMIENTO VENCIMIENTO
20-11-2010 20-12-2010

Por esta LETRA DE CAMBIO pagara usted al vencimiento expresado a:

Juan Pérez Pérez

8,41 €
La cantidad de (en letras):
Dos mil euros ----------- De 1.502,33 €
Persona o entidad: Caixa Galicia En el domicilio de pago siguiente:
Direccién u oficina:Plaza de Pontevedra 12 CODIGO CUENTA CLIENTE (CCC) L 000000 L
Poblacion: A Corufia 2091 0000 01 0000000000

N

/ HSHI& " () IRx

ACEPTO clausulas:
Fecha 21-11-2010 LIBRADO
(firma) !

Nombre: Marta Pi Plaza

Domicilio: Juan Florez 2, 2° E
Poblacion: A Coruna

C.P.: 15000  Provincia: A Coruna

LIBRADOR
(firma, nombre y domicilio)

5

“HSHI- " /1%0(12!1%0(12

3al5.61/7189:1; 1c:1=14¢ UM

/

No utilizar este espacio por estar reservado a inscripcion magnética \

/

La aceptacion puede ser total o
parcial, pero siempre sin estar sujeta
a ninguna condicion

\

El I"#3$%& (o sello) indica el precio
del impreso y los limites que se
pueden librar en esa letra.

En este caso el impreso de la letra
costaria 8,41 €, pudiendo librarse con
él, la cantidad de 3.005,06 €.




Ejemplo de endoso de la letra de cambio
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El protesto
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8. El cheque
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Ejemplo de cheque

Documento de crédito utilizado por el titular de una cuenta bancaria para dar una orden de pago al banco con cargo a sus fondos.

Aunque el cheque sea nomi-
nal, es necesario presentar el
NIF para cobrarlo si es supe-
rior a 3.005,06 €

Los cheques prescriben a
los seis meses

CAIXA GALICIA Entidad Oficina DC Numero de cuenta
Plaza de Pontevedra 12 CCC 2091 0001 12 1234567890
A Corufa
Euros ... 600 —— €
Paguese por este cheque a ...JuanPerezPerez NOALAORDEN .
EUroS (6N 161ra) ... rmrr S OIS N 08 e oo o
A Coruna

Serie 8300 N°1.123.456 3 9.200 1

1.123.456.789*1112

Fdo: Maria

/

Clausulas que se pueden incluir eKel cheque:

Plazos maximos de presentacioén de un cheque al cobro:
- 15 dias para los emitidos en Espafia.
- 20 dias para los emitidos en Europa.
- 60 dias para los emitidos en el resto de paises.

- “Ala orden”. El tenedor del cheque puede endosarlo o transmitirlo a un tercero.
- “No a la orden”. No permite el endoso.

Tambien pueden llevar el sello “conformado” que indica que el banco garanti-
za que existen fondos para pagarlo o “para abonar en cuenta”, que obliga
a cobrarlo mediante su ingreso en una cuenta bancaria.




1% " (&4$) (<+, —*

En esta variante se trazan dos lineas paralelas que cruzan el cheque forma transversal. a emision de cheques. Se utiliza para asegurar que el cheque
se cobra a través de una entidad bancaria (cualquiera si se no se pone ninguna) o especifica (si se afiada un nombre).

CAIXA GALICIA Entidad {ficina DC Numero de cuenta

Plaza de Pontevedra 12 0001 12 1234567890

A Coruna

En A Coruia de 2010

Serie 8300 N° 1.123.456

Fdo: Maria
1.123.456.789*1112

Se suelen utilizar las denominaciones “y Cia” o “Banco”
en el interior de las bandas de cruce.




9. El pagaré
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Ejemplo de pagaré

C1, /1.7, <3#I#16) .Q#I$)1I5) ,R
<A V) *$) H#IS ;) D]
5), .-4-) , /D)8 R pH
W' 1$) D)) A/ 4) 3/

STWTIWTXU T 7,384886 -, o - +4) /191 0)
<HY#IS)I</ DBY$HHL 2091 0001 12 1234567890
TI/ S Z#

7+ 7l maessssees B

A), .-4-) /i) aoosofBisnsobeinbanaaaniss e abafRanaaaooeee
</ D)D) UHSUIA) L S A% S A HHEH D) ISHI$)S) , .-4-) 3/

T i G
B O TS W) KR Ll )

b=
—
=
=
=
—>
—>
—
b=
b=
=
—
=
=
=
—>
—>
—>
b=
b=
b=
—
=
=
=
—>
—>
—>
b=
b=
b=
—
=
=
=
—>
—>
—>
b=
b=
b=
—
=
Ps=>%
=
—>
—>
—>
b=
b=
b=
—
=
=
=
=

I
I
C)"-)IDEFF! = G!HiH 1EGIKLIENIMETFF!H

L

HiH I EQIKLIODMPHHH !

"HSHL A (1 )* +, - /00 11 %) )0 )2 3%/ 11 )
A /1FIB) IS 36 4

TU-&#1S;IDN.Q)S ;) F) 00 ) $) HZHS- "1 1+* ; 1]
UHH) , S/HUENS U 1) 3




I HESHY8. " ( »

)*+,-.,*/01/,-.2.3*

d

/114 .5 _ -6

e

0107))6*+14/
11145 . —6*

d

Hia,-7y,7-.1
~1)62*/4.5.-6.5

g

;6+6<76,>*

g

)>*+,.26560.0/
/101/+896+ . 4//11]

19 /:

///
ﬁ/+896+ -4



1. La contratacion laboral Jose Sande v 1.0 2010

El Texto Refundido de la Ley Estatuto de los Trabajadores de 1995 (LET) es el marco general que regula las relaciones laborales en Espafia.
De forma sucesiva van operando "#1$%& "#(1$ como la legislacién especifica de contratacion y el convenio colectivo. El contrato de trabajo no
puede vulnerar ni contradecir ninguno de estos limites legales.

LEY DEL ESTATUTO DE LOS TRABAJADORES

O I *"4#=" W+ fg™ == .1 . -, . g
( Legislacion especifica de contratacion

Es una acuerdo entre empresario y trabajador. Se pu_ede celebrar por escrito Convenio colectivo
o verbalmente, salvo cuando la ley marque lo contrario.

Pacto
empresario
trabajador

Existen muchas modalidades de contratos de trabajo, pero basicamente se
pueden dividir en:

- Contratos indefinidos. No se fija una duracion predeterminada de tiempo.

- Contratos temporales. Con duracion prestablecida o fecha de finalizacion
condicionada a algun suceso.

- Contratos a tiempo parcial. La duracién de la jornada laboral es inferior a lo
habitual. Pueden ser indefinidos y temporales.

D UFEEEG 4+ O 4T -7 /% acuerdo entre una

Fruto personal del trabajo g persona con capacidad legal para trabajar

Trabajador Empresario (trabajador), para realizar personal y voluntaria-
e mente un trabajo por cuenta ajena, bajo la orga-

Remuneracion, organizacion y direccion nizacion y direccion de otra (empresario), a

cambio de una remuneracion.



