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noticia para las empresas españolas más pequeñas que 
los tipos de interés aplicados por la banca a los nuevos 
préstamos por importes típicamente demandados por 
pymes (de menos de un millón y de menos de 250.000 
euros, según las estadísticas del Banco de España y del 
BCE), el diferencial con Alemania o con la media de la 
zona del euro se ha reducido con fuerza y prácticamen-
te pueden competir en pie de igualdad en lo que a estos 
costes se refiere.

La mayoría de estudios sobre la exportación se cen-
tran en las exportaciones de bienes, por su importan-
cia en el comercio agregado y por su mayor disponi-
bilidad de datos. Sin embargo, no hay que desdeñar 
la importancia de las exportaciones de servicios, so-
bre todo al centrarnos en el segmento de las pymes. 
Minondo (2014) analiza los datos de exportación de 
servicios y afirma que, en principio, los factores que 
condicionan la salida al exterior son semejantes a los 
de las empresas industriales, entre los que destaca, 
por supuesto, el tamaño. Sin embargo, la propia na-

turaleza de muchos de los servicios hace que no sea 
necesario un tamaño tan grande como en el comercio 
de bienes para emprender la salida al exterior, conclu-
ye el estudio. Nuevamente el aumento del tamaño no 
debe erigirse en un fin en sí mismo sino que debe apa-
recer como consecuencia del proceso de mejora em-
presarial y salida al exterior, según las características 
de cada empresa y sector. Dentro del sector servicios, 
las diferencias por actividad son grandes: informa-
ción y comunicaciones y transporte y almacenamiento 
son las dos rúbricas con más porcentaje de empresas 
que exportan, mientras que actividades inmobiliarias 
y actividades artísticas, recreativas y de entretenimiento 
son las que lo muestran menor. Aunque en general 
entre las empresas más grandes es donde se encuentra 
el mayor porcentaje de exportadoras, hay segmentos 
en los que son las medianas las que alcanzan mayor 
proporción. Esto quiere decir que en determinadas 
actividades no es tan importante el número de em-
pleados, por lo que el tamaño en estos casos no es una 
gran barrera a la exportación.

Gráfico 6
Tipos de interés de las nuevas operaciones
Menos de 250.000 euros - Total a sociedades no financieras

Fuente: ESEE 2009-2013.
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El tamaño, por lo tanto, no es en sí mismo la expli-
cación de la menor o mayor vocación exportadora de 
nuestras empresas, pero obviamente condiciona en 
términos generales la apertura al exterior de nuestro 
tejido empresarial. Este vínculo entre el tamaño de la 
empresa y su internacionalización existe, lo que co-
loca a nuestro tejido productivo en una posición re-
lativamente peor al existir una fuerte predominancia 
de las pymes en el total de empresas y dentro de estas 
de los tamaños más pequeños, tanto en términos de 
número de empresas como respecto del empleo y del 
valor añadido.

Esta estructura influye en la comparativa con otros 
países, pues se observa cómo la ratio de empresas ex-
portadoras del estrato de tamaños más pequeños (0 a 9 
empleados) es comparativamente muy baja en España, 
según datos de la Comisión Europea (2014b). Sin em-
bargo, en los siguientes tramos de tamaño, las pymes 

españolas están incluso más internacionalizadas que 
una economía tan abierta como la alemana. Se vuelve 
a poner de manifiesto que el principal escollo que tiene 
nuestro tejido productivo es la gran prevalencia de mi-
croempresas, que por su propia naturaleza tienen muy 
difícil el acceso a los mercados internacionales, pues las 
empresas de tamaños superiores a los diez empleados 
no muestran una menor propensión a la exportación 
que las alemanas. Como se apunta en La Caixa (2014) 
o en García (2014), el modelo de empresas medianas 
alemán (Mittelstand) debería ser un referente para 
nuestro país, pues las empresas alemanas, con un ta-
maño medio superior, están mejor posicionadas para 
salir al exterior. Tratar de aproximarse a las característi-
cas de las empresas germanas (más diversificadas y con 
mayor contenido tecnológico) traerá los aumentos de 
productividad y de tamaño necesarios para la mayor 
internacionalización.

Gráfico 7
Empresas exportadoras sobre el total según tamaño. España y Alemania
Datos en porcentaje

Fuente: Comisión Europea, Annual Report on European SEMS 2013/2014.
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5. � Retos para seguir avanzando  
en la exportación de la pyme

Como se ha subrayado, la dinámica económica de los 
años de la crisis impulsó la salida al exterior de muchas 
empresas tanto de manera puntual como, lo que es 
más importante, de manera permanente. Es importan-
te que se mantenga esta regularidad en la exportación 
y que el aumento de la base exportadora se consolide, 
creando un sector exportador más fuerte que apoye el 
crecimiento de nuestro país tanto en las fases expansi-
vas del ciclo como en las que aparezca más debilidad 
en la demanda interna.

Para ello, el primer reto es aumentar el tamaño me-
dio de nuestras empresas, que venga como conse-
cuencia de mejoras en el interior de las empresas. 
Se trata de un desafío constante sobre el que existe 
un consenso bastante grande, pues el aumento de 
tamaño se relaciona con mayor productividad y, en 
general, con mejor gestión de las empresas, lo que 
sitúa a las empresas en mejor posición para acome-
ter proyectos internacionales. Aunque relacionados 
con el tamaño, existen ciertos elementos intangibles 
que favorecen la mejor gestión empresarial y, por 
lo tanto, su probabilidad de exportar: la presencia 
de gestores profesionales separados de la propiedad, 
la mejora del capital humano y la incorporación de  
otras buenas prácticas que mejoren la gestión. En las 
empresas con un cierto tamaño también se podría 
incluir la incorporación de capital extranjero o la 
inversión en I+D+i. El modelo de empresa mediana 
alemán puede ser un referente, aunque obviamente 
la estructura de nuestro tejido productivo dista mu-
cho de la existente en ese país.

No en todos los casos la salida y permanencia en los 
mercados internacionales exige de un incremento de 
tamaño: como se describe más arriba, en el comercio 
de servicios, alcanzado un punto, la variable tamaño 
es menos importante. Lo mismo puede decirse de em-
presas que trabajan en determinados sectores intensi-
vos en capital y con fuerte componente tecnológico. 
Fomentar estas actividades también puede ayudar a 
consolidar a la pyme en el exterior. Además, las empre-
sas deben ser capaces de aprovechar las oportunidades 
que les aportan las tecnologías actuales. De hecho, ya 

lo están haciendo: según la Encuesta sobre el uso de 
Tecnologías de la Información y las Comunicaciones 
(TIC) y del comercio electrónico en las empresas que 
elabora el INE, en los últimos años se ha producido un 
fuerte avance del porcentaje de empresas con menos 
de diez empleados que realizan comercio electrónico 
situándose en el 4,2% en 2015 (en 2012 era el 2,1%). 
Aunque esta cifra no implica ventas al exterior, es in-
dicativa de que incluso las compañías más pequeñas 
pueden, haciendo uso de las nuevas tecnologías, abrir-
se a nuevos mercados sin necesidad de alcanzar deter-
minado tamaño.

