Tema 3. Entorno, estratexia e desarrollo empresarial

1 O contexto empresarial xeral: factores politicos, economicos, socioculturais, tecnoloxicos, legais.
Los factores del entorno general son aquellos que afectan a todas las empresas. Podemos clasificarlos en:
Politico-legales: L.os gobiernos determinan la politica econémica, elaboran el marco juridico de la empresa y
promueven y limitan actividades empresariales. Por ejemplo, la fijacién de un SMI (salario minimo
interprofesional) o la jornada laboral.

Econdémicos: Los intereses, la inflacién o el nivel de paro son circunstancias que afectan a todas las empresas
del pais. Una expansion econémica favorece a las empresas, mientras una crisis econémica perjudicara sus
expectativas.

Socioculturales: Los diferentes estilos de vida y las diferentes tendencias que existen son factores que afectan
a la demanda de las empresas. Por ejemplo, la mayor conciencia ambiental, o la adopcién de hébitos de vida
saludables.

Tecnoldgicos: La aparicién de avances tecnoldgicos obliga a las empresas a incorporarlos si quieren
mantenerse en el mercado.

2 O contexto empresarial especifico: factores clientes, competidores, entidades financeiras, mercado
laboral.

Los factores que constituyen el sector de la actividad empresarial son:

- Los clientes: son los que adquieren los productos de la empresa.

- Los competidores: son aquellos que participan en el mismo mercado y se dirigen a los mismos clientes.

- Los proveedores y suministradores: de materias primasm fundamentalmente.

- Los intermediarios: que facilitan el acceso o distribucién de los productos.

3 As cinco forzas de Porter:

Las cinco fuerzas de Porter son las siguientes:

- Poder de negociacién dos clientes: si los clientes estdan organizados y bien formados, lasa empresas
tendran menor margen de beneficio.

- Poder negociador de proveedores: si los proveedores son escasos y fuertes, las empresas también tendran
menor margen de beneficio.

- Ameaza de novos competidores entrantes: cuantas mas empresas haya en el mercado mayor es la
competencia y la posibilidad de perder clientes.

- Ameaza de novos produtos sustitutivos: la aparicion de productos similares a otros puede cuausar
grandes cambios en el negocio, sobre todo si mejoran en la relacion calidad-precio.

- Rivalidade entre os competidores: esta rivalidad depende de tres cosas. Del tipo de mercado del
producto, el grado de concentracién del sector (esto significa, como se reparte el mercado entre los
competidores) y por dltimo, depende del grado de madurez del sector.

4 Analise DAFO. Concepto.

El método DAFO analiza los puntos fuertes y débiles de un empresa (analisis interno) asi como las
amenazas y oportunidades de su entorno (andlisis externo). Sirve para definir la estrategia competitiva de la

empresa.
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Estrategias Estrategias de
defensivas (FA) supervivencia (DA)
Se generan opciones que Se generan opciones que
utilizan las fortalezas para  minimizan las debilidades y
evitar las amenazas evitan las amenazas

5 Factores de localizacion espacial da empresa:

Los factores que influyen en la localizacién de una empresa pueden ser de dos tipos:

- Factores de localizacion industrial: Disponibilidad y coste del terreno, facilidad de acceso a las materias
primas, existencia de mano de obra cualificada en la zona, calidad de las infraestructuras, ayudas o
subvenciones publicas.



- Factores de localizacion comercial o de servicios: Proximidad a la demanda, lugares estratégicos y
visibles, coste del local, facilidades de comunicaciones, comodidad del acceso y complementariedad de
las actividades (compras, ocio, restauracién, en el mismo lugar)

6 Concepto de dimension empresarial e crecemento da empresa.
La dimension o tamafio empresarial se refiere a la capacidad productiva, es decir, al maximo de produccién
que se puede alcanzar en un periodo de tiempo.

Crecimiento interno:

- Especializacion: Se refiere a la estrategia de crecimiento mediante la concentracién en un area especifica
del negocio. Por ejemplo, una empresa de tecnologia que se especializa en el desarrollo de software para
aplicaciones moviles. Puede tratarse de:

o Penetracién de mercados (productos actuales en mercados actuales)
o Desarrollo de productos (productos nuevos en mercados actuales)
o Desarrollo de mercados (productos actuales en mercados nuevos)

- Diversificacion: Es la estrategia de crecimiento que implica la expansién hacia nuevos productos,
servicios o mercados que estan relacionados o no relacionados con las operaciones actuales de la
empresa. (Por ejemplo, una empresa de tecnologia que diversifica sus operaciones para incluir también
servicios de consultoria en tecnologia de la informacion.)