JOSE SANDE


JOSE SANDE
Jose Sande v 1.0 2010


2. El salario

El Estatuto de los Trabajadores considera salario a “la totalidad de las percepciones economicas, en dinero o en especie”. Establece como excep-
ciones algunos tipos de indemnizaciones ( traslados, despidos, Seguridad Social..), que se restaran de la cantidad percibida como salario.

Componentes del salario
El salario se dividen en dos grandes bloques:

- Salario base. Se percibe por el hecho de trabajar, en funcién de la cate-
goria profesional. No tiene en cuenta las circunstancias personales o resulta-
dos de la empresa.

- Complementos salariales. Estan en funcion de la situacion personal
del trabajador o del rendimiento realizado: antiguedad, horas extra, primas,
turnicidad, desplazamientos, dietas...

SMI: Salario minimo interprofesional. Salario
Establecido como minimo por el Estatuto
de los Trabajadores para un jornada labo-
ral a tiempo completo.

2

En metalico o en especie

Salarios: totalidad de las percepciones econémicas de
los trabajadores, en dinero o en especie, por la prestacion
profesional de servicios laborales por cuenta ajena, ya
retribuyan el trabajo efectivo, cualquiera que sea la forma
de remuneracién, o los periodos de descanso computa-
bles como de trabajo.

Salario base + | Complementos

g g

Categoria profesional Situacién personal
y rendimiento



3. Deducciones en el salario

El trabajador no recibe integramente su retribucion: se le deduce su aportacién a la Seguridad Social y la retencién del Impuesto sobre la Renta de
las Personas Fisicas.

El empresario retiene estas
) cantidades y las ingresa en SS y AEAT
Salario bruto Retencién IRPF: dinero que la Agencia
t Salario neto Tributaria detrae del salario por medio de la
empresa como anticipo de la cuota del
- S5 — impuesto que después habra que pagar.
IRPF —

El empresario ingresa en la Seguridad
SS a cargo : ’
del . Social la cuota que le corresponde a él,
¢l empresario mas la cuota que le retiene al trabajador.
Coste salarial para el empresario e
El empresario, tener contratado un trabajador no sélo le a

cuesta el salario bruto, también tiene que abonar una cuota
mensual a la seguridad social.

Salario bruto

SS a cargo
del empresario




108" O %+, 4" )./ O+ 15%-*" .0l

La 123.1*#04",)./0i%*-*".*- es el documento que justifica el pago de las retribuciones al trabajador por parte del empresario.

Datos identificativos de la empresa y del trabajador

Todas las retribuciones que percibe el trabajador = bruto percibido

Cantidades que se restan del total devengado para obtener el liquido total a percibir

Identifican la parte del sueldo que generara cotizaciones a ingresar en
la Seguridad Social y retenciones al IRPF

« ‘ Encabezamiento \

« Devengos

« Deducciones

Liquido = devengos - deducciones

« ‘ Bases de cotizacidon y retencion \

Proceso de elaboracion

Cubrimos » Sumamos »
cabecera devengos

Calculamos
Calculamos bases » deducciones
y liquido a cobrar




5. Encabezamiento

La categoria o grupo profesional y los grupos de cotizacion
estan definidos en tablas oficiales.

Desde el 2002 no es obligatorio que
la empresa lleve Libro de Matricula.

Se asigna desde la primera vez que un trabajador se da de alta.
El trabajador mantiene este numero durante toda su vida.

Empresa: \ Trabajador: \

C.LLF.: \ Ndmero de afiliacién a la Seeuridad Social:

Domicilio: \ N.L.F.: Numero Libro de Matricula:

Codigo de cuenta de cotizacion a la \ Categoria o grupo profesional:
Seguridad Social: Grupo de cotizacion:
Periodo de liauidacién: del ....... de e al ... de e de.......... Total dias

- Si el trabajador tiene retribucidon mensual y ha estado de alta todo el mes,
se pone siempre el total de 30 dias ( independientemente de los dias que tenga ese mes).

- Si su retribucion es diaria y ha estado de alta todo el mes, se pone el niumero de dias que realmente tiene ese mes, 28, 29, 30 0 31
- Si comenzé a trabajar después del dia 1, se contaran los dias exactos que estuvo incorporado ese mes.




6. Devengos

Como regla general las percepciones salariales cotizan a la Seguridad Social.

Las percepciones salariales son la totalidad de
retribuciones, en dinero o en especie, que el trabaja-
dor percibe como contraprestacion a su prestacion

de servicios laborales.

Retribuyen tanto el trabajo efectivo como los perio-
dos de descanso computables como trabajo (dias
festivos, descanso semanal, vacaciones..).

Las percepciones extrasalariales tienen como
finalidad compensar los gastos ocasionados al traba-
jador como consecuencia del desarrollo de su trabajo.

#$%$& - () % * * *

/01203245607+7898148907

SaAlario DASE........coevueiieeeieeeeeieeeee e

Complementos salariales

Horas extraordinarias ...........cecceceerveeenieieniereeneeeenieieens
Gratificaciones extraordinarias .............coceceevueverveeeeennen
Salario €N eSPECIC ....ccvevveeverrieierrieieete et
/012032456070 ;<187898148907

Indemnizaciones o suplidos por gastos

x 4 (—'-**;k*& $)

Las percepciones extrasalariales por regla general no cotizan




7. Bases de cotizacion

1°"""** = Percepciones Salariales, sin incluir las
horas extraordinarias + excesos no salariales +
Prorrateo de retribuciones de vencimiento superior al
mes (pagas extras, de beneficios)

#$%$$&" (% de retribuciones superior al mes = Impor-
te anual estimado / 12

DETERMINA?I(')N DE LAS BASES DE COTIZACION A LA SEGURIDAD SOCIAL Y CONCEPTOS DE
RECAUDACION CONJUNTA Y DE LAS BASE SUJETA A RETENCION DEL LR.P.F.

1. Base de cotizacion por contingencias comunes
Remuneracion mensual ............ceceeeerierenieniieeeieieieie e
Prorrata pagas extraordinarias ...........cooceeeeeeeenierienienieeeees seeeieeennenees

2. Base de cotizacion por contingencias profesionales (A.T. y E.P.)
y conceptos de recaudacion conjunta (Desempleo, Formacion
Profesional, Fondo de Garantia Salarial).............ccccvevveveees veveierennnne.
3. Base de cotizacion adicional por horas extraordinarias .............cccce......
4. Base sujeta a retencion del LR.P.F. ..o

PP )™ )+, " —# . +/)0-)1-""2302"45 , )"+ ,63, .2)=
Percepciones Salariales, incluyendo horas extraordinarias +
Excesos de percepciones no salariales + Prorrateo de retribucio-
nes de vencimiento superior al mes (pagas extras, de beneficios)

17'N8+12/)-9.12+104,2142/):)
Retribucién en concepto de Horas Extraordinarias

CONTINGENCIAS COMUNES: situaciones derivadas de enfermedades comunes, maternidad y accidente no laboral.
CONTINGENCIAS PROFESIONALES: (Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales; AT y EP).