Como se ha comentado, una de las barreras a las que 
tienen que hacer frente las pequeñas y medianas em-
presas a la hora de realizar actividades exportadoras 
es el acceso a la financiación. En este sentido existen 
varias iniciativas públicas que tratan de apoyar el cré-
dito a las actividades exportadoras, complementando 
y reforzando la oferta proveniente de las entidades 
de crédito privadas. CDTI, COFIDES y ENISA son 
tres entidades que ofrecen financiación a la pyme en 
diferentes modalidades, algunas de las cuales pueden 
ser utilizadas para la salida al exterior. ICEX ofrece 
servicios de asesoramiento y mantiene convenios con 
diferentes entidades, como CERSA o CESCE, para 
mejorar la financiación de las empresas que desean 
exportar. Sin embargo, el principal apoyo desde el 
sector público se viene realizando desde el Instituto 
de Crédito Oficial, entre cuyas líneas de financiación 
siempre han tenido un papel destacado las destina-
das a la internacionalización de la empresa española, 
tanto de manera directa, facilitando crédito a estas 
actividades, como mediante la gestión de instrumen-
tos claves como el Fondo de Internacionalización de 
la empresa (FIEM), el Fondo para la Promoción del 
Desarrollo (FONPRODE) o el Convenio de Ajuste 
Recíproco de Intereses (CARI). Es más, en estos úl-
timos años la internacionalización de las empresas 
españolas se ha convertido en un elemento clave en la 
actividad de la entidad, al entender que es una de las 
facetas que la economía española necesita fomentar, 
llegando a estar destinados a esta finalidad el 32% de 
los fondos distribuidos en 2015.

También existen otras iniciativas que aunque no están 
orientadas específicamente a la internacionalización 
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empresarial sí que pueden tener un efecto de mejora 
de las empresas que lleve al crecimiento y salida al ex-
terior en determinados casos. Iniciativas de fomento 
del capital riesgo como alternativa para la financiación 
empresarial, en donde el lanzamiento de Fond-ICO 
Global, fondo de fondos que está impulsando de ma-
nera notable el desarrollo del sector en nuestro país, 
destaca particularmente.

Continuar profundizando en estos instrumentos de 
apoyo público a la financiación es importante para 
seguir fomentando la salida al exterior de nuestras 
empresas, como complemento a la financiación priva-
da, que también debe hacer el esfuerzo para conocer 
mejor y así poder apostar por las empresas dispuestas 
a internacionalizarse.

6.  Conclusiones

Durante la pasada crisis se observó en la economía 
española un proceso de reorientación hacia las expor-
taciones, impulsado por la debilidad de la demanda 
interna. En este proceso, las pymes jugaron un papel 
importante, como no podía ser de otra manera, debi-
do a su importancia en nuestro tejido productivo. Este 
proceso no se detuvo con la recuperación y vuelta al 
crecimiento, sino que permanece y todavía existe mar-
gen para que continúe y sitúe a nuestras empresas en 
niveles más cercanos a países de nuestro entorno.

La pyme ha contribuido al aumento agregado de las 
exportaciones de manera significativa en el periodo 
analizado, al contribuir al aumento de la base exporta-
dora de manera destacada. Y además, incluso las más 
pequeñas han logrado abrirse al exterior más que en 
el pasado. También ha participado del proceso de di-
versificación por países, con la orientación a mercados 
emergentes y por productos, en donde destacan los de 
mayor contenido tecnológico.

Las empresas en general y las pymes en particular se 
enfrentan a determinadas barreras a la hora de comen-
zar a realizar ventas al extranjero. Además, la evidencia 
empírica muestra que las empresas exportadoras tienen 
unas características diferenciales respecto de las no ex-
portadoras. De entre todas estas características destaca 
el tamaño: a mayor tamaño mayor probabilidad de 

exportar. Pero este mayor tamaño no es una causa en 
sí misma de la mayor exportación sino que es la conse-
cuencia lógica de empresas más competitivas y mejor 
gestionadas. Por ello, hay que seguir avanzando en la 
mejora de la gestión empresarial que sitúe a nuestras 
empresas en una mejor posición para competir en los 
mercados internacionales. Para suplir las carencias en 
materia de financiación existen diferentes instrumen-
tos de apoyo público, entre los que destaca la financia-
ción del Instituto de Crédito Oficial.

NOTAS

(1) � Según la metodología de ICEX, las empresas exportadoras re-
gulares son las que han exportado durante cuatro años conse-
cutivos, por lo que las no regulares son las que exportaron en el 
año en cuestión pero no en alguno de los tres años anteriores.

(2) � Prats y Merino (2015) realizan una buena recopilación de in-
vestigaciones que relacionan el tamaño empresarial con múl-
tiples determinantes de la productividad además de su propia 
aportación analítica al respecto.
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Es indudable que el gran reto para todas las empresas 
españolas, grandes o pequeñas, es manejar adecuada-
mente el creciente escenario de globalización.  Si cabe, 
esta realidad es especialmente acuciante en el caso 
de las pymes, quienes abordan esta realidad no solo 
como una oportunidad, sino también como amena-
za ante la competencia de grandes y pequeñas com-
pañías digitales en un territorio, por definición, sin 
barreras físicas.

El requisito ineludible para el éxito de una estrategia 
de comercio electrónico internacional, modelo de nego-
cio predominante y superviviente a todos los demás 
(en especial, el publicitario), requiere del análisis en 
profundidad de los valores diferenciales que las pymes 
ofrecemos a nuestros clientes: qué nos hace diferentes, 
por qué un usuario debería elegir a mi empresa y no a 
la de la competencia, son preguntas que exigen una 
respuesta positiva antes de avanzar en las áreas más 
operativas de la estrategia digital. Conocer las moti-
vaciones de mis compradores, sus hábitos de compra, 
las características que diferencian a unos mercados de 
otros serán, asimismo, materia obligada para poder 
responder a sus necesidades de una manera óptima, 
así como la identificación de mi cliente como empresa 

(modelo B2B), como consumidor final (B2C) o como 
ambos, en un escenario cuya convergencia, merced al 
desarrollo de los medios de pago online, ha contribui-
do a allanar Internet. 