Crecimiento externo:

- Fusion: Es el proceso mediante el cual dos o mas empresas se combinan para formar una nueva entidad.
Esta estrategia puede ayudar a las empresas a expandirse rapidamente, acceder a nuevos mercados, y
aumentar su poder adquisitivo y capacidad de negociacién.

- Absorcion: Es cuando una empresa adquiere completamente otra empresa, asumiendo el control total de
sus operaciones y activos. Esto puede ser parte de una estrategia de crecimiento para expandir el alcance
de la empresa, eliminar competidores

- Cooperacion: Es una estrategia en la que dos o mas empresas trabajan juntas en una variedad de
actividades comerciales, como investigacion y desarrollo, marketing, distribucion o produccién.

Integracion vertical e horizontal:

- Integracion vertical: Ocurre cuando una empresa amplia su alcance hacia adelante o hacia atrds en la
cadena de valor mediante la adquisicién o creacion de negocios que estan directamente relacionados con
sus operaciones actuales. (Por ejemplo, una empresa de fabricacién de automoéviles que adquiere una
empresa de componentes automotrices)

- Integracion horizontal: Se refiere a la expansion de una empresa en el mismo nivel de la cadena de valor,
adquiriendo o fusionandose con competidores directos. (Por ejemplo, una empresa de supermercados que
adquiere otras cadenas de supermercados para expandir su presencia en el mercado).

7 Responsabilidade social corporativa: concepto e principais areas (traballadores, sociedade,
consumidores, e medioambiente).

La responsabilidad social hace referencia al conjunto de obligaciones y compromisos legales y éticos que

ésta asume para cuidar y mejorar los impactos de sus actividades sobre los ambitos sociales, laborales y

medioambientales

Sus principales areas son:

- Trabajadores: piden a las empresas una gestion que genere un clima de cooperacién, motivacion y
participacion entre los trabajadores.

- Sociedad: demanda que las empresas se compromentan con el desarrollo social, econémico y cultural de
la zona donde actdan.

- Consumidores: las asociaciones de consumidores exigen a las empresas mayor respeto a sus derechos, y
mayor calidad y fiabilidad ante la informacién que proporcionan

- Medioambiente: se les pide a las empresas que apuesten por una economia circular, evitando las
emisiones contaminantes.

Tema 4. Xeneracion de modelos de negocio.

1 Concepto de modelo de negocio.



Un modelo de negocio es una descripcion simplificada de como una empresa crea valor en el mercado.
Define como la empresa ofrece productos o servicios a sus clientes, como interactiia con ellos, como genera
ingresos y como utiliza sus recursos para mantener sus operaciones.

2 O lenzo de modelo de negocio e xestion: concepto e utilidade. Areas.

El Lienzo de Modelo de Negocio es una herramienta visual que se utiliza para describir, analizar y disefiar
modelos de negocio para emprendedores, startups y empresas establecidas debido a su simplicidad y
efectividad.
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Segmentos de Clientes: Describe los diferentes grupos de clientes a los que la empresa intenta servir. Esto
puede incluir segmentos de mercado especificos.

Propuesta de Valor: Define los productos o servicios que la empresa ofrece a sus clientes para resolver
problemas especificos, satisfacer necesidades o deseos.

Canales de Distribucion: Son los medios a través de los cuales la empresa entrega su propuesta de valor a los
clientes. Esto puede incluir canales fisicos, digitales o una combinacién de ambos.

Relaciones con los Clientes: Describe cdmo la empresa interacttia con sus clientes. Esto puede incluir
servicios de atencién al cliente, programas de fidelizacién y estrategias de marketing.

Fuentes de Ingresos: Detalla las diferentes formas en que la empresa genera ingresos a través de la venta de
productos o servicios (ventas directas, suscripciones, publicidad, tarifas de licencia u otras fuentes de
ingresos).

Recursos Clave: Son los activos tangibles e intangibles que la empresa necesita para operar y ofrecer su
propuesta de valor (recursos financieros, humanos, tecnolégicos, fisicos y de marca).