DESEMPLEO: se destina a cubrir este riesgo, que esta gestionado por el INEM.

FONDO DE GARANTIA SALARIAL: se destina a garantizar los salarios, indemnizaciones y salarios de tramitacion
que las empresas no abonen a sus trabajadores, con independencia de la propia responsabilidad empresarial.

FORMACION PROFESIONAL.: estan destinadas a fines de formacion, reciclaje, etc. profesional.

COTIZACION ADICIONAL POR HORAS EXTRAORDINARIAS: estan sujetas a una cotizacién adicional, con el fin de
incrementar los recursos de la Seguridad Social.




8. Deducciones

Cuota Cotizacion por Contingencias Comunes =
PHBRA" (&) "*+* , - _W&)'&H+P) 0*h L&+ 12 *43$/'4& ("5 - SOk
3%5./.,*. (&H3$67 . *+8

Cuota Cotizacion por Desempleo = !'#$}&#"(&)"™
- . 1&)'&H+$)0*h L&+ 42 *43$/'4& ('S - HHBWO*+* 6#'*$8

Cuota Cotizacion por Formacion Profesional =
VASIRA" (&) "+, - . W&) &I $) 0% &+*12*43$/'4& ("5 . 104 - $0;
6&('5.-1<0$-*+'$. &8

Cuota Cotizacion por Horas Extraordinarias =
PABIRH" (&) *h+*, - _1/&) '&I+P$)0*H L&+ 43/ 4& ("5 - I S0H>$0&+4
?20/08&$02" . &0'&+8
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9. “El finiquito”

Nombre comun que recibe el documento que firma el trabajador a la extincion de su contrato de trabajo.

O/ = 1/+)+)2¢OQ*8h+h, 4./
- El Salario de los ultimos dias trabajados del mes en el que cesa.

- El pago de las vacaciones no disfrutadas (calculadas desde el 1 de enero del
afno en curso hasta el cese a razon de 2,5 dias por mes y descontando los dias
disfrutados).

- Las pagas extraordinarias. Se calcula la parte proporcional desde el inicio
del semestre hasta la fecha de cese.

- Otros conceptos. Se incluirian posibles indemnizaciones (como puede ser el
caso de algunos contratos de duracion determinada) y otras pagas extraordi-
narias reguladas en el convenio aplicable.
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En la contabilidad diferenciaremos la retribucion bruta, los pagos a la seguridad social y las retenciones del IRPF.

Ejemplo:

Contratamos un empleado cuyo sueldo mensual es:
- Retribucion bruta = 2.000 €

- S.S. a cargo de la empresa (cuota patronal) =600 €.
- S.S. a cargo del trabajador (cuota obrera) = 200 €
- Retencion por |.R.P.F. = 20%

A la Seguridad Social la empresa le debe la
cuota patronal + la cuota obrera

2.000 (640) Sueldos y salarios (476) Organismos S.S.
acreedores
600 (642) S.S. a cargo de la empresa (475) H.P. acreedora

por retenciones

(572) Banco c /c

800

400

1.400

Costes brutos y totales

el empresario paga bastante mas del sueldo bruto.

El trabajador recibe so6lo una parte del coste laboral total, y
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1. La cuenta de resultados
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3. La cuenta de resultados analitica

Para analizar el resultado de la empresa se suele utilizar un formato distinto al oficial:

- Ventas netas: ingresos por la actividad propia de la empresa, deducidos los descuentos "
y bonificaciones en factura y los impuestos de dichas ventas. >& , (1 "l &(1 "

- Gastos proporcionales: directamente imputables a las ventas (materias primas,

portes...). -—

217 () "12&18" (+%/ (%+1

- Margen bruto = ventas netas- gastos proporcionales

- Gastos de estructura: gastos fijos (alquileres, sueldos...) AH)H(<11.) ,&"
- Amortizaciones: desgaste del inmovilizado. ig(&+.)+)-
- Deterioros: Pérdida de valor de los activos. 1|

il

- Beneficio antes de intereses e impuestos o BAll o EBIT (earnings before interests and 1y Q& &/ )I2BIETSiP(Ry 913045

taxes): recoge el resultado de la empresa sin tener en cuenta la estructura financiera. L 6+&") " 1&7$6)(1/.9, = 617 () "1&7H)(1/.9,

- Ingresos y gastos financieros: relacionados con la actividad financiera de la empresa. -—

11701281, 1,/.8+)"

- Beneficio antes de impuestos: resultado teniendo en cuenta la estructura financiera.

- Impuesto sobre beneficios: importe que debe pagar en funcion del beneficio obtenido.
1

- Resultado neto: resultado final de la empresa. 0&,8&-./)!1, (&"12&!.#$%&" () *1304"5

EBITDA= Resultado operativo, es el Beneficio antes de intereses, impuestos y amorti- HH——— -
HEN&" ()1")*+8&1%& ,&-.1.)

zaciones (earnings before interests, taxes, depreciation and amortization).

Es frecuentemente utilizado, ya que es muy util para medir la capacidad de la empresa
de generar fondos si no se tiene en cuenta la politica de financiacion, fiscalidad y las

amortizaciones del inmovilizado. O& » &-./.) I, &()




4. La aplicacion del resultado

Los recursos propios principalmente proceden de las aportaciones sociales y de los
beneficios no repartidos (reservas).

- El capital social (aportaciones socios)

- La aplicacioén del resultado

Fases de la aplicacion del resultado:
- Propuesta de aplicacion por los administradores.

- Resolucioén por la junta general.
- Acuerdo de pagos de dividendos a cuenta por administradores y junta general.

La aplicacion del resultado

l

“

Fases Destinos
Propuesta Reserva Dividendo Retribucione
(administradores) l l
& Empresa Accionista Administradore
Resolucién

(junta general de socios)

4

Acuerdo pago dividendo
(administradores y junta general)

En qué se aplica el resultado:

- Reserva legal.

Obligatoria. Siempre que haya beneficio hay que
dotarla con un 10% del beneficio hasta que alcance el
20% del capital social.

- Reservas especiales.

Existen otros tipos de reservas como las estatutarias,
las de acciones propias aceptadas como garantia o
las de capital amortizado, que también son obligato-
rias.

- Dividendos activos.

Parte del beneficio abonado a los accionistas. Nece-
sario cubrir primero las reservas de caracter obligato-
rio antes de proceder al reparto.

- Reservas voluntarias.
Constituidas libremente por la empresa.

- Retribucion a los administradores.




5. La rentabilidad

Un dato crucial para la empresa es conocer su rentabilidad, el grado de eficiencia con que utiliza sus recursos para generar ingresos.
La rentabilidad muestra una relacion entre beneficios obtenidos e inversion realizada

Ventas netas
-Gastos proporcionales (coste ventas)
= Margen bruto
- Gastos de estructura
NETO

- Deterioros # BENEFICIO

= BENEFICIO OPERATIVO (EBITDA), ANTES DE
AMORTIZACIONES, INTERESES E IMPUESTOS ACT|VO
- Amortizaciones

= BENEFICIO ANTES DE INTERESES E INVE RS|ON h PASIVO

IMPUESTOS (BAII, EBIT)
+/- Ingresos y Gastos financieros

= BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI)
- Impuestos sobre beneficios

= RESULTADO DEL EJERCICIO

La rentabilidad econémica o ROI (return on investment):

BAII Es deseable que sea lo mayor posible, y en concreto mide:
ACTINA - La eficacia del activo independientemente de cémo esté financiado.
ACTIVO : : : »
- La capacidad de la empresa para remunerar a los recursos financieros utilizados.