Si nos referimos a los datos de comercio electrónico 
B2C, es decir, aquellas transacciones que se realizan 
para comprar bienes y servicios online entre empre-
sas y particulares, los datos sobre compradores online 
ya desde 2014 muestran la preponderancia de Reino 
Unido (79%) y Dinamarca (78%), Suecia (75%) y 
Luxemburgo (74%), muy por encima de la media 
comunitaria que asciende al 50%. España se sitúa a 
trece puntos porcentuales con respecto a la media de 
la UE-28, con un 37% de individuos que compraron 
por Internet.

En 2015 el comercio electrónico B2C en España conti-
núa en expansión, lo que supone un volumen de com-
pra de más de 16.000 millones de euros, frente a los 
12.383 millones de 2012.

Tal vez uno de los aspectos más característicos del co-
mercio electrónico nacional es la fuerte presencia de 
la compra en webs internacionales, según datos de la 
Comisión Nacional del Mercado de la Competencia 
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(CNMC), si bien, por primera vez desde que se regis-
tran datos, existe una mayoría de compradores que 
compran en webs nacionales.

Un dato a destacar es que los propios compradores 
indican que, con alta probabilidad, comprarían más 
si la oferta española mejorase. Por tanto, el desarrollo 
del comercio electrónico no radica solo en superar las 
barreras de acceso a la compra online, como pueden 
ser la seguridad en la compra, los medios de pago, 
la entrega de mercancías o los servicios de atención 
al cliente, sino que esta responsabilidad también recae 
sobre las propias empresas, que deben adaptar su ofer-
ta a las necesidades del consumidor online. Para ello 
no podemos, ni debemos fijarnos exclusivamente en 
nuestro entorno físico como referencia para la venta 
online, ni siquiera en ocasiones debemos considerarlo 

nuestro mercado principal. El canal online permite 
la segmentación de nuestro público sin las barreras 
geográficas que imponen otros canales de venta, aunque 
la venta internacional conlleva una serie de condicio-
nantes a tener en cuenta y que varían de país a país, e 
incluso dentro de los mismos.

La balanza comercial del comercio electrónico espa-
ñol, a la vista del gráfico anterior, muestra un cuadro 
de escasa competitividad de los negocios españoles en el 
extranjero, siendo este sin duda reflejo de uno de los 
grandes problemas del tejido online español, muy liga-
do al escaso tamaño de las empresas españolas, a la falta 
de presencia de empresas exportadoras en el ámbito pyme 
y a la escasa sensibilidad y formación de los cuadros di-
rectivos sobre la importancia del entorno digital, no solo 
como oportunidad de expansión sino como amenaza 

Gráfico 1
Comercio electrónico sobre la facturación de las empresas
Datos en porcentaje

Base: Facturación total de empresas.
Fuente: Elaboración propia con datos Eurostat.
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inminente ante la progresiva presencia de empresas in-
ternacionales en el mercado español. Comparando Es-
paña en datos de volumen y de número de usuarios de 
Internet con algunos de los países de nuestro entorno, 
podemos apreciar la falta de madurez y el recorrido de 
este canal en nuestro país.

Cuando una empresa decide iniciar su  proceso de in-
ternacionalización, debe plantearse una serie de pasos 
previos a la toma de decisión sobre el mismo, como es 
el estudio de los mercados a los que va a dirigirse. Me-
diante diversos instrumentos, podremos obtener una 
visión amplia y general de la economía digital en un 
país determinado, aunque necesitaremos abordar los 
principales factores de decisión para abordar con éxito 
la estrategia de internacionalización digital.

Para todo ello, deberá realizar un estudio introspectivo, 
serio y riguroso para evaluar concienzudamente las po-

sibilidades reales de nuestro producto o servicio para 
competir en un entorno tan competitivo como el di-
gital. Para ello, se deberán contestar afirmativamente a 
las siguientes preguntas:

1.  ¿Está la empresa preparada para exportar? ¿Y para el 
ebusiness? Antes de entrar en el análisis DAFO del pro-
ducto/servicio, es necesario abordar un aspecto clave: 
el convencimiento de la dirección general o del propietario 
de la empresa en apostar por el canal digital, requisito 
sine qua non para el desarrollo de una estrategia online 
internacional. Ello implica el desarrollo de una men-
talidad que no exija resultados en el corto plazo, sino la 
puesta en marcha de un plan de negocio riguroso a medio 
y largo plazo, que incluya un escenario realista de ingre-
sos y costes. Querer rentabilizar un esfuerzo de digita-
lización en un periodo corto de tiempo es un esfuerzo, 
en la gran mayoría de las ocasiones, tan irreal como 
frustrante para todos los participantes en el mismo.

Gráfico 2
Evolución trimestral del volumen de negocio del comercio electrónico y variación interanual
Datos en millones de euros y porcentaje

Fuente: Informe sobre el comercio electrónico en España a través de entidades de medios de pago, tercer trimestre 2015, Comisión Nacional del Mercado de la 
Competencia (CNMC).

5.500

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%0

4.500

3.500

4.000

3.000

2.500

2.000

1.500

500

1.000

5.000

II
-1

0

II
I-

10

IV
-1

0

I-
11

II
-1

1

II
I-

11

IV
-1

1

I-
12

II
-1

2

II
I-

12

IV
-1

2

I-
13

II
-1

3

II
I-

13

IV
-1

3

I-
14

II
-1

4

II
I-

14

IV
-1

4

I-
15

II
-1

5

II
I-

15

I-
10

34,8%

27,9%

26,5%

23,1%

27,4%
19,3%

10,6%

21,7%

26,8%
24,7% 24,5%

29,2%

21,4%

26,5% 25,7%

13,7%
11,7%

15,1%

20,6%

29,2%

22,2%
25,8%

27,0%

1.659,9

1.901,4 2.055,4

2.421,0 2.452,5

2.705,1
2.822,6

3.219,0

3.578,7

4.102,6

4.455,7

5.302,5

1.835,3 1.911,0

2.122,1 2.401,4

2.640,6
2.656,5

3.185,3

3.432,1

3.891,5

4.316,3

4.945,9

Volumen de negocio Variación interanual



38

EN PORTADA

2.  ¿Son mis productos/servicios competitivos en el merca-
do nacional  e internacional? En este punto será difícil 
que las empresas con dificultades en el mercado nacio-
nal puedan resultar competitivas en mercados interna-
cionales. Si la empresa no funciona offline, será difícil 
que su situación sea más favorable en Internet; antes al 
contrario, lo más probable es que queden expuestas sus 
debilidades con mayor transparencia.

3.  ¿Cuáles son mis valores diferenciales? ¿Compito en 
precio, calidad, diseño, valor de marca, experiencia de 
usuario, atención al cliente, producto único, producto 
de nicho, etc.? La primera pregunta a la que debo res-
ponder afirmativamente es por qué un usuario tendría 
que elegir mi producto o servicio frente al resto de mis 
competidores, para lo cual necesitaría una propuesta 
de valor superior a la del resto.