Actividades Clave: Son las acciones especificas que la empresa lleva a cabo para ofrecer su propuesta de
valor, administrar sus recursos y relaciones, y generar ingresos (actividades de produccion, marketing,
ventas, distribucion, servicio al cliente, entre otros).

Socios Clave: Son las relaciones estratégicas que la empresa forma con socios clave, incluidos proveedores,
fabricantes, distribuidores, aliados estratégicos y otras partes interesadas, para ayudar a optimizar sus
operaciones y alcanzar sus objetivos comerciales.

Estructura de Costes: Describe los costes asociados con la operacién del negocio, incluidos costes fijos y
variables, costes de adquisicion de clientes, costes de distribucién, etc.

3 Padrons de modelos de negocio:

Basado en la gratuidad: Ofrece un producto o servicio de forma gratuita para atraer a usuarios y luego
monetiza ofreciendo caracteristicas premium o funcionalidades adicionales a través de una suscripcion.
(Ejemplo: Spotify ofrece una versién gratuita con anuncios y una versiéon premium sin anuncios y con
funciones adicionales.)



Long tail: Se centra en ofrecer una amplia gama de productos o servicios especializados y menos populares
para satisfacer las necesidades de nichos de mercado especificos.

(Ejemplo: Amazon ofrece una amplia seleccién de productos que van desde los més populares hasta los mas
especializados.)

Multiplataforma: Facilita la interaccién y transaccién entre multiples partes interesadas o usuarios en una
plataforma centralizada.

(Ejemplo: Airbnb conecta a propietarios de viviendas con viajeros en una plataforma en linea.)

Aplicaciones mdviles: Ofrece productos o servicios a través de aplicaciones méviles para dispositivos como
teléfonos inteligentes y tabletas.

(Ejemplo: Uber proporciona servicios de transporte a través de una aplicacion mévil que conecta a
conductores y pasajeros.)

4 Creatividade: concepto. Proceso de creatividade: pensamento converxente, pensamento
diverxente.

Creatividad es poner a la imaginacién a trabajar en algo practico, como idear una solucién a un problema o

desacubrir nuevos usos de un producto.

El pensamiento convergente se centra en llegar a una solucién bien definida para un problema dado. Por
ejemplo, si en el trabajo se rompe la fotocopiadora, un pensador convergente llamaria a un técnico de
inmediato para que la repare).

El pensamiento divergente es lo opuesto al pensamiento convergente e implica mas creatividad. Por ejemplo,
si en el trabajo se rompe la fotocopiadora, un pensador divergente intentaria determinar la causa del fallo y
evaluaria varias formas de solucionar el problema. Una opcién podria ser llamar a un técnico, mientras que
otras opciones podrian incluir buscar un video tutorial de reparacion en YouTube o enviar un email a toda la
empresa para ver si algiin miembro del equipo tiene experiencia en reparaciéon de fotocopiadoras. Luego
determinaria qué solucién es la mas adecuada.

5 Dinamicas de xeracion de novas ideas en modelos de negocio: brainstorming ou tormenta de ideas,
mindmaps , scamper, os seis chapeus.

Brainstorming: El brainstorming (tormenta de ideas) es un método que tiene como objetivo la recopilacién
rapida y no filtrada de ideas.

Imagina que una empresa esta disefiando la estrategia de marketing del lanzamiento de un nuevo producto.
El equipo de marketing se puede reunir para realizar una lluvia de ideas en el que se retnan todas las
propuestas de lanzamiento. Tras esto, todos discutiran durante un tiempo determinado con el objetivo de
construir la solucién final a partir de las ideas aportadas.

Mindmaps: Un mapa mental es una representacién grafica, un diagrama, de ideas o conceptos relacionados
entre si y que te ayudaran a organizar y entender mejor la informacion relacionada con un tema principal.
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Scamper: El método S.C.A.M.P.E.R es una técnica creativa que se usa para darle una vuelta a la idea o el
producto que hemos creado cuando este no nos acaba de convencer. La palabra es un acrénimo de: Sustituir,
Combinar, Adaptar, Modificar, Propésito, Eliminar y Reorganizar.
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Seis chapeus: 1.os seis sombreros representan seis maneras de pensar. La técnica de los seis sombreros para
pensar se puede aplicar tanto de forma individual como grupal. En ambos casos, el objetivo es cambiar
deliberadamente de sombrero segin el momento y la necesidad, para evitar quedarse atrapado en un solo
modo de pensar y aprovechar al maximo las capacidades de cada uno y en grupo.