Rentabilidad econdmica =

La rentabilidad financiera o ROE (return on equity):

BENEFICIO NETO Es deseable que sea lo mayor posible, y en concreto mide:
NETO PATRIMONIAL - El rendimiento obtenido por el capital invertido de los socios.

Rentabilidad financiera =




1HSUA0L ™ () S04 ™ (%™, +— . [HO(LH( 286 , +#(3U54(

1- Con el objetivo de compra-venta de material informatico directamente de China, creas una S.A. aportando un capital de 60.100 € .
2- Alquilas un local por el que pagas 9.000 € de arrendamiento anual.
3- Compras un ordenador (1.000 €), una silla y una mesa (300 €).
4- Contratas un empleado trilingte chino-espafiol-inglés cuyo sueldo anual pagas por adelantado:
- Retribucion bruta = 20.000 €
- S.S. a cargo de la empresa (cuota patronal) =6.000 €.
- S.S. a cargo del trabajador (cuota obrera) = 2.000 €
- Retencion por |.R.P.F. = 20%
5. El banco te concede un préstamo por valor de 60.000 € para devolver antes de finalizar el afio, pagando 6.000 euros de intereses por adelantado.
6. Adquieres mercaderias por valor de 90.000 euros. Las pagaras a los 3 meses.
7. Vendes las mercaderias por 150.000 euros, cobrando a los dos meses.
8. Prestas a otra empresa 6.000 euros, que te devolveran antes de finalizar el afio con un tipo de interés del 5%.
9. Los clientes aceptan una letra de cambio por el valor de la deuda.

10. Los clientes pagan la letra de cambio. Es un ejemplo muy simplificado, evidentemente
11. Aceptas una letra de cambio por tu deuda con los proveedores. alquileres, sueldo_s y otros gastos no se suelen pagar
12. Pagas la deuda con los proveedores. por adelantado, sino mes a mes.

13. Devuelves el préstamo.
14. La empresa te devuelve el dinero prestado y los intereses corrrespondientes.
15. Abonas gastos de luz, agua, calefaccion...total 3.000 euros.

3#()i6#0
a) Contabiliza las distintas operaciones en el libro diario y el libro mayor (IVA 18%)
b) Realiza un balance de comprobacion de sumas y saldos después de contabilizar el ultimo asiento.
c) Al finalizar el ejercicio econémico calcula el resultado (Impuesto sobre sociedades 30%).
d) Representa el balance empresarial (antes del computo del impuesto sobre sociedades) y la cuenta de resultados analitica.
e) Calcula la rentabilidad econdmica y 1a financiera.

Suponemos que todos los suministros asumen un IVA del 18%.
Aunque realmente la electricidad tiene un iva del 18%, mientras que el
agua tiene una parte al 18% por la conservacion del contador (base
imponible), otra partE sin iva por el saneamiento el resto al 8%.
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60.100

9.000
1.620

1.000

300

234

20.000

6.000

60.000

6.000

90.000

16.200

177.000

(572) Bancoc/ c

(624) Arrendamientos
(472) H.P. IVA soportado

(217) Equipo procesamiento
de la informacion

(216) Mobiliario

(472) H.P. IVA soportado

(640) Sueldos y salarios

(642) S.S. a cargo de la empresa

(572) Bancoc/ c

(662) Intereses de deudas

(600) Compras de mercaderias

(472) H.P. IVA soportado

(430) Clientes

(100) Capital social 60.100
(572) Banco c /c 10.620
(572) Bancoc/c 1.534

(476) Organismos S.S.
acreedores 8.000

(475) H.P. acreedora
por retenciones 4.000

(572) Banco c/c 14.000

(520) Deudas a c¢/p con
entidades de crédito 60.000

(572) Bancoc/c 14.000

(400) Proveedores 106.200

(700) Ventas de mercaderias 150.000

(477) H.P. IVA repercutido 27.000

Aunque es poco realista, para
simplificar, contabilizamos los
alquileres y el salario por el total
anual y no mes a mes, como
seria lo normal.

Es importante ir fijandose en qué
cuentas son del grupo 7
(ingresos) y cuales del grupo 6
(gastos).




6.000 (542) Créditos a c/p

(573) Bancoc/ c

177.000 (431) Clientes, efectos

comerciales a cobrar

(430) Clientes

177.000 (572) Bancoc/c

106.200 (400) Proveedores

(431) Clientes, efectos

comerciales a cobrar

(401) Proveedores efectos

comerciales a pagar

106.200 (401) Proveedores efectos

comerciales a pagar

(572) Banco c/c

60.000 (520) Deudas a c/p con
entidades de crédito

6.300 (572)Bancoc/c

(572) Banco c/c

(542) Créditos a c/p
(762) Ingresos de créditos

3.000 (628) Suministros

540 (472) H.P. IVA soportado

(572) Banco c/c

6.000

177.000

177.000

106.200

106.200

60.000

6.000
300

3.540
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Debe

Créditos a c¢/p

Haber

Debe

6.000

Suministros

6.000

Haber

3.000

Debe Clientes, efec comerc. Haber
177.000 177.000
Debe H.P IVA repercutido Haber

27.000

Debe

Proveedores efec. comerc.

Haber

106.200

106.200

Debe

Ingresos de créditos

Haber

300
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Ventas netas

150.000

ACTIVO

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

ACTIVO NO CORRIENTE

1300

PATRIMONIO NETO 76400

UHSBULO) FSH,) b Ottt

/150" /5H S L 80 18) SO+

PASIVO NO CORRIENTE

!
1SN *$+#£) ,/10) "Ott+H++HHH+HH+++++++ 2344+
!
!