4.  ¿Quién es mi cliente, una empresa o un consumidor fi-
nal? La estrategia digital, así como los recursos y plata-
formas utilizadas, deberá partir de esta pregunta a fin de  
poder establecer los requisitos concretos en ambos casos 
o, incluso, la convergencia entre ambos tipos de cliente. 

5.  ¿Son todos mis productos exportables vía online? ¿Nece-
sitan de adaptaciones locales (por requerimientos legales, 
gustos de los consumidores, aspectos gráficos de la oferta 
web, etc.), además de las correspondientes traducciones?

6.  ¿Cuál sería el alcance de mi estrategia de venta online 
internacional? La definición de un alcance geográfico 
es materia básica a tener en cuenta, habida cuenta de 
posibles incidencias en el plan de negocio de los costes 
logísticos o de determinadas barreras legales (existencia 
de marcas registradas, por ejemplo) o arancelarias (cos-
tes excesivos de introducción del producto en el mer-
cado) o no arancelarias (barreras técnicas), que impo-
sibiliten la penetración en un mercado determinado.

7.  ¿Mi objetivo es llegar a clientes nuevos o fidelizar a 
los ya existentes? Será básico determinar si mi estrate-
gia es la captación de usuarios nuevos en un mercado 
determinado o si ya existe un colectivo de usuarios en 
dicho mercado a los que tendré que aplicar estrategias 
de retención/fidelización.

8.  ¿Qué necesito para construir una presencia en un 
mercado online determinado? Las marcas conocidas 
internacionalmente suelen tener una migración más 
confortable al entorno online, mientras que para em-
presas más pequeñas o con marcas menos conocidas 
el reconocimiento de marca será una de las principales 
barreras  que exigirá una de las principales partidas de 
inversión y, sin duda, uno de los mayores desafíos para 
el éxito del proyecto en el ámbito de la pyme, donde el 
presupuesto limitado suele ser la regla básica.

9.  ¿Dispongo de un plan de negocio y de los recursos ne-
cesarios para llevarlo a buen puerto? Al hilo de lo co-
mentado sobre la participación de la dirección de la 
empresa, en muchas ocasiones no podemos pedir al 
canal digital resultados inmediatos, con lo que un 
determinado esfuerzo inversor sostenible debe ser el 
punto de partida de cualquier estrategia de e-commerce 
internacional. El Plan de negocio de comercio electrónico 
es un documento necesario para estructurar un pro-
yecto de venta online y de analizar su viabilidad en to-
das sus facetas. Es la plasmación numérica y operativa 
de una idea de negocio online, típicamente dirigida a 
la obtención de financiación interna o externa, y a la 
planificación de un conjunto de acciones liderado por 
un equipo multidisciplinar.

Gráfico 3
Volumen de negocio del comercio electrónico
segmentado geográficamente, TIII-2015

Fuente: Informe sobre el comercio electrónico en España a través de entidades 
de medios de pago, tercer trimestre 2015, Comisión Nacional del Mercado 
de la Competencia (CNMC).
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10.  ¿La venta internacional supone un conflicto con mi 
canal tradicional? ¿Si es así, cómo puedo afrontarlo? Este 
punto, como veremos a continuación, suele ser el de 
mayor fricción entre el canal tradicional y el canal on-
line y exige de un análisis detallado, cuya solución de-
penderá de las particularidades de cada empresa.

11.  ¿Cómo voy a dar soporte a los clientes en el nuevo 
mercado? ¿Disponen de todo el material informativo? 
¿Cómo vamos a atender sus preguntas y consultas? ¿Por 
qué medios? La atención al cliente, tanto en entornos 
B2B como B2C, puede resultar, de hecho, un factor 
diferencial en sí mismo y en el que puedo cimentar mi 
ventaja competitiva.

12.  ¿Dispongo de los recursos humanos adecuados para 
desarrollar y ejecutar mi estrategia de ecommerce interna-
cional? ¿Necesito disponer de personal desplazado lo-
calmente para atender determinados mercados? ¿Qué 
porcentaje de dedicación (total/parcial) se empleará en 
el canal online internacional? ¿Qué perfiles de recursos 
humanos necesito y qué formación es la adecuada para 
su formación?

13.  ¿Disponemos de stock suficiente para atender la de-
manda en tiempo y forma? En caso contrario, ¿estamos 
en condiciones de producirlo de acuerdo con el volumen 
de la demanda? Un factor clave en la estrategia de in-
ternacionalización digital es poder dimensionar ade-
cuadamente el previsible aumento de la demanda y 
acomodarla a la capacidad productiva.

14.  ¿Es la logística una barrera insalvable en mi estra-
tegia internacional? ¿Dispone mi producto de margen 
suficiente para una logística cross-border o para cos-
tes logísticos locales? ¿Cuál es mi estrategia logística? 
¿Existen requisitos de almacenamiento, entrega al 
usuario final o barreras arancelarias y no arancelarias 
de acceso al mercado? ¿Dispongo de los proveedores 
adecuados? Esta pregunta es clave especialmente en los 
modelos B2C.

15.  ¿Cuáles son los principales medios de pago en el mer-
cado objetivo? ¿Conozco cuáles son las herramientas de 
gestión del fraude? ¿Estoy poniendo a disposición de 
los usuarios los medios de pago más utilizados en el 
mercado local? ¿Pueden mis usuarios internacionales 
pagar en su divisa local?

16.  ¿Qué entorno legal y fiscal existe en el mercado obje-
tivo con respecto a las actividades de comercio electrónico? 
¿Existe normativa sectorial específica sobre mi produc-
to o servicio que impida o dificulte la comercialización 
de los mismos en un mercado determinado? ¿Cuál es 
el entorno fiscal aplicable? ¿Es la misma fiscalidad apli-
cable a clientes B2B y B2C?

17.  ¿Dispongo de la tecnología necesaria, así como de 
los recursos humanos óptimos para atenderla y hacerla 
evolucionar en consonancia con la evolución del ne-
gocio digital? ¿Es la tecnología que uso adecuada para 
un entorno de venta internacional con requerimientos  
multi (multidivisa, multisite y multiidioma?