Sombrero rojo: intuicion. Sombrero verde: creatividad, nuevas ideas.
Sombrero : aspectos positivos y oportunidades. ~ Sombrero JEllde): informacion objetiva y neutral.
Sombrero negro: aspectos negativos y amenazas. Sombrero azul: sintetiza las ideas y valora las alternativas.

6 As ferramentas de organizacion de ideas e o seu concepto: pensamento visual ou visual thinking,
capacidade de sintese.

Visual Thinking es una metodologia que consiste en expresar ideas de una forma visual mediante el uso del

dibujo.
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7 As ferramentas de presentacion dun proxecto ou idea. Narracion de historias ou storytelling e o
discurso no ascensor ou elevator pitch.

Storytelling: es una técnica de comunicacién que consiste en captar la atencion de tu publico a través de una

historia. Su objetivo es generar engagement, facilitar el recuerdo de marca, y en definitiva crear vinculos que

perduren en el tiempo. Por ejemplo, los anuncios de la Loteria de Navidad.

Elevator pitch: La idea basica y resumida del elevator pitch es condensar un mensaje que llame la atencion
de alguien en pocos segundos o minutos, obteniendo como resultado una entrevista o reunién con esa
persona para mas adelante.

8 Os escenarios: exploracion de ideas, escenarios futuros (influencia da tecnoloxia e adaptacion da
empresa).

Las empresas se enfrentan a un entorno cambiante y al desafio constante de la incertidumbre. Para prosperar
en un entorno asi, es crucial tener un enfoque estratégico que anticipe las tendencias futuras. Aqui es donde
entra en juego la construccién de escenarios.
La construccion de escenarios es una herramienta de planificacién estratégica que permite a las
organizaciones explorar multiples futuros posibles e identificar riesgos y oportunidades potenciales.
Al explorar multiples futuros posibles, las organizaciones pueden adaptar sus estrategias, mitigar riesgos,
identificar oportunidades y estar mejor preparadas para los desafios futuros.
Una empresa puede adelantarse al futuro a través de técnicas de prospectiva tecnoldgica, disefiando
alternativas de futuro (escenarios) y proporcionando informacién probabilistica sobre cada uno de estos
escenarios. Hay que tener en cuenta que los escenarios no son perfectos, siempre son aproximaciones a la
realidad.
Tambien es importante contar con un buen equipo formado por expertos en el sector o la tecnologia, y
analistas de inteligencia estratégica que conozcan la metodologia y las técnicas de andlisis. El equipo debe
ser capaz de describir diferentes escenarios de futuro (alternativas) y para ello es preciso:

Disponer de un buen sistema de seguimiento de informacién de la actualidad, competencia,

mercados etc.

. Contar con técnicas de verificacion de informacion y analisis de fuentes de informacion.

La clave principal es que con méas informacion aumenta la confianza de la decision.

Por ejemplo, Vicubo Cloud, realiza un seguimiento continuo de mas de 8.000 fuentes de Internet de calidad,
alertando y extrayendo evidencias de cambio, como tecnologias emergentes, competencia y tendencias
ambientales, etc., para publicar informes de futuros instantaneos.


https://www.vicubocloud.es/

9 Novos modelos de negocio: globais, sostibles, dixitais .
Las personas han comprendido el impacto que tienen sobre el planeta y estdn empezando a aceptar que no

pueden seguir actuando de espaldas a la naturaleza. Por tanto, las compaiiias no solamente han de dar
respuestas a los consumidores sino a todo el ecosistema. Entre las nuevas oportunidades, destacan las
empresas nacidas en los ultimos afios alrededor de modelos de negocio sostenibles, digitales y circulares. Por
ejemplo:
Foodtech: Se trata de una tendencia que consiste en la produccién y transformacion de alimentos,
afectando de forma positiva a la salud. Por ejemplo, la trazabilidad alimentaria. Las grandes superficies
estdn comenzando a utilizar la tecnologia blockchain para garantizar que su carne de pollo procede de
aves libres de antibidticos.
Movilidad compartida: Los servicios de movilidad compartida ayudan a reducir y renovar el parque de
vehiculos existentes ademds de suponer una utilizacion racional de los medios de transporte. Por
ejemplo, Bla Bla Car.
Moda sostenible: El objetivo con esta tendencia es utilizar materiales poco o nada dafiinos con el medio
ambiente, por lo que la investigacion en este campo sera fundamental. Por ejemplo, Thais Amich, una
marca de moda espafiola en la que las prendas estdn confeccionadas con 100% Viscosa sostenible
procedente de bosques sostenibles, destinados a la produccién textil. También minimizan la huella de
carbono, confeccionando el 100% de las prendas en pequerios talleres de Toledo, favoreciendo la
economia local y asegurando la transparencia y el trabajo digno.