00/ 150" /5460 ) T8/ 1) 54) +) 1-$+8") (S

ACTIVO CORRIENTE

95506

O7 %P5+ " $+7SL1/ ", /5+8) 1)+ ) +%/ ™" ) +H++++

2365,/ T0) S0+

PASIVO CORRIENTE 20406

-Gastos proporcionales (coste ventas) -90.000
= Margen bruto 60.000
- Gastos de estructura -38.000
- Amortizaciones
- Deterioros
+/- Ingresos y Gastos excepcionales
= BENEFICIO ANTES DE INTERESES E 22.000
IMPUESTOS (BAII)
+/- Ingresos y Gastos financieros -5.700
= BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI) 16.300
- Impuestos sobre beneficios -4.890
= RESULTADO DEL EJERCICIO 11.410

</) ') -/

=/531/ D)ttt 2@ @4A

TOTAL ACTIVO

96806

TOTAL NETO + PASIVO 96806

La "#8%&'(")%)*""+,#- - "+% o ROI (return on investment):

BAII
ACTIVO

Rentabilidad econdmica =

La "#8%&' (") %)*/"#%#+"""1% o ROE (return on equity):

22.000
96.806

BENEFICIO NETO

Rentabilidad financiera =

APORTACIONES SOCIOS

11.410
60.100

= 23%

= 19%

Para

la rentabilidad financiera
tenemos en cuenta lo aportado
por los socios (60.100 euros).
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1. El lienzo de modelos de negocio

Es una herramienta disefiada por Alex Osterwalder con la ayuda de Yves Pigneur. Se dio a conocer con el libro “Generacién de Modelos de
Negocio”.Se trata del lienzo para disefiar modelos de negocio (business model canvas). Es un instrumento que facilita comprender y trabajar con el
modelo de negocio desde un punto de vista integrado que entiende a la empresa como un todo.

Se compone de 9 bloques que representan las areas clave de una empresa y que debemos estudiar en nuestro modelo de negocio: segmento de clien-
tes, propuesta de valor, canal, relacion, flujos de ingresos, recursos clave, actividades clave, alianzas y estructura de costes.

7 Propueslade valor
Va3 dha v bea
problamasdas los clienbes y

i Actividades clave safisfacer las necesidades A Relacion con el cliente
maclianteta reakir hekdn ce dal chenbe con propusslas S& esthblecen y manlenen oon

Wi serie da sclividiad es e valor caca segrmenbo de clienbes

o e v gt ol e

1 Segmentos

£ Red de partners de clientes
Algunas ac rlaclers o - TG 3 AT
wlarmalizan FIETELT il Da o
PRI i mai L
Fudra de 1 g
T B
i
f \
f \
/ \
J \
f |
f Y
fI!. L1
{ y
II!
\
\
) "‘
1 s
1 SRR |
-H-'-
‘ c _ " 5 Flujos de ingreso
- 2 CGanales de distribucion Los i gresss son ef resu B ado
g ESt-l'l._th_“l'?. dE‘ BQISF_US_ " Re -l 3 1 i i *.:!slav-vm.rt'r-lmf.‘-i-f;-:i;f'-,'imkﬁr
Los elementss del modelo de i Recursos clave ¥ comunicaciones e ST
PR S GO Pt B ke En 2on bon medion Necesanios Laspropussias de vaior se ofvacidas von doic 2 los
sstirecturade costos. P DTS Yy e L o (551 mi:i.-[g,:'.n & b clenles a brannks clisntes.
wbigrrian Do desori ok disla oomunicacn, la
anlenio mant s distribarcatn y ks Ganales da
vaila

Business Model Generation Book.



2. Componentes del lienzo de modelos de negocio

AH) " O5" , #(/H#(B(.*" 4" HS(A HEHDHSH b=, (-S(; 8-S - QH(/H(" , ~(HOBUHS—(>(A " H(/# . HO " SHSW" /1-8(# , (, "HSE™ (O " 7# (/#(, #1")+"§(

Segmento de clientes

VSISO, HS(ST , (= (o ~SH(/H(, "HSIT (O /8 (/#(, #1 ")+ A-$AA " H(/# . #3-0"$0) " , )" $(GH#)1-O# , T
VB T HHS(ST, (, HSI T S(SHLOH, 1T S(/H) M, (O ; $(O5 " Bi- , WHS<(9 1 "$(/ 10 " $(=-)—(# (18-, (5™ %) "2(#(
O#) -/ " (/HO-$-3(" (=", (,N="(0">0) ", )ett" <(9->(A-& " S(SHLOH , i " S(/H() ¥ , WS , Wbdt - )+™ , -/ " $<

Propuesta de valor

I (58" 5" #$h—(/#(0-""8(=— .~ (/H#(BR" HO-(4"#($™")+" , ~O " $(5-d=(# ()4 , H(>()EO " (#(/-O " $(#$5" #$h—(
)L (T S(5ET /)T S( T (SHAE) " S(/H(, "S- (HOBEHS-FI-O 1D, (=- = (/H#(, " H#SH— (HSH-4#11—() " OS5tk 0- H(
O50#)+" <(95#$" , ~+K-)E, <(9-="8"<(9/:$#L"<

Canal

C, (DBH(- " A" H(SHH=4=(", " (/H#( " S(-$5H) 4" SO - GH(/H() " —4"#4(O " /™ (JH#(, #1")+"§Q)EO " (9-O " $(~(# , K14
" HSk— (58" 5" H#Sh-(/ #( (=) -/ - (SHLOH#, b* (/H) ™, WS<F(C') - , —(HSO -0HA>(H#, (. ~SH(-(-S(/#)$+™ , HS(4"#(
§ OH#O " $(#, D5, 4" () " ,6"80-8H#O "$("", —(HCSHUH , Y- (/HO W, W(" ("t H

Relacion

M, " (Z#(" $(-$5#)4" $(0 ; SOM) "S(#, (#(DGH (JH(" , (O /# ™ (/H(, #1™ )" 2>(=(~(5-4(", " (/#(*"$(O ;$() " O5*#1" $(
TH(4=, 1+ K-8 Q4 #(8# - )IE , (O-, k#, /4HO"$() ", (, "HSI" S()# , WS<( 94" #(0-(~(+, $51~8( , "#H-(O-8) - (#, (
H$<(P- O " S(=/HO ; S(/HGH)HE) " HSUS "4 " (8" HH (/SHL " (/H(SH0) " SOSHODH(/HSL , PHS(" , —(O#™ /™7
13-(. ;$)-F




Componentes del lienzo de modelos de negocio (ll)

Flujos de ingresos ©

ey .__A 4 \ :r)
PUEBHE ™ ()48 *+,-H+$" " #—+i-h&t) +/40-""4- (1) OL) &SI/ (1$30-+4)¥") .$3) "1 $th3 " 546 ) (""$t1-*)+$"t-h. 47 ) +-t* Pk \‘; PR ¢ !éf_
*["$8—+h S #+—1BA/ - BW (4+$™) ") (FPH").$3) ) & -6 - "1 /S 3 &+ P& ) +h—H1P (- 1*/+$64- O -6BHI$3&)13B(6/) (-: | ) \
3)"-4" ) "1$,$3&) " BH3) *$.) " H($4) 6) "W () L-*)+$"W*) (*BH1S,-3) i< " $47-0,-43 " 67-"4=)+3-"1*Bh&.~ (: — e [ 3
1545 "W (4+$") "L (-2 " 64&6/? (M $S 3/ T 3O 6 , K)

Recursos clave

Fotob $1-H( " $" 418+ & " $""-t- kBS+6-* )6 " 51" 1S4/ -1*$"6+/0/3) "I (15 5. ¥ ) $+$67) S 43) *$.) b $($4) 6/)C
*GOS3) 1S [G—H" (K" SHBHBh-BHL/% —*$"Hh —* UG " S+ ) DH (=5 $h -3 1"16.~+ "I IS 5767 ) $I6) (= BIHH/1$+) "
FE6 T H) DT (HD Bh-&—H—F Y SIS 6H0B (1) "H&H (B/&—. B HS6 "+ ) H(SES  —+) =" 16) D) HI&) M6 - (H*—*ISH (K (*1/* -+