Aunque no existe una regla muy clara de las posibilida-
des de éxito de un producto en Internet, no obstante 
podemos apuntar varios criterios de éxito que contri-
buyen a aumentar las probabilidades de desarrollar un 
canal de venta online internacional de manera sosteni-
ble, especialmente en los modelos B2C donde la logística 
supone una dificultad añadida:

–  La existencia de un interés real por parte de la direc-
ción general de la empresa en desarrollar la venta online 
como canal estratégico de crecimiento en la empresa. Esta 
apuesta directiva es condición sine qua non para sacar 
adelante un proyecto con un retorno de inversión que, 
al igual que la estrategia de exportación, se encuentra 
situado en un horizonte de medio y largo plazo. Es, sin 
duda, este punto uno de los mayores puntos débiles de 
la empresa española en su proceso de internacionaliza-
ción en general y de digitalización en particular, siendo 
la excepción las empresas que han liderado este proce-
so desde la dirección general.

Existencia de venta internacional o vocación de desa-
rrollo. Existen numerosas similitudes y sinergias entre 
el comercio electrónico y la estrategia de exportación, de 
modo que las empresas que tienen experiencia expor-
tadora podrán aprovechar de manera más adecuada las 
ventajas del comercio electrónico.

–  Producto de marca reconocida en los mercados in-
ternacionales: una auténtica autopista hacia el éxito 
para aquellas marcas que han conseguido conectar 
con el consumidor en el mundo offline. El éxito del 
lanzamiento de la web de Zara, por ejemplo, venía 
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indudablemente respaldado por el conocimiento de 
marca, situación difícilmente replicable en empresas 
con una percepción más discreta por parte del consu-
midor, máxime en el ámbito pyme. En sentido con-
trario, la inexistencia de un reconocimiento de marca 
por parte del consumidor internacional es una de las 
mayores barreras que deben superar las empresas que 
se adentran en un mercado determinado. 

–  Rango de precios entre 50 y 500 euros: es el más ade-
cuado, al atenuar el impacto de los costes logísticos y 
hacer posible la rentabilidad de un potencial modelo 
de logística transfronterizo (cross-border). Por debajo 
de 50 euros es posible que el impacto logístico com-
prometa la rentabilidad del mismo, máxime en venta 
internacional, y por encima de los 500 euros empie-
zan a entrar en juego los aspectos fundamentales de 
desconfianza del comprador hacia el entorno online, 
así como potenciales problemas con las restricciones 
impuestas por los principales medios de pago online, 
muy severas en determinados países. 

–  Producto o servicio competitivo en el mercado interna-
cional. Productos pertenecientes a los sectores de ma-
yor potencial de exportación (agroalimentario, ocio, 
moda, hábitat, vinos, etc.) o en el sector servicios con 
fuerte carácter de innovación y que ofrezcan caracterís-
ticas únicas o diferenciales (por calidad, diseño, aten-
ción al cliente, servicio postventa, etc.) que le permitan 
encontrar un nicho de mercado determinado.

–  Productos de poco peso y/o sin logística compleja. La 
logística es per se un criterio clave en la viabilidad del 
modelo de negocio online y cuanto más complicada 
sea la misma, mayores serán los retos para la venta on-
line internacional del producto. 

–  Productos de precios y márgenes altos, que permitan 
amortiguar las inversiones en marketing online y los 
posibles niveles de fraude, que afectan en mayor me-
dida a las empresas que trabajan con márgenes bajos.

Todo lo descrito hasta el momento abunda en la ne-
cesidad de ser conscientes de que el desarrollo de un 
canal de venta online implica construir una empresa 
dentro de la empresa; en este esfuerzo se dan cita mu-
chas áreas de conocimiento y su ejecución requiere de 
un perfil multidisciplinar.

Insistimos de nuevo en la necesidad de fijar desde el 
principio los objetivos básicos de la estrategia digital, que 
bien podrían no ser necesariamente la venta directa, 
entendida como la venta online o la generación de leads 
cualificados para cerrar la venta fuera del entorno di-
gital, sino otros objetivos, principales o secundarios, 
como los siguientes: 

–  Generación de marca (branding): Internet es una ex-
celente herramienta para construir y extender la pre-
sencia de marca en Internet.

–  Servicio al cliente: utilización de Internet como he-
rramienta para ofrecer servicios postventa a cliente.

–  Conocer al cliente y relacionarse con él: para aprender de 
él, dialogar, conocer sus necesidades e inquietudes, etc.

–  Reducción de costes: mediante Internet se puede con-
seguir la automatización de procesos operativos, tales 
como la integración de sistemas con mis proveedores 
para crear cadenas de valor ampliadas. 

Recordemos nuevamente que una estrategia digital es 
radicalmente diferente en entornos B2C, más proclives a 
la venta directa, que en el B2B, donde en muchos sec-
tores la venta directa online no es viable y se priorizan 
otros objetivos como la captación de leads comerciales 
o la generación de marca (branding). 

Gráfico 4
Áreas de conocimiento de la venta online

Fuente: Elaboración propia.
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Si la estrategia se centra en la venta directa, es preciso 
recordar que es precisamente el producto o servicio lo 
más importante en un proyecto de comercio electrónico. 
Sin él, no hay estrategia sostenible ni inversión efi-
ciente. Es preciso que la empresa, por tanto, realice un 
riguroso análisis sobre las posibilidades reales de su pro-
ducto/servicio para competir en un escenario tan abierto 
como Internet. Si a esto le sumamos un equipo humano 
que, empezando por la dirección general, disponga del 
conocimiento, del nivel de la inversión y la perseveran-
cia necesarias, tendremos una primera piedra sobre la 
que empezar a construir.

Otro punto especialmente sensible en la internaciona-
lización digital de las empresas es el grado de conflicto 
entre un escenario de negocio online con el negocio offli-
ne proveniente de la actividad exportadora tradicional. 
Esta situación está más presente según la posición de 
la empresa en la cadena de valor: por ejemplo, los fa-
bricantes, por primera vez, se ven con la posibilidad de 

llegar directamente al consumidor final en entornos B2C, 
lo que obliga a los distribuidores a redefinir su negocio 
y a una valoración crítica del valor aportado en esta 
nueva cadena; la desintermediación surge como con-
secuencia de la posibilidad de utilizar Internet como 
canal de venta, suprimiendo la necesidad de intermedia-
rios y/o sustituyéndolos por otros. Una vez más, el caso 
más extremo es el de productos digitalizables, ya que 
pueden ser distribuidos a través de Internet, y sectores 
como turismo, finanzas, seguros y contenidos digitales 
han sido los primeros en beneficiarse de esta cadena de 
valor con menos eslabones.

Como primer paso, las empresas deberán evaluar su 
ventaja competitiva frente al resto de los jugadores 
en el mercado, ya no solo frente a su competencia 
nacional e internacional, sino con respecto a sus pro-
veedores, canales de distribución física, partners de 
negocio, etc.