10 Outras ferramentas para innovar en modelos de negocio e de xestién (exemplos: design thinking,
océanos azuis, kinder garden).
Design Thinking:
Su metodologia estd claramente enfocada a la innovacién, tanto en desarrollo de nuevos productos o
servicios como para la mejora de la experiencia del usuario en distintas fases. El design thinking es
antropocéntrico, se centra en los usuarios del producto o servicio y sus clientes.
Por ejemplo, una compafiia que desarrolla sistemas operativos estd perdiendo cada vez mds clientes. Los
integrantes de design thinking analizan los problemas que tuvieron los usuarios y llegan a la conclusién de
que el sistema operativo vigente es muy complicado. Le hacen mejoras al producto y permiten que los
usuarios lo prueben de manera gratuita por un afo.

Océanos azules:
La estrategia del océano azul es un cambio de paradigma en la manera en que se hacen los negocios, ya que
propone encontrar nuevos nichos de mercado en aquellos espacios que todavia no han sido explorados por el
comercio. Esos espacios son los llamados océanos azules.
Ryanair se convirtio en la aerolinea que ofrecia las tarifas mds bajas en todos los mercados, con vuelos de

alta frecuencia, eliminé bebidas gratis y comidas a bordo y ademds puso limite de peso y tamanio al equipaje
en cabina.

Kinder garden:
Si una empresa quiere aumentar la creatividad de sus colaboradores, gerentes y administrativos, debera crear
espacios, tiempo e incentivos para que su equipo descubra y explore ideas. Algunas empresas como Google
o Facebook, llaman a estos espacios los “Kinder Garden™.

11. La ideacion: concepto.

La ideacién es el proceso en el que se generan ideas y soluciones a través de sesiones como el esbozo, el
prototipo, el brainstorming, la escritura del cerebro, la peor idea posible y otras muchas técnicas de ideacion.
El principal foco en el proceso de ideacion es generar una gran cantidad de ideas que el equipo puede filtrar
y recortar en las mejores, las mas practicas o las mas innovadoras para inspirar nuevas y mejores soluciones
de disefio y productos. La ideacion consiste en el trabajo intelectual que posibilita crear ideas para resolver
un problema en particular o para proponer algo nuevo.

12. El prototipado:
El prototipado es el proceso de crear una version inicial de un producto con una minima inversion de tiempo
y dinero, con el objetivo de probar y validar su funcionalidad y disefio antes de la produccioén final.



El prototipado tiene gran utilidad ya que nos ayuda a validar si nuestra idea tiene sentido, y saber si el
producto sera demandado por los clientes. Al crear un prototipo, se puede identificar y corregir problemas de
disefio o funciones antes de que el producto sea lanzado al mercado y asi ajustarlo a las necesidades de los
clientes.

Todo esto lleva a la reduccion de riesgos y costes asociados al desarrollo de un producto. Y es que lanzar un
producto final es una tarea complicada, que lleva tiempo y sobre todo dinero. Una vez el producto ya esta en
el mercado es dificil rectificar sin gastarse mucho dinero. Por eso es mas interesante crear antes un prototipo.

En la fabricacion de productos fisicos, se pueden utilizar prototipos para probar los
materiales, el disefo y la funcionalidad de los productos antes de su produccion final.
Aqui puede ser muy util la impresion en 3D, la creacion de una maqueta o los prototipos
de papel o carton.

-
r_.\\\\vl Ry Lon

En la creacion de servicios, los prototipos pueden ayudar a los disenadores y
desarrolladores a entender como se comportara el servicio en el mundo real. Esto puede
ser particularmente Gtil en la creacion de servicios basados en tecnologia, donde los
usuarios pueden interactuar con un prototipo para evaluar su utilidad y eficacia. Algunos
ejemplos de prototipos pueden ser: una histaria, un video, una representacion teatral
(role-playing), un presentacion en power point etc.