Actividades clave

@) +3-4"13/.—#-5)16) BS(t-* YIS (IS & " () h- () UE—+-4S (HS4— .18+ & " $ - SH1 - ) H*$0$3) 4. $1—+" (=" S+
=B/ LI*—*$" 6.~ LBH/ (H5+ (="M, &I6- B (4B -0—+6-(4.) "H&+) 6S") "1 *$h&+) * * 66/2 (2 3—+B$H (4O SHELHE"#-""4"") (h.-""%
BHL*-*$ < " SHO) 8B+ BHS (IS (4B — -1 " $"H)16./B (ABh 484 & " $" - PHL - ) HHL/-h" (=4 $HBI*$16 - (- $I5H6) (4 (HI&)Y
6) (6+$8)1*$1$.-6/) ($"M

Alianzas

1 (" B8 H— ) BH* B/ (B (=" - (G="H (SO —+/-""1&—+-4$;$6 " #-+( " $"#4)4B) *$.)H*$H($4) 6/)16) (H4—
<"$16) B&SBBUS(H( " $""H+-"16-&—6/*—*$"I5H8 YIS (B/B(H( " $"$+-48+) & " $"#-1*SH1-. ) 120) &4/ B/G- () I*$i$""-
D HEB Y ) (1" BI*) 5HE* " 6/S(*) - (6$H* " 30+$) :

Estructura de costes

L& ] < £\
I (IO ) BB B) G 44, HG 7 B 1 BI6) S B HEB&S" - 2T -0k - BS($H-&-— (6-*-4$ (! TN AN )
~M-BH L -G ISHEE ™ 1) S BHE) B (1) T () - (HBH) 1S K Bt -1 $16) () BSHE) &4/316-+6) "E$ ;) b/ ale A=
1-+1-0.$"88—+H (B (<" $8-+4" (1B) *$.)F*SH($4) 611560 SO/ (4 " * 4" (H$h.—"H1+$-"*) (*$3 1"} = IVASYID
"$H&" S ()14 1 e




3. El ejemplo de Nespresso

STRATESIL KEY
PARTNERS ACTIVITIES

ALLIE
PROPOSITION

Fuente: javiermegias.com

CLISTOMER
RELAT IONSHIFP

CISTRIBUTION
CHANNELS

4

x

PROPUESTA DE VALOR: La proposicion de valor de Nespresso es
clara: “el mejor café que puedas tomar, en tu casa”.

CLIENTES: Nespresso se dirige principalmente a dos perfiles: Por
un lado a uno de un perfil adquisitivo medio-alto y por otra parte a un
usuario de empresa/profesional

CANAL: Para entregar ésta propuesta utiliza diversos canales: telé-
fono, tiendas fisicas, postal o internet.

RELACION: La relacion, uno de los aspectos mas clave, se gestiona
a través del club Nesspresso, que no solo fideliza y premia periodica-
mente a sus clientes sino que es capaz de avisar a un cliente de
forma proactiva cuando le toca hacer una limpieza de su cafetera.

INGRESOS: Los principales flujos de ingreso son dos: El principal
viene de la venta de capsulas (modelo bait&hook), mientras que un
flujo inferior de ingresos viene de los fabricantes de cafeteras licen-
ciatarios de su tecnologia).

RECURSOS: Para entregar éste modelo de negocio, los principales
recursos que utiliza Nespresso son el de la logistica, la produccion de
las capsulas y la publicidad.

ACTIVIDADES: Las actividades que consumen dichos recursos son
las fabriles (produccion de capsulas), la 14D y la gestion del club Nes-
presso.

ALIANZAS: La alianza mas relevante que tiene la compania es con
diversos fabricantes de cafeteras (Krupps...etc).

COSTES: La estructura de costes que soporta el modelo de negocio
tiene 3 elementos clave: coste del marketing y publicidad, coste de la
produccion y coste de la logistica




4. Ejemplos de lienzo de modelo de negocios

mentos
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Proyecto:

Version/Fecha:

Partners Clave

£ Qué pueden hacer
los partners mejar
que tu o con un
coste menor y, por
tanto enriquecer tu

modelo de negocio?

Actividades Clave

¢ Qg actividades
clave hay que
desarrollar en su
modelo de negocio
di que manera las

llevas a cabo®?

Recursos Clave

4 Qué recursos clave

requiere tu modelo
de negocio?

T

Estructura de Costes

Propuesta de Valor

Relacién con los Clientes

Segmento de

Clientes
£Qus tipo de
relaciones esperan A quién nos
tus clientes que dirigimos?
establezcas y 4 Qué segmentos
mantengas con consideramos?
4Cuales son

ellos?

Canales

LA traves de gue
canalesimedios
‘contactaras y
atenderas a tus

clientes?

4 0ue valor estan
dispuestos a pagar

rioritarios?

=

—

iCuslesla
estructura de costes
de tu modeio de
negocio?

Flujos de Ingresos

tus clientes por tu

£ Qué margenes
I obtengo?

solucion y mediante
qué formas de
pago?

Este Canvas esta adaptado de The Business Model Canvas con una licencia Creative Commons Attribution-S5hare Alike 3.0 Unported Licence.




5. Hotel Izelai: el hotel sin recepcion

Soclos clave ¥ Actividades clave Propuestas de Valor ¢ "“ Rm‘m‘mnmmnl[lmhwf‘ | Segmento de Clientela

i

~

Recursos clave s Canales

Estructura de Costos 4 | Fuentes de Ingresos

Modelo de negocio del Hotel Izelai (fuente: Shirley Masso)

Izelai. Modelo de negocio de un hotel sin recepcion

Pero, ¢qué hace a este hotel ser singular?

La reserva y el posterior check-in y acceso a una habita-
cion de hotel resulta tan sencilla como sacar dinero de
un cajero automatico. Izelai dispone de un sistema infor-
matico en la entrada del hotel donde el usuario puede
hacer el check-in y obtener la llave de la habitacién de
manera directa.

Clientes.No segmentan por mercado de origen ni por razdn de viaje...sino por estilo de vida.
Sus clientes son viajeros que buscan intimidad e independencia.

Propuesta de Valor. Duerme como en casa. Y, la propuesta diferencial es ofrecer un aloja-
miento con la automatizacion de todos los procesos, haciendo al cliente parte activa del
mismo, con lo que se logra -ademas de un ahorro en costes- una satisfaccion por el ahorro
de tiempos, agilidad y la ausencia de colas.

Canales de distribucion.Los consolidadores y pagina web propia.

Relacién con clientes. Aqui se da una extraordinaria paradoja sobre los conceptos asumi-
dos por la industria: No fidelizan al cliente con el trato amable de todo su personal. Ellos,
innovando y buscando un océano azul, han cambiado el concepto y estan fidelizando a sus
clientes a la inversa. Brindan la maxima intimidad, autonomia y discrecién, dejando la asis-
tencia personal —jmediante una linea de atencidn a incidencias 24 horas 7 dias a la semanal-
unicamente bajo peticion del cliente.