Gráfico 5
Evolución de los modelos offline a online

Fuente: Elaboración propia.
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Lograr, por consiguiente, una óptima combinación con los 
canales de venta offline es requisito sine qua non para el 
proyecto de internacionalización digital. En numerosos 
sectores la percepción de Internet tiene connotaciones 
de amenaza para el canal tradicional, al interpretarse 
como un canal eficiente en costes susceptible de ir pro-
gresivamente sustituyendo al medio físico.

Por parte del canal tradicional, la resistencia al medio 
online será mayor cuanto menor sea el valor que aporten 
en esta nueva cadena y deberán evaluar de manera rigu-
rosa la percepción que el nuevo consumidor tiene de 
su negocio tradicional. 

En este contexto, los fabricantes han de combinar la 
certeza de que la cuota del mercado online aumenta 
progresivamente año tras año, y que es una oportuni-
dad que deben aprovechar, con la realidad de que, con 
anterioridad al desarrollo del canal online, dependen 
al 100% de su canal de venta tradicional (en todas sus 
modalidades: grandes superficies, mayoristas, distri-
buidores, franquicias, minoristas multimarca, tiendas 
propias, agentes comerciales, etc).

Es más, en mercados con una estructura de precios 
recomendados por fabricantes, se puede desencadenar 
una guerra de precios por parte de la propia distribu-
ción, dándose el caso de que el conflicto de canal no 
lo genere el propio fabricante, sino alguno de los distri-
buidores, quienes, aprovechando los menores costes de 
Internet, venden directamente compitiendo en precios 
con el resto de los distribuidores offline, o los propios 
marketplaces/comparadores, que se convierten en autén-
ticos distribuidores online, incrementando la presión 
sobre los distribuidores físicos.

Esta situación, de evidente freno al impulso digital, 
puede dar lugar a distintas estrategias por parte de los 
fabricantes: 

–  Integración del canal tradicional en la estrategia on-
line: bien porque aporten algún valor en esta nueva 
cadena, sirviendo, por ejemplo, de almacén intermedio 
o de punto de entrega/devolución de productos, atención 
al cliente, servicios postventa, instalación, reparaciones, 
etc. Es una forma de que la cadena de valor del canal 
online utilice, en alguna parte del proceso, parte del 
canal físico. En ocasiones, se comparten los beneficios 

del canal online con el resto del canal, asignando, por 
ejemplo, una comisión al distribuidor más cercano al có-
digo postal del comprador online, en escenarios B2C.

–  Venta de una gama de productos diferentes y/o com-
plementarios y/o descatalogados a la comercializada 
en el canal tradicional: de este modo, se soslaya 
el problema de posible competencia dado que no 
existe un conflicto real entre canales, al venderse 
productos diferentes o poder utilizar Internet como 
canal de liquidación para los productos de tempo-
radas anteriores o descatalogados. Esta estrategia de 
venta de productos de otras temporadas es la que, 
precisamente, ha impulsado el éxito de las empre-
sas de clubs privados como Vente Privée, BuyVip o 
Privalia.

–  Creación de una segunda marca para la venta online: 
con ello, los fabricantes persiguen aprovecharse de las 
ventajas de costes de Internet sin renunciar a su fuente 
de ingresos tradicionales. Sin embargo, esta estrategia 
no permite aprovechar las sinergias del canal online, 
ya que no permite la identificación del usuario con la 
marca conocida, amén de obligar al desarrollo de un 
nuevo producto y de su correspondiente estrategia de 
comunicación, con los consiguientes requerimientos 
de inversión. 

–  Venta de productos personalizados: al ser productos 
únicos y diferentes a los ofrecidos en el catálogo es-
tándar por parte del canal tradicional, desaparece el 
conflicto,  ofreciendo un valor añadido al cliente que 
busca un producto exclusivo sin detrimento de la ven-
ta de productos habituales de catálogo estándar. La 
experiencia de www.nikeid.com o la española http://
www.cocoloon.com son buenos ejemplos al respecto, 
ofreciendo productos deportivos o cosmética persona-
lizable, respectivamente.

Una de las grandes ventajas de un proceso de internacio-
nalización vía comercio electrónico es la facilidad para 
encontrar el mejor modelo por mercado: la empresa pue-
de tener un gran conflicto con sus distribuidores lo-
cales, por ejemplo, pero tener, sin embargo, vía libre 
para operar en otros mercados internacionales donde 
apenas dispone de distribución o puede llegar más fá-
cilmente a un acuerdo con un distribuidor único, por 
ejemplo, para compartir con él los beneficios de la ven-
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ta online. Esta arquitectura requiere de bases sólidas y 
acuerdos de consenso, en prevención de la agravación 
del conflicto y de un boicoteo de la estrategia de venta 
online por parte de la distribución, situación que se 
agrava en escenarios donde la distribución no es propie-
dad de la empresa (por ejemplo, tiendas propias), sino 
de terceros independientes (tiendas multimarca, distri-
buidores, franquicias, etc.).

La posibilidad en entornos internacionales de que el 
distribuidor pueda aportar un mayor valor en el proceso 

de venta online mediante la responsabilidad, por ejem-
plo, de la cadena logística doméstica (almacenamiento 
y entrega locales), es un factor positivo para la mitiga-
ción de un potencial conflicto con el canal y ofreciendo la 
posibilidad de múltiples estrategias (por ejemplo, la ven-
ta física del producto por parte del distribuidor pero 
gestión de la marca y de la comunicación online por 
parte de la empresa española), buscando que el canal 
digital se integre de una manera orgánica con los me-
canismos de distribución tradicionales.
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La economía española ha recuperado la senda del 
crecimiento. Así lo avalan los datos sobre evolución 
del PIB y del empleo. A nivel interno, las reformas 
instrumentadas entre 2012 y 2014, unido al esfuer-
zo del sector privado, han permitido corregir algunos 
de los principales desequilibrios macroeconómicos 
de nuestra economía, lo que se ha traducido en una 
mayor flexibilización y dinamismo en el mercado de 
trabajo, en avances significativos en el sector exterior 
y en la inversión y en un mejor acceso al crédito. Esta 
evolución se ha visto reforzada por factores externos 
como el diseño de la política monetaria del BCE, la 
depreciación del euro y la caída del precio de las ma-
terias primas.

Sin embargo, la evolución futura de la economía es-
pañola está condicionada porque se vuelva a retomar 
el impulso reformista tras el actual impasse político y 
porque se reduzcan las incertidumbres en el entorno 

internacional asociadas al Brexit, la evolución de las 
economías emergentes y los riesgos geopolíticos.

Por un lado, España sigue mostrando debilidades es-
tructurales como son los elevados niveles de déficit y 
deuda públicos, las excesivas tasas de desempleo, es-
pecialmente juvenil y de larga duración, la viabilidad 
futura del sistema de pensiones, el reducido tamaño 
medio de nuestro tejido empresarial, la mejorable ca-
lidad del sistema educativo, la necesaria reforma de las 
Administraciones Públicas, incluida la Justicia, y el es-
caso protagonismo de la innovación.