VLS

APLICACIONES

En el desarrollo de aplicaciones de software, los prototipos pueden ayudar a entender W
como los usuarios interactuaran con la aplicacion. Los prototipos también pueden ser
Utiles para identificar problemas de uso y mejorar la experiencia del usuario antes del

anzamiento final de la aplicacion. Estos prototipos pueden ser con dibujos de cdmo se ve

una app, o dibujos de los diferentes niveles si hablamos de un juego.
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https://www.zendesk.es/blog/mapa-experiencia-cliente/




Tema 5. La funcién productiva de la empresa

El area de produccion se encarga del aprovisionamiento de los factores productivos
necesarios y de su posterior transformacian en bienes y servicios.

En la funcién de produccién se crea utilidad:

o UTILIDAD DE FORMA o UTILIDAD DE LUGAR o UTILIDAD DE TIEMPO o UTILIDAD DE PROPIEDAD

Se da al transformar las materias Se consigue al situar el Se produce al permitir que el Se da al facilitar la formalizacion de
primas en productos con la producto en un lugar producto esté a disposicion del la venta y la entrega del producto al
forma y las cualidades que el cercano y comodo para el cliente en el momento en que cliente, con el consiguiente traspaso
consumidor desea. consumidor. lo necesite. de su propiedad.
| | )
I |
Funcion productiva Funcion comercial (marketing)

Tipos de sistemas productivos:

Por encargo o por pedido: la empresa elabora el bien o servicio a partir de
~— los deseos de un diente concreto. Por ejemplo, una reparacion de fontaneria o

( Segin el destino | la confeccién de un traje a medida.
(1 del producto E

‘Jl Para el mercado: la empresa produce para los consumidores en general.

) | Produccion en serie o en masa: los productos son idénticos y
| estandarizados. Por ejemplo, ordenadares, refrescos, boligrafos, etc.

TIPOS DE Segun el grado
SISTEMAS  de homogeneidad

PRODUCTIVOS - del producto

_| Produccion por lotes: se fabrican cantidades pequefias de una gran variedad
| de productos, especialmente en el sector textil, calzado, jugueteria, etc.

( 2% 2 G
| Produccién artesanal: cada producto es diferente y (inico.

; - | Continua: el proceso se realiza sin interrupciones. Por ejemplo, las refinerias de

Seglin | petroleoy, en general, en sectores en los que es muy costoso detener el procesa.

“— la temporalidad
del proceso

L Intermitente: no requiere continuidad y las interrupciones no plantean
i prablemas técnicos ni de costes (como los talleres, comercios, etc.).

Tecnologia. Eficiencia técnica y econémica:

Por tecnologia se entiende el conjunto de procedimientos técnicos, equipos y maquinaria que se utilzian en el
proceso de produccién, asi como la forma de combinar medios humanos y materiales en ese proceso.

Una forma de producir gg s eficiente técnicamente que otras si produce més TECNICAS Tm :::_ PRODUCCION
bienes y servicios con los mismos factores (o produce lo mismo con menas (horas)  (méquinas) @ )
factores). Y eg mﬁ? gliciente econdmicamente que otras i produce lo mismo 1 100 4 100
con menas costes (o produce més con los mismos costes).

2 100 4 80

3 150 3 100

En el ejemplo, la técnica 2 es ineficiente técnicamente. Las técnicas 1 y 3 son eficientes técnicamente, pero
en la 1 es més eficiente econémicamente.

FACTOR PRECIO FACTOR COSTE POR COSTE
TECNICAS  TRABAJO DE LA HORA CAPITAL MAQUINA TOTAL
(horas)  DETRABAJ0  (méquinas)
1 100 30u.m. 4 800 u.m. 6200 u. m.

3 150 30u.m. 3 800 u. m. 6900 u. m.



Funcion de produccion:

La funcion de produccion indica cémo varia la produccian cuando aumenta NGMERODE " pucrabe”  MARGINAL w 60
TRABAJADORES g
alguno de los factores y se mantienen constantes los demas. PANTALONES  (PM) 2 5 -
0 s o G
0 0 o 40 C
P - . 1 15 5 I B
Segln el principio economico de los rendimientos decrecientes, el PM de un s
factor de produccian (por ejempla, el trabajo) comienza a disminuir a partir de 2 2 Lis S
un determinado punto, a medida que se utiliza una mayor cantidad de éL, si se 3 4l 10 3w
mantienen constantes los demas factores. 4 48 4 -
0 2 4 5 6 1 8
Niimero de trabajadores
5 50 2
6 51 3 El grafico muestra como aumenta la produccién
cuando se incrementa el nimero de trabajadores:
7 47 4 la curva es ascendente, llega a un maximo (punto F)

Los costes en la empresa:

* Costes fijos: son independientes  costes (euros)
del volumen de produccién &
(alquiler del local, salarios de los .‘%
trabajadores) La diferencia entre a curva de

* Costes variables: dependen del SRR
volumen de produccién (consumo
de materias primas). A largo plazo \CF
todos los costes son variables DI

y se vuelve descendente.

