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1.- LA LOCALIZACIÓN EMPRESARIAL.


Es el lugar elegido para ubicar físicamente la empresa o centro de trabajo.


La decisión de localización es una decisión estructural ya que:



- compromete la actividad empresarial por un largo periodo de tiempo,



- condiciona otros muchos ámbitos de la actividad de la empresa, como por ejemplo la función de aprovisionamiento, la función de distribución…


A la hora de escoger el lugar adecuado para implantar la empresa, hay que valorar una serie de valores, denominados factores locacionales. Vamos a analizar los más importantes a tener en cuenta por las empresas:


- La demanda del mercado: La empresa debe analizar si en la población o en la zona en donde se quiere instalar, hay interés hacia el producto que se pretende ofrecer, es decir si existe o no una demanda potencial; además hay que determinar en que situación se encuentra la competencia. Habrá de hacerse, por tanto, un estudio de mercado completo.

- El mercado de factores productivos: Debe valorarse la cantidad y calidad de los recursos necesarios para llevar a cabo el proceso productivo o de prestación del servicio, así como el coste y la facilidad para obtener dichos recursos, estudiando las características de los proveedores en cuanto a plazos de entrega, facilidad de pago… Así mismo un factor muy importante es el trabajo, por lo tanto su mercado debe ser analizado detenidamente (la cualificación laboral, las posibilidades de formación, coste laboral, conflictividad laboral…)


- Las comunicaciones y transportes: Se debe tener en cuenta si donde se quiere ubicar la empresa se cuenta con las infraestructuras precisas como para hacer fluido el transporte de materias primas y mercancías, así como las relaciones con otras empresas y con el público objetivo.

En la actualidad las empresas suelen instalarse en la periferia de las grandes ciudades, en los llamados “polígonos industriales”. Cuando las empresas instaladas se caracterizan por su alta tecnología hablamos de “parques tecnológicos”, que en general están impulsados por la Administración Pública.

- Los suministros: la disponibilidad de suministros como agua, electricidad, línea telefónica, limpieza del entorno,… son esenciales para considerar la posible ubicación. Por ello, para atraer a un gran número de empresas, las administraciones públicas se encargan de promover la construcción de parques industriales y tecnológicos. 

- El coste del terreno y de la construcción: en las zonas industriales el suele ser más barato que en la zona urbana.


- La legislación: se debe conocer bien la normativa legal tanto en materia fiscal, mercantil, social y medioambiental, tanto para conocer las restricciones a las que se puede enfrentar la empresa como para saber las oportunidades que esta legislación presenta, tales como ayudas públicas…


- Desarrollo económico de la región: es un buen síntoma para prever el futuro desenlace de la empresa. En regiones en donde no ha habido un crecimiento económico sostenido durante los últimos años resultará más difícil que la empresa prospere.


Evidentemente todas estas variables o factores locacionales se deben analizar de forma distinta  según el tipo y características de la empresa que se pretenda crear. Así su importancia será relativa.


Por otro lado estos factores no permanecen constantes a lo largo del tiempo y varían  con los cambios en el entorno. Así es de destacar el importante fenómeno de deslocalización que sobre todo en las dos últimas décadas vienen protagonizando determinadas empresas, multinacionales en su gran mayoría y principalmente del sector industrial. Como consecuencia de este fenómeno, los países desarrollados están perdiendo parte de su tejido industrial a favor de localizaciones que ofrecen mayores ventajas en relación al coste de los recursos (mano de obra y materias primas fundamentalmente) así como en lo relativo a una legislación más permisiva en todos los campos, sobre todo en materia laboral, fiscal y medioambiental. Estas localizaciones que cumplen en la actualidad con las expectativas empresariales de localización idónea son los llamados países en vías de desarrollado y los subdesarrollados, dando lugar a que países que en otro tiempo fueron receptores de multinacionales, dejen de ser localizaciones preferentes, con la consiguiente reducción de riqueza y puestos de trabajo. Además se viene observando que, por el momento, éste fenómeno es irrefrenable.
2.- LA DIMENSIÓN: 
Por dimensión entendemos en sentido estricto la capacidad de producción.

Esta decisión sobre la dimensión también va a se r una decisión estructural, ya que aunque las empresas crecen, el tamaño inicial que adopte condicionará su funcionamiento a largo plazo.
Dos son los factores que condicionan el tamaño o dimensión inicial de la empresa:

- Los recursos con los que cuente.

- La demanda actual y futura (estimada).