Nuestro país sigue necesitando ganar en competitivi-
dad, en estabilidad ante los cambios de ciclo econó-
mico y en dinamismo para afrontar los retos globales:

–  El envejecimiento de la población en las principales 
economías de la UE. En el caso de España, en 2050 el 
34,5% de la población tendrá más de 65 años, frente 

Obstáculos en el crecimiento  
de las empresas
Alicia Coronil Jónsson
Directora de Economía, Círculo de Empresarios

Carlos del Campo Rodríguez
Analista Económico, Círculo de Empresarios

María Grandal Bouza
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RESUMEN

En España existen medidas fiscales, laborales y burocráticas que desincentivan el crecimiento de su tamaño empresarial. Superar determi-
nados umbrales, los 50 empleados y/o una determinada cifra de facturación o de activos, supone nuevas obligaciones para las empresas que 
reducen su competitividad y su posibilidad de financiarse con fondos propios. Elevar dichos umbrales desplazaría el efecto escalón, lo que 
se traduciría en la aparición de empresas de mayor tamaño. Estas contribuyen positivamente al crecimiento y a la estabilidad económica 
de un país, por su mayor productividad, creación de empleo más estable y de calidad y mejor acceso y coste de la financiación. Todo ello 
favorece, a su vez, su capacidad de internacionalización, de innovación, de desarrollo tecnológico y de retención y atracción de talento.
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Trabas fiscales, laborales y burocráticas, Umbrales, Tamaño empresarial, Retos globales, Crecimiento, Mediana empresa, Productividad, 
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al 17,1% actual (gráfico 1). Esta circunstancia tendrá 
consecuencias sobre el potencial de crecimiento, mo-
dificará los patrones de consumo, ahorro e inversión 
y reducirá el peso político y económico de Europa a 
nivel global.

–  Nuevos protagonistas del crecimiento, países emer-
gentes y frontera, en los que surge una nueva y cre-
ciente clase media que demandará mayor variedad 
de productos y servicios. La clase media global al-
canzará los 3,3 billones de personas en 2020 y 4,9 
billones en 2030, sobre todo en Asia, que en 2030 
representará el 66% del total y el 59% del consumo 
de la clase media.

–  El desplazamiento del centro de gravedad económico 
mundial del Atlántico norte a la zona Asía-Pacífico. 
Acuerdos como el Trans-Pacific Partnership (TTP), en-
tre otros, son un reflejo de este cambio geoeconómico 
y geopolítico, que refuerzan los intereses comerciales 

y económicos de EE.UU. en esa zona del mundo (el 
TTP lo han firmado doce países (1) que representan el 
36,3% del PIB mundial, 800 millones de consumido-
res, 22,3% de las exportaciones mundiales de bienes y 
25,72% de las de servicios).

–  Nuevos flujos y países receptores de talento. Según el 
estudio Talent Trends de Linkedin, países tradicional-
mente receptores de talento lo están perdiendo a favor 
de nuevos receptores. Además, España se sitúa en la 
posición 39 del World Talent Index del IMD, liderado 
por Suiza, Dinamarca y Luxemburgo.

–  Una nueva revolución tecnológica en la que la digita-
lización y automatización de los procesos productivos 
darán lugar a un cambio de la concepción tradicional 
del trabajo. Según el World Economic Forum, el 65% 
de los niños que inician actualmente sus estudios de 
educación primaria ocuparán puestos de trabajo que 
hoy en día no existen.

Gráfico 1
Pirámide de población España 2015, 2030 y 2050

Fuente: Círculo de Empresarios con datos del INE, 2015.
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España, para adaptarse a este nuevo entorno global, 
necesita, entre otros elementos, que sus empresas ga-
nen tamaño.

Las bases del crecimiento económico no pueden sus-
tentarse únicamente en el fomento del espíritu em-
prendedor, en la facilidad y flexibilidad para crear nue-
vos negocios y en la abundancia de micro y pequeñas 
empresas. El dinamismo económico debe ir más allá, 
combinando la aparición y crecimiento de empresas. 
Estas cuando crecen adquieren experiencia, son más 
resistentes y poseen una visión más global.

Las empresas de mayor tamaño contribuyen positiva-
mente al crecimiento y a la estabilidad económica de 

un país gracias a su mayor productividad, a la menor 
volatilidad del empleo que generan y a la facilidad de 
acceder a una financiación con menor coste. Todo ello 
contribuye a su internacionalización, a su innovación, 
a su desarrollo tecnológico y a la atracción y retención 
del talento.

El dinamismo, la internacionalización, la innovación 
y la mayor estabilidad económica de países como Ale-
mania, Reino Unido y EE.UU. se explica en parte por 
su tejido empresarial, en el que existe un mayor núme-
ro de empresas medianas y grandes.

En el caso de España, el tamaño medio de nuestro tejido 
empresarial ha retrocedido durante la crisis, al avanzar 

Gráfico 2
Flujos talento
Inmigrantes sobre miembros Linkedin (%), enero-diciembre 2014

Fuente: Talent Trends, Linkedin, 2016.
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el número de micro y pequeñas empresas, 99,3% en 
2016 frente a 99,2% en 2009. Actualmente, el 99,3% 
de nuestras empresas tienen menos de 50 empleados, 
un 0,6% son medianas (entre 50 y 249 empleados) y un 
0,1% son grandes (gráfico 3).

Si analizamos el tejido empresarial de Alemania, Reino 
Unido y EE.UU., observamos que existe un mayor nú-
mero de empresas que, sin poder considerarse grandes, 
tampoco son pymes tradicionales, lo que ha dado lugar 
a que se hable de mid-market. Este término agrupa a 
empresas con una cifra de facturación entre 20 y 1.000 
millones de euros. Su protagonismo en la creación de 
empleo, innovación e internacionalización (cuadro 1),  
justifica que debamos impulsar el crecimiento de 

nuestras empresas y lograr un mayor protagonismo de 
nuestro mid-market.

Por tanto, las empresas de mayor tamaño y productivi-
dad contribuyen positivamente al crecimiento econó-
mico, al empleo y a la internalización. De ahí que, si 
España tuviera la misma composición empresarial que 
Alemania, nuestra productividad agregada aumentaría 
un 13%, lo que generaría previsiblemente la aparición 
de 15.000 nuevas empresas (12.000 medianas) y ten-
dría efectos positivos sobre el empleo (400.000 nuevos 
puestos de trabajo), los ingresos tributarios, la interna-
cionalización y la innovación.