Coste Total = CF + CV

Costes Variables

Costes fijos

son una linea
* Costes totales: son la suma de sl R
.o - jependen de la Los CV empiezan en 0y aumentan
los costes fijos y variables. produceién (@) conlaproduccién (0

La suma de los costes fijos (CF) y de los costes variables (CV) de una empresa
determina el coste total de produccion (CT):

CT=CF+CV

El coste medio o coste por unidad

Dividiendo el coste total de un periodo entre el nimero de unidades producidas
(Q) en ese periodo, obtenemos el coste medio o coste unitario, es decir, lo que
cuesta por término medio producir una unidad de producto:

CMe=CT/Q

Asimismo, el coste variable medio serd el cociente entre el coste variable del
periodo y las unidades producidas:

CVMe=CV/Q
De la misma forma, el coste fijo medio o coste fijo unitario de un periodo sera:

CFMe =CF /Q

Ingresos y beneficios

La empresa obtiene sus ingresos de vender en el mercado los bienes y servicios
que produce, es decir, los ingresos se obtienen asi:

Ingresos = precio - unidades vendidas = p- Q

La diferencia entre estos ingresos y los costes totales es el beneficio de la empre-
sa. Los beneficios, al igual que los costes y los ingresos, siempre van referidos a un
periodo de tiempo: un mes, un trimestre o un afio.

Beneficios = ingresos - costes totales = [ - CT

Costes directos y costes indirectos

En la fabricacién de un bien, solo intervienen directamente algunos factores (materia
prima, mano de obra, etc.). Imputar estos costes es fécil: si una mesa contiene una
cantidad de madera determinada, el coste de ese componente es facil de calcular, ya
que serd el precio pagado por ella. Estos costes asociados directamente a la fabrica-
cion del producto son los costes directos.

Ademas, estan los costes indirectos, que afectan a toda la empresa y no a un solo
producto (alguiler del local, sueldo de un vigilante, etc.). Para calcular qué cantidad
de esos costes corresponde a cada producto hay que establecer un criterio de asigna-
cion. La adecuada imputacién de estos costes a cada producto de la empresa es fun-
damental para determinar cémo contribuye cada uno a la obtencién de los beneficios.

*

Costes directos

Estan directamente vinculados con la produccién
y. por tanto, puede identificarse con facilidad qué
cantidad de ellos corresponde a cada producto.
Costes indirectos

Afectan a la empresa en su conjunto y, por tanto,
son comunes a los diversos productos.

Coste marginal (CMg). Nos indica cudnto nos ha costado producir la tltima unidad
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CMe CMa
CMe
Minimo
Q
Factores que Factores
intervienen empleados
directamente en el conjunto
en la produccién de la empresa
Costes directos
|
E tacié necesitan
1mpu acion criterios de
directa : %
l imputacion
(Coste de los productos terminades



El umbral de rentabilidad

Para ke empresa es importante saber en qué momento empieza a ganar dinero.
Beneficio =0 —= IT=CT

| PrQ=cF+cvmerq |

4

| P*Q - CVme*Q= CF ]

3

| QP-CVme)- CF |

Por cada unidad que producimos y vendemos ingresamos una
cantidad de euros (P), que ha de cubrir no sélo el coste de los
factores asociados directamente a la produccion de esa unidad
vendida (CVme), sino también los costes generales (CF)

CF

Q-P-C\u Si produce y vende por debajo de este punto,
L empresa estd incurriendo en pérdidas y si
Umbral de rentabilidad | | 1198 o Gnckmsa cbiane beneficios.

El umbral de rentabilidad (punto muerto) es el nivel de
produccion a partir del cual la empresa obtiene beneficios

-

CT=CF+Cvme*Q

PM

CVT = Cvine * Q

CF

Q* Q (unidades fisicas)

Beneficios