Para catalogar una empresa según su dimensión en pequeña, mediana o grande, se utilizan multitud de criterios, como son: el económico, en función del volumen de ventas; el patrimonial , según su activo; el criterio técnico, según la capacidad de producción; el criterio organizativo: en función del número de trabajadores.
Todos estos criterios son relativos, pues miden aspectos concretos de la dimensión.

Para analizar el tamaño de una empresa, en la práctica se suele utilizar un valor multicriterio (VCM), que es aquel que resulta de la combinación de varios criterios relativos, adecuadamente ponderados, según el tipo de empresa de la que se trate. El uso de este VMC permite la comparación entre empresas de distintos sectores.


Por otra parte debemos distinguir el concepto de dimensión del concepto ocupación. Una empresa puede aumentar su producción sin incrementar los factores productivos si parte de su capacidad permanecía sin utilizar. Cuando se produce un incremento de todos los factores productivos, fijos y variables, se produce un cambio de dimensión.


La elección de una determinada dimensión por parte del empresario es una cuestión complicada, ya que debe aunar aspectos tecnológicos de la producción con las expectativas del mercado. Un error en las previsiones del mercado puede llevar a fijar:

- una dimensión inferior a las posibilidades de mercado lo que significa incurrir en costes de oportunidad (lo que se deja de ganar por no poder suministra a todos los clientes), y por otro lado supone una elevación en el coste medio de producción, y por tanto una reducción en los beneficios. Si la situación del entorno no cambia se llegará a una obsolescencia en la dimensión.

- una dimensión excesiva, que puede conllevar unos costes de inactividad o subactividad de la planta, por producir menos de la cantidad idóneo para el tamaño instalado.

Una vez decidido el tamaño inicial, puede haber cambios en el entorno, que hagan que dicha dimensión no sea la más adecuada. 
En los casos en los que existe un descenso de ventas por debajo del punto en que la empresa cubre costes, es decir por debajo del umbral de rentabilidad, la dirección de la empresa podrá optar por las  siguientes alternativas:

a) Estimar que es descenso de las ventas es temporal y que posteriormente habrá una recuperación del volumen de ventas. En estos casos la empresa mantendrá el mismo nivel de producción para evitar que sus costes aumenten y almacenar el producto sobrante a la espera de que pueda ser vendido. En este caso han de evaluarse los costes de almacenamiento.
b) Considerar que en  el futuro de las ventas se van a mantener por debajo del umbral de cobertura, por tanto la empresa tendrá que reestruturarse hacia una dimensión más reducida que le asegure un nivel adecuado de ocupación.

c) Aprovechar los beneficios de la gran dimensión combinando con una política de fijación de ventas mínimas y precios de forma que aseguren un nivel de ocupación aceptable.  Se trata de aprovechar el beneficio de dimensión en la producción que absorbe el mercado y compensar las pérdidas de inactividad mediante una política de dumping (vender por debajo de costes medios y por encima de costes variables), doble marca, campañas promocionales, etc. que permitan colocar el excedente de producción de forma que disminuya la carga de costes fijos.
d) Desarrollar una política de diversificación de productos, para garantizar así el nivel de ocupación; los costes fijos se distribuyen entre un mayor número de productos y disminuye el riesgo de pérdidas por falta de ocupación.


Por otro lado, si se da un aumento en las ventas, y se considera que éste no es temporal, la empresa tendrá que acometer una reestructuración de la empresa, aumentando su dimensión; cuanto más se demore en acometer este cambio estructural, mayores serán los costes de oportunidad en los que incurre la empresa.

2.1. DIMENSIÓN INICIAL Y CRECIMIENTO


La dimensión inicial de la empresa va a estar condicionada por:



-Los recursos financieros de los que dispone la empresa, los cuales van a permitir comprar los activos necesarios para instalar una capacidad productiva determinada y llevar a cabo la producción.



-La demanda actual y futura que se estima, pero siempre teniendo en cuenta que la decisión sobre la dimensión es una decisión estructural.

Al margen de esta dimensión inicial, entre los objetivos de la empresa se encuentra el crecimiento, esto es, ir aumentando su capacidad productiva y por tanto su dimensión.

La empresa puede crecer de dos formas: interna y externamente.

CRECIMIENTO INTERNO O PATRIMONIAL:  

Este crecimiento se produce en virtud de nuevas inversiones realizadas por la empresa. Podemos agrupar dichas inversiones de la siguiente forma:

· Aumentando la participación de la empresa en el mercado actual con productos actuales; es decir conseguir que los clientes actuales consuman más de dicho producto, esto se consigue, por ejemplo fomentando usos alternativos, etc: PENETRACIÓN DEL MERCADO.
- Introduciendo productos actuales de la empresa en nuevos mercados: DESARROLLO DEL    MERCADO.