En el caso del mercado de trabajo, también se observa 
que en Alemania, Reino Unido y EE.UU. ha resisti-

Gráfico 3
Distribución de empresas por tamaño, 2016
Datos en porcentaje sobre el total

Fuente: Eurostat, 2016.
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Cuadro 1
Previsión de impacto del mid-market, 2015

Incremento 
de ingresos

Incremento 
de empleo

Incremento de ingresos 
por exportaciones

Reino Unido 6,10%    326.000 empleados 7,60%

Alemania 4,80%    150.000 empleados 4,60%

EE.UU. 5,10% 1.290.000 empleados n.d.

Fuente: GE Capital, 2015.



49

EN PORTADA

do y afrontado mejor las consecuencias de la crisis 
económica. Durante la recesión se habrían logrado 
mantener 400.000 puestos de trabajo si el tamaño 
medio empresarial español fuera equiparable al de 
Reino Unido.

En términos de ingresos fiscales, las empresas media-
nas y grandes tienen un mayor número de declarantes 
efectivos y estables, y contribuyen en un 81,5% a la 
recaudación de este impuesto (cuadro 2), por lo que 
la aparición de 15.000 nuevas empresas en España se 
traduciría en un incremento de la recaudación del Im-
puesto de Sociedades en aproximadamente un 0,36% 
del PIB.

Por último, el reducido tamaño medio de nuestras em-
presas condiciona la base exportadora de España. Solo 
un 30% de las empresas de menos de 50 empleados 
exportan, frente a un 80% de las medianas y un 90% 
de las grandes.

Todos estos datos avalan la necesidad de que nuestras 
empresas ganen en tamaño. Por un lado, nuestros em-
presarios deben mostrar más ambición por el creci-
miento, lo que requiere una mayor profesionalización 
y formación de la estructura organizativa, y en oca-
siones, dar entrada a capital de terceros y sopesar su 
política de endeudamiento.

Por otro lado, nuestro marco regulatorio debe adap-
tarse a las nuevas necesidades de las empresas y a 
una economía más global. Actualmente, en España 
existen algunas disposiciones fiscales, laborales y bu-

rocráticas que discriminan por tamaño de empresa 
y desincentivan su crecimiento, que deberían refor-
mularse (cuadro 3). La existencia de estas explica en 
parte la elevada concentración de empresas en los 
segmentos de micro y pequeña. Superar los 50 em-
pleados y/o una determinada cifra de facturación o 
de activos supone nuevas obligaciones en estos ámbi-
tos, reduciendo su competitividad al elevar los costes 
de gestión y su posibilidad de financiarse con fondos 
propios.

–  En materia fiscal (ver cuadro 4), la cifra de factura-
ción de 6 millones de euros produce un efecto escalón 
en la distribución de las empresas por tamaño y reduce 
el incentivo a convertirse en medianas.

En concreto, las empresas que facturan más de 6 millo-
nes de euros son integradas en la Unidad de Grandes 
Contribuyentes y soportan un tipo superior en los pa-
gos fraccionados del Impuesto de Sociedades, pasando 
del 18% sobre la cuota al 20% o superior sobre la base 
imponible. A su vez, en el IVA, pasan a realizar liqui-
daciones mensuales y no trimestrales. Todo ello, trae 
consigo menor capacidad de financiación, reduce el 
circulante y aumenta los costes de gestión.

Aunque la última reforma fiscal ha supuesto un avan-
ce al establecer un tipo único en el Impuesto de Socie-
dades, que este año se sitúa ya en el 25% para todas las 
empresas, no ha corregido este efecto escalón. Sigue 
discriminando a las empresas por tamaño al crear la 
reserva de nivelación (2), que junto a la de capitaliza-
ción (3) puede rebajar el tipo hasta el 20%.

Cuadro 2
Recaudación del Impuesto de Sociedades por tramos de ingresos

< 6 
millones €

6-12 
millones €

12-60 
millones €

60-180 
millones €

> 180 
millones €

Total empresas por tramos de ingresos 1.249.369 14.095 12.949 2.249 1.129

Núm. empresas declarantes 
Porcentaje sobre total de su tramo de ingresos

25% 57% 61% 66% 65%

Recaudación 
Porcentaje sobre total recaudado del IS

13,5% 5% 16% 12% 53,5%

Recaudación media 2.875€ 160.391€ 531.000€ 2,1 millones € 18,7 millones €

Fuente: Círculo de Empresarios a partir de AEAT, 2015.
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Cuadro 3
Obstáculos al crecimiento

È 
Fiscal

È 
Mercado laboral

È 
Burocracia

Disminución de deducciones y 
bonificaciones e incentivos fiscales  
en Impuesto de Sociedades.

– � Pago fraccionado en el IS:
–  • � 18% sobre la cuota (< 6 M€)
–  • � Desde 20% sobre la base 

imponible (≥ 6M€)

– � Liquidación del IVA:
–  • � Trimestral (< 6 M€)
–  • � Mensualmente (≥ 6M€)

– � Integración en la unidad de 
grandes contribuyentes (≥ 6 M€)

Creación comité de empresa:  
≥ 50 trabajadores.

– � Elecciones

– � Liberados

– � Informar sobre ventas, 
producción, contratación,…

– � Programas de igualdad

– � Obligaciones mercantiles:

–  • � Auditorías. Dos de tres:
–  • � - � Activo > 2,85 M€
–  • � - � Cifra negocios neta > 5,7 M€
–  • � -  �≥ 50 trabajadores

–  • � Cuentas abreviadas. Dos de tres:
–  • � - � Activo ≤ 4 M€;
–  •  - � Cifra negocios neta ≤ 8 M€;
–  • � - � < 50 trabajadores.

– � Inspecciones de Agencia Tributaria

– � Burocracia administrativa

– � Mayores costes de gestión

Fuente: Círculo de Empresarios, 2015.

Gráfico 4
Distribución de empresas por cifra de ventas, 2013

Fuente: Informa, 2015.
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Para deslizar este efecto escalón sería conveniente elevar 
el umbral de facturación de 6 a 20 millones de euros (to-
mando como referencia la cifra inferior de facturación 
del mid-market) en los pagos fraccionados del Impuesto 
de Sociedades, en la liquidación del IVA, y en la integra-
ción a la Unidad de Grandes Contribuyentes.

–  En el ámbito laboral, nuestra normativa también 
provoca otro efecto escalón en torno a los 50 emplea-
dos (gráfico 5).

El Estatuto de los Trabajadores establece que en las 
empresas de menos de 6 trabajadores no hay delegado 
de personal, y en las de 50 o más empleados, a decisión 
de estos, se crea un comité de empresa.

Nuevamente, para corregir esta discontinuidad, la 
constitución del comité de empresa, a decisión de los 
trabajadores, debería tener como cifra de referencia 
100 o más empleados