Recursos claves. El recurso clave es la infraestructura en si misma, con su localizacién y su
innovadora tecnologia. jNo tienen personal...mas que la direccion!.

Actividades claves. La direccion se centra en las actividades comerciales, la coordinacion
de partners y el control de calidad.

Socios Claves. Para manejar este modelo de negocio, es necesario tener una red de aliados
que permita una optima externalizacion. Principalmente, es clave la empresa de limpieza.
Otro socio clave es el bar restaurante que esta debajo del hotel. No es de propiedad del hotel,
y han firmado un convenio donde el hotel recomienda el restaurante, y los propietarios del
restaurante, dan informacién que necesite el huésped, incluyendo, si es necesario, la guia en
el check in o check out.

Estructura de costos. Es reducida y, especialmente, variable por lo que no se requiere de
alto volumen de habitaciones para poder acceder a un nivel bueno de rentabilidad.

Ingresos. La estructura de costes y el modelo, permite posicionar el hotel con un nivel de
precios muy econdmicos que aseguran una buena ocupacion, siendo ésta la unica fuente de
ingresos, pero suficiente para un buen nivel de rentabilidad.



Proyecto empresarial

1. El plan de empresa.

2. La estructura del plan de empresa.

3. El resumen ejecutivo.

4. Descripcion del proyecto empresarial.
5. Descripcion del producto o servicio.
6. El plan de marketing.

7. Produccién y medios técnicos.

8. Organizacion y recursos humanos.

9. Forma juridica.

10. Estudio econdmico financiero.

11. Tramites de constitucion de una sociedad mercantil.



1. El plan de empresa

Es una memoria detallada del proyecto empresarial, un esquema de su razonamiento.

Sus funciones son:

- Internas. Punto de referencia durante la ejecucion del proyecto.

- Externas. Tarjeta de presentacion del emprendedor para obtener financiacion.

Contenidos del plan de empresa

- Por qué. Las empresas se orientan a los consumidores.
Se debe explicar su mision.

- Qué. Analizar los productos que se van a ofrecer y los objetivos
que se fijan.

- Quién. Identificar a los promotores, destacando sus capaci-
dades y experiencia para desarrollar la idea empresarial.

- Como. Definir el tipo de organizacion y las necesidades de
recursos humanos.

- Dénde. Sefialar el ambito de actuacién y los segmentos del
mercado a los que se dirige.

- Cuando. Temporalizar los distintos momentos de ejecucion.

- Cuanto. Prever los ingresos y gastos, y la gestion de tesoreria
para verificar que la idea es viable.

Plan de empresa: documento que refleja con
detalle el contenido del proyecto empresarial.

Requisitos elaboracion:

1. Claro: redaccion clara, concisa y veraz.

2. Actual: informacion y datos recientes.

3. Global: todas las areas de la empresa.

4. Comprensible: inteligible para todos los destinatarios.
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\
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Marketing Administracion I
I
]
1
1
1
1
1
1
/
Finanzas )
b ’
A ’
A ,
A ,
\\ . ,/




2. La estructura del plan de empresa

El plan de empresa relata la historia de nuestro proyecto empresarial:

- Inicio: “el escenario”. Definicion de la idea, sus antecedentes y gestacion.

- Desarrollo: “la accion”. Explicacion detallada de la propuesta.

- Desenlace: “las conclusiones”. Qué se necesita, qué riesgos existen y como se
evitaran. Cual es la recompensa esperada (beneficios).

Estructura del plan de empresa:

1.

2.

Resumen ejecutivo.

Descripcién del proyecto empresarial.
. Descripcidén del producto o servicio.

. Plan de marketing.

. Produccion y medios técnicos.

. Organizaciéon y Recursos Humanos.

. Forma Juridica.

. Estudio econdmico financiero.

“El plan de empresa se debe estructurar de la
misma forma que una historia...” Finch (2002)

A mayor planificacién

Mayor probabilidad

de supervivencia

"Un objetivo sin un plan es un sueio”. W.J. Reddin




1" #5 (O)*"+4", ") /01

Es una breve descripcion del producto, el mercado, la empresa, sus factores de éxito, las
necesidades de financiacion y los resultados esperados.

Es la primera evaluacion de la propuesta, de sus miembros, su idea, la oportunidad, indi-
ces y proyecciones.

En el plan de empresa figura al principio, pero el resumen es lo ultimo que se elabora

W (.8) - ) 2131+, " +/4 141" O > "+4","-) /015

- Claro y conciso, preferiblemente en una o dos paginas , si son mas,
se deben acompafiar de imagenes o graficos ilustrativos.

- Cémo se creara valor para el consumidor, qué se pretende lograr y
quién esta involucrado.

- Cual es el estado actual del proyecto empresarial.

El &*()*"+%","-)./01 debe captar rapidamente
la atencion del lector, en muchas ocasiones es lo
unico que se lee...

Mala

planificacion

Preparacion

insuficiente Fl‘a Caso

Informacion
deficiente




4. Descripcién del proyecto empresarial

RS SLO* ", = - /4 0106$/*+"*/*vision, mision y objetivos +"'7*"-3""$0-4*5611) "#*)-*

TIY /0TS 18—+ F SOOI A/ " [24"4) " - G+
Mision: *>2/5/*561* Qi - —#A
Vision:#>B (- —*56"1" . —#4 ") *6) ~#/C—#A
Valores:**>D)*561%¢4""" - ~#3$( . —#- _ —#A

La idea: buscando el hueco en el mercado
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Necesidad |;,> Define Q Elaboracion |:> Satisfaccion
del cliente hueco producto cliente

Buscando el hueco en el mercado

La empresa enfocada al cliente
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Se debe describir con precision el producto o servicio que se ofertara, incidiendo en:

- ¢ Qué necesidad va a satisfacer?

- ¢ A qué mercado se dirigira?

- ¢,Coémo es técnicamente?

Qué necesidad
va a satisfacer

Coémo se fijaré

su precio

Qué le
diferencia
de la
competencia

- ¢,Coémo se posicionara?

Las preguntas

- . Qué le diferencia de la competencia?
¢ P del producto

Como se

A qué mercado mc ;
posicionara

- ¢, Cémo se fijara su precio en el mercado? se difigira

- ¢ Qué normas, leyes o patentes le regulan?