- Introduciendo productos nuevos de la empresa en mercados actuales: DESARROLLO DEL PRODUCTO.

- Introduciendo nuevos productos en nuevos mercados: DIVERSIFICACIÓN.

CRECIMIENTO EXTERNO O FINANCIERO:

Este crecimiento se produce mediante fusión, absorción, participación, y cooperación y alianzas de empresas.


FUSIÓN: Unión entre dos o más empresas con la pérdida de la personalidad jurídica de cada una de ellas. Se produce por tanto en primer lugar la disolución de ambas sociedades y posteriormente la fusión de los dos patrimonios formando una sociedad distinta de las anteriores.


ABSORCIÓN: Cuando una empresa compra (absorbente) la totalidad del patrimonio de otra empresa (absorbida) que pierde su personalidad jurídica.


PARTICIPACIÓN EN SOCIEDADES: adquisición de un grupo de acciones para alcanzar el control sobre la empresa, pudiendo ser mayoritario o minoritario. Estas operaciones se realizan mediante una oferta pública de adquisición de acciones (OPA) que puede ser amistosa (cuando hay acuerdo con los directivos de la compañía opada) u hostil, cuado va en contara de los deseos de los directivos de la sociedad objeto de compra.


Mediante la participación en sociedades se constituyen los Holding, grandes protagonistas del panorama empresarial actual.


Definición de holding: expresión usual de “holding company”. Sociedad que a través de la posesión de acciones de otras sociedades domina la administración y gestión de las mismas. No obstante solemos entender por holding el conjunto de las empresas que están relacionadas mediante estas relaciones de propiedad. Así un holding está formado por la empresa matriz que el la que lidera el grupo y sus decisiones y las filiales. Estas empresas pueden dedicarse al mismo o distinto sector de actividad.


COOPERACIÓN Y ALIANZAS ENTRE EMPRESAS: Acuerdos entre dos o más empresas independientes que, compartiendo parte de sus capacidades, recursos, conocimientos,…instauran un cierto grado de interrelación con el objeto de incrementara sus ventajas competitivas. Estas empresas conservan tanto su personalidad jurídica como su independencia financiera. 

Son cooperaciones entre empresas:

· Los carteles: acuerdos llevados a cabo entre empresas pertenecientes al mismo sector de actividad con el fin de reducir la competencia entre ellas; así actuarán repartiéndose el mercado, fijando precios, limitando la producción…Este tipo de acuerdos están prohibidos por la mayoría de las legislaciones, ya que va en contra de la competencia, perjudicando a los consumidores. Por otra parte permite mantener a las empresas poco eficientes en el mercado.
· Joint Venture: es un contrato de asociación temporal, aunque posteriormente pueda mantenerse por largo periodo de tiempo, entre dos o más empresas para realizar una determinada actividad, con el fin de obtener un efecto sinergico, en relación a los beneficios, a la financiación… En España se ha potenciado esta forma de cooperación entre empresas de cara al exterior, para la internacionalización de las Pymes. Constituye una fórmula muy cómoda para las empresas que no tienen ni la capacidad ni el potencial como para acometer por sí solas un proyecto de tal envergadura como la introducción en mercados internacionales. De esta forma comparten riesgos, financiación y los más importante, el conocimiento del mercado.
- Acuerdos de colaboración: Clusters: Son agrupaciones de empresas del mismo sector  o de sectores relacionados, suelen tener un ámbito geográfico determinado. Se basa en aprovechar las sinergias existentes entre empresas y organizaciones relacionadas con un producto/servicio o un mercado común que operan en un ámbito geográfico concreto. Fomentan el contacto entre empresas para intercambiar experiencias y abordar proyectos de forma conjunta, de forma que se mejore la competitividad de las empresas que lo forman, se potencie la innovación y un crecimiento sostenible.
2.2. LA CONCENTRACIÓN EMPRESARIAL:


Una consecuencia del crecimiento empresarial, tanto interno como externo es la formación de concentraciones empresariales. 

La concentración empresarial es todo el proceso que acumula en pocas manos o centros de decisión el capital y las capacidades productivas de un conjunto de empresas. El resultante de esta acumulación es lo que anteriormente hemos definido como holding o grupo de empresas.


Hay tres tipos de concentración:



- Horizontal: La concentración del capital reproduce entre empresas que se dedican al mismo o similar objeto social, con lo cual se reduce claramente la competencia entre empresas. No obstante puede llegar a se beneficioso para el consumidor si en dicho mercado existe la competencia suficiente entre empresas y de la formación de un gran grupo se derivase una reducción en los costes de elaboración del producto y por tanto del precio. La formación de este tipo de concentraciones está vigilada por el tribunal y el servicio de defensa de la competencia de los países. Ej. Se fusionan dos empresas dedicadas a la comercialización de energía eléctrica.


-Vertical: La concentración se produce de tal forma que se engloba en un solo centro de decisión general (empresa matriz) todo o varias partes del proceso productivo  o de prestación de servicios. Ej. Unas aerolíneas emprenden nuevas áreas de negocio mediante la creación de agencias de viajes.


- Diversificada: La concentración tiene lugar mediante la integración de empresas dentro de un mismo grupo no relacionadas sectorialmente.
3.- LAS MULTINACIONALES
Surgen como consecuencia del proceso de ensanchamiento de los mercados. Podemos decir que las multinacionales son unidades mercantiles de grandes dimensiones que operan en el país donde nacen pero que por su envergadura necesitan mercados más amplios. Estos mercados los encuentran en otros países donde terminan estableciéndose. 

La estrategia de internacionalización empresarial es una estrategia de crecimiento, íntimamente relacionada con la creación de multinacionales, así las empresas consiguen:

1) reducir costes, aprovechándose tanto de la economías de escala derivadas de su gran tamaño, como de las ventajas fiscales, legales o laborales de cada uno de los países en los que poseen filiales o centros de trabajo;
 2) encontrar nuevos mercados, cuando los nacionales ya están saturados.


Desde otro punto de vista, la empresa multinacional está compuesta por un conjunto de sociedades anónimas que forman un grupo de empresas. Este grupo se caracteriza porque una de ellas es la empresa matriz, normalmente es la empresa originaria que por el desarrollo y crecimiento va creando filiales, primero en el país de origen y después en el  resto del mundo, y por las filiales, que son el conjunto de empresas que dependen y están controladas totalmente por la empresa matriz.

CARACTERÍSTICAS DE LAS MULTINACIONALES:

1) Son empresas que generan resultados en más de un país, y por tanto gracias a que los resultados globales se compensan y se equilibran, tienen una gran resistencia en el mercado.
2) Tienen acceso a tecnología avanzada y  las nuevas tecnologías de la información y la comunicación.

3) Alcanzan economías de escala debido a su gran tamaño, por tanto sus costes medios son más reducidos que los de una empresa pequeña. Así que alcanzan ventajas competitivas en costes.

4) Tienen una elevada capacidad financiera, tanto para realizar ampliaciones de capital, como para autofinanciarse mediante beneficios no distribuidos, como para acceder a préstamos y empréstitos.

Las empresas multinacionales, a la hora de ampliar mercados tienen en cuenta los beneficios esperados. Son poseedoras de habilidades, oportunidades de empleo, tecnología y poder económico. Al analizar las futuras localizaciones, tendrán en cuenta los recursos que pueda proporcionarle ese país, bien desde la perspectiva de público objetivo  o de suministrador de recursos, como son fundamentalmente mano de obra y materias primas de calidad y baratos, así como otros aspectos favorables que pueda presentar el entorno específico y general del país (legislación favorable, relación dominante con proveedores, pocos competidores…..).
4.- LAS PYMES
No hay un criterio único para clasificar a una empresa como PYME, no obstante se suele considerar PYME a aquella que cuente con menos de 250 trabajadores.
Este grupo de empresas representa el 90 % del total de las empresas españolas. Por tanto, tienen mucha importancia, tanto social como económicamente, porque de ellas dependen muchas familias, ya que, entre otras cosas, les proporcionan trabajo. Normalmente el capital de las pymes es propiedad de una sola persona o de pocos socios.
CARACTERÍSTICAS DE LAS PYMES:

1) Poca formación empresarial. El empresario tiene pocos conocimientos téc​nicos. Cuando gestiona una empresa se mueve más por impulsos y ganas que por formación adecuada. Tiene pocos departamentos de asesoramiento (staff).
2) Poca capacidad financiera. No tienen posibilidad de acceso a los mercados financieros, ya que normalmente se han iniciado en empresas familiares y con pocos recursos de partida, y esto hace que les cueste generar autofinanciación para poder crecer.
3) La cualificación y formación técnica del personal y la obsolescencia tecnológica. El reciclaje del perso​nal no avanza con la misma rapidez que la tecnología de la empresa. Esto puede deberse a la falta de previ​sión por parte de la dirección o a la falta de medios eco​nómicos para adaptarse, lo que implicaría un desfase tecnológico, que también puede ser debido a la poca capacidad financiera y económica. Este hecho se agra​va por el rápido desarrollo tecnológico y los adelantos en la investigación. Todo esto puede significar que estas empresas queden al margen de los mercados, ya que los equipos obsoletos comportan más costes y menor calidad de producción.