Cémo es Qué normas
técnicamente le regulan




6. Plan de marketing

El desarrollo del plan de marketing se va concretando en las
tres fases, pero se debe destacar que:

Fases del plan de marketing

- El producto es viable.

|
1
- La empresa tiene un hueco en el mercado. Analisis situacion =ﬂ= Anlisis situacién I
interna externa |

Satisfaccion y fidelizacion U I 1 a FASE
|
Para que el producto sea viable en el medio plazo, se debe con- Diagnéstico 1
cretar como se gestionaran las relaciones con los clientes, y en situacion empresa :
concreto, las estrategias de fidelizacion. U I
|
Fase estratégica i
Objetivos 1

: - Estrategias cartera ! 2 2 FASE
Propuesta de valor: beneficios o valores que la empresa promete . B I

i ) . | segmentacion y posicionamiento
proporcionar a sus clientes para satisfacer sus necesidades. fidelizacién I
marketing mix precio
producto |
ey . . ., . . posicion,
Valor percibido por el cliente: valoracion que realiza el cliente de promocion I
los beneficios que obtiene de una oferta del mercado, respecto a las & :
ofertas de la competencia. . :

ase operativa |
|

Satisfaccion del cliente: grado en que el rendimiento percibido se Planes de accién 1 3 a FASE
ajUSta alas expectativas. Priorizaciéon acciones :
Prevision de presupuesto y resultados 1
1
| |

Empresa Cliente
lzrgggf:rta |:> Valor percibido i- ----- Expe‘ctativa

f s :
\/

e oo =) Satisfaccion

' Fidelizacién i
| g =p-| Valor realizado
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Es el estudio de los medios materiales y humanos requeridos, abarcando las siguientes cuestiones:

- ¢, Donde produciremos?
- ¢, Cémo lo haremos?
- ¢ Qué cantidad?

- ¢ En cuanto tiempo?

306(45)64 ()*+,-,5%7801) (4

- Descripcién del lugar escogido para emplazar la empresa, comentando los motivos de la eleccion.

- Analisis de la red de comunicaciones disponible.

Donde

- Referencias a normativas y exigencias legales. produciremos

9/0(8): ()*+,&/5,-8%(/0%, - $%& " (1); %

- Estrategias y modelos de produccion.
Como lo
- Procesos de control de calidad.

haremos

- Gestion de residuos.

- Estrategias de logistica: abastecimiento, stocks...

Qué cantidad
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En las empresas del siglo XXI, el factor humano es el decisivo.

Se concretara qué grupo humano es necesario, explicitando la

funcidn y responsabilidad que tendra cada persona en la empresa:

- #3%& " (%$&3&,4 . 5&, . 36$.0&. Dibujo de la organizacion de las
personas que integran la empresa, mostrando las relaciones de

mando.

-7.*%/%010,2/3&"10,("8.$"10. Descripcion del perfil
(experiencia, conocimientos, habilidades y motivaciones) de las
personas que integraran el equipo humano de la empresa.

Analisis de las modalidades de contratacion optimas para cada
puesto, de las politicas salariales y de los incentivos.

-7.*%/%010,2/3&"10,.98.$"10" Explicacion de qué personas
externas a la empresa desarrollaran tareas para la misma, asi
como la modalidad de la relacion (trabajadores autbnomos de-
pendientes, empresas independientes o del grupo...).

Los recursos humanos

X

? X g
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Descripcidn de quiénes son los socios y cuales seran sus aportaciones. También se aclarara si existen socios trabajadores y en qué condiciones se
les remunerara.

En la eleccién de la forma juridica es importante valorar:

- /7 (%012%$31"4-5-, ", (6%0370( *(70%.0%$1. Exiten formas juridicas en las que se limita esta responsabilidad (S.A o S.L), mientras que en otras
(empresario individual o sociedad colectiva) el riesgo recae sobre el patrimonio personal.

- 85(. "2-7"5(30.01"%-$(2"%" (1*(.$317-7*.-93" Unas formas juridicas no tienen capital de constitucion minimo (empresario individual), mientras otras
requieren una aportacion elevada (S.A).

- 85(3: &0%$(,0(1$.-$1" No disponer del numero minimo de socios puede limitar la eleccion de la forma mercantil (en las sociedades laborales se
requieren 4 socios como minimo).

-/7(6-1.75-,",(1%2%% ", *. Segun los ingresos previstos puede ser mas interesante tributar al impuesto sobre sociedades o al IRPF. También hay que
tener en cuenta que existen formas juridicas como las cooperativas o las sociedades laborales, que estan bonificadas fiscalmente.

[m-—————- -»| Responsabilidad [======= I
| |
| |
|

' \

' Fiscalidad
Capital La eleccion de la forma juridica tiene impor-
I tantes consecuencias econdmicas y legales.

A !
1 |
1 |
b mmm————— Socios 4=-====-

Factores en la eleccion de la forma juridica



10. Estudio econdmico financiero

Se cuantifica de forma clara pero rigurosa, todo lo aportado en las partes
anteriores del plan.

Inversiones iniciales

Se distinguiran entre las que tengan un caracter de permanencia en la
empresa (activo no corriente) y las que su periodo de permanencia sea
inferior al ano (activo corriente).

Financiacion

Indica de dénde provienen los fondos para financiar las inversiones. Se
puede distinguir entre los recursos propios (aportaciones de los socios y
subvenciones) y los ajenos (deudas a corto y largo plazo).

Ingresos y gastos

Se realizara una prevision realista de los ingresos y gastos de la empresa,
durante un periodo que se considere adecuado segun la naturaleza de la
actividad.

Cobros y pagos

La mala planificacion de la tesoreria y los problemas de liquidez son deter-
minantes para el cierre de muchas empresas. Como no suelen coincidir
ingreso con cobro, ni gasto con pago, es necesario prever que se dispon-
dra de la liquidez adecuada, en el momento adecuado.

Umbral de rentabilidad
Teniendo en cuenta los costes (fijos y variables) y el precio, se determina

el nivel minimo de ventas a alcanzar para que el proyecto sea rentable. Se
puede acompanar con el analisis de VAN, TIR y PAY BACK.

Balance
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Financiacion
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Cuenta de
resultados

Inversiones

Pagos
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Tesoreria
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11. Tramites de constitucion de una sociedad mercantil

Certificacion negativa de nombre

Su fin es conocer que el nombre que queremos utilizar no coincide con el de otra empresa ya en funcionamiento.
Se realiza en el Registro Mercantil Central.

Ingreso capital de constituciéon en el banco

Apertura de una cuenta corriente a nombre de la empresa con la denominacién “en constitucion”, en la que se ingresa el capital social inicial de la
empresa (cumpliendo los minimos legales).

Escritura publica de constituciéon

Con el justificante del ingreso bancario y el certificado negativo de denominacion, el notario puede realizar la escritura de la sociedad. La escritura es
un documento en el que los socios manifiestan su voluntad de constituir la sociedad. Los estatutos son las normas que regiran su funcionamiento.

Inscripcién en el Registro Mercantil provincial

Su finalidad es dar publicidad legal de la sociedad. La sociedad adquiere personalidad juridica propia.
Tramites en Hacienda

Liquidacion del ITPAJD (Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados).
Declaracion censal

Solicitud de CIF

Tramites en la Seguridad Social

Al igual que una persona fisica se inscribe al nacer en
el registro civil, las empresas deben cumplir una serie
de obligaciones administrativas

Inscripcidn de la empresa, afiliacion y alta de trabajadores, pago de cotizaciones...

Tramites en el Ayuntamiento

Licencia municipal de obra, altas en servicios de aguas, basuras, residuos urbanos...
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