4) Organización flexible y, por tanto, facilidad de comunicación entre el perso​nal de la empresa, debido a que el número de trabajadores es reducido y esto permite la comunicación y la creación de un buen equipo de trabajo. Además favorece la toma de decisiones, es decir, hay una mayor flexibilidad en este sentido. Esto se debe también en gran medida a la existencia de pocos niveles de mando, es decir, al hecho de que el poder esté concentra​do en el propietario o el director de la empresa, lo que implica que las deci​siones se pueden tomar de una forma rápida sin pasar por demasiados inter​mediarios.
5) Integración del personal. El personal normalmente está integrado en la empresa, participa de las responsabilidades y esto supone que esté más motivado por el trabajo que hace.
6) Desarrollo en mercados intersticiales, es decir, aprovechamiento de los espacios que dejan vacíos las empresas grandes en los mercados, ya que éstas se especializan en un producto y se interesan por producciones que permiten economías de escala. Por tanto, hay aspectos en los cuales la pequeña y mediana empresa puede dominar sobre las empresas grandes, como en la comercialización del producto, aprovechando un contacto más directo con el cliente.
7) Creadoras de empleo. Las pymes son un grupo de empresas que tienen más recursos de trabajo que de capital y, por tanto, generan más empleo que las empresas de gran tamaño, debido probablemente, como hemos dicho antes, a la falta de financiación para invertir en capital. Es decir, son empresas generadoras de más empleo en términos proporcionales.
.
4.1. ESTRATEGIAS A SEGUIR POR LAS PYMES

1- ACCESO A LA INFORMACIÓN:
La información es un instrumento imprescindible para la buena gestión empresarial, sobre todo en un mercado dinámico y global como el actual. Las pymes españolas han soportado un considerable déficit de información. En respuesta a esta necesidad se ha creado" Pyme área de información, como punto de encuentro entre la Administración y los empresarios, logrando así facilitar aquellas informaciones sobre creación de empresas, ayudas públicas, financiación, fiscalidad, programas de la Unión Europea.....
2- INTERNACIONALIZACIÓN DE LAS PYMES:
Existe una idea preconcebida de que la internacionalización es un asunto para las grandes empresas. Sin embargo la mundialización de las pymes españolas se está realizando con mucha fuerza en las dos últimas décadas. Esta estrategia es la respuesta a las exigencias de la globalización.
Podemos resumir los pasos a seguir para que se produzca esta internacionalización de las pymes:
-Transformación cualitativa: partiendo del producto existente hay que producirlo y presentarlo cualitativamente más competitivo; además han de diversificar el mercado.
- Seleccionar el mercado donde se quiere introducir la pyme. Esta selección de suele hacer en función de una serie de factores: similitud con el original, proximidad, potencial de crecimiento, estabilidad económica y política del país, ayudas institucionales tanto del país de origen como del futuro.
- Joint venture: fórmula de alianza o cooperación entre empresas empleada para la internacionalización de las pymes. Se trata de una asociación con dos o más empresas del país en el que se quiere introducir la empresa, así se comparten riesgos, financiación y sobre todo conocimientos del mercado.
3- ESTRATEGIAS DE INNOVACIÓN TECNOLÓGICA:
Han asumido en los últimos años un papel cada vez más importante. Las estrategias de innovación no solo se encaminan hacia el crecimiento y el aumento de competitividad de la empresa sino también hacia la internacionalización de las mismas. No obstante, para desarrollar estrategias de innovación las pymes españolas se encuentran con los siguientes problemas:
- falta de convencimiento de los empresarios de la necesidad de innovar.
- insuficiencia de medios financieros.
- carencia de medios humanos especializados.
- falta de infraestructuras científicas y tecnológicas.
- falta de coordinación entre centros de investigación.
No obstante esta situación está cambiando, al menos en la mentalidad y filosofía de los empresarios españoles. Saben que no pueden perder el tren de la Europa del Euro, para lo cual es necesario: calidad e innovación, diversificación, precio, servicio y como consecuencia de todo ello mejora de la competitividad.
4- FINANCIACIÓN DE LAS PYMES.
Uno de los problemas más importantes a superar por las pymes es la obtención de financiación. Este problema se acentúa cuando de trata de invertir en el exterior. La fuente habitual de financiación de las pymes ha sido la financiación propia tanto interna (autofinanciación) como externa (aportaciones de los socios), en muchas ocasiones ésta es una de las causas de freno del crecimiento.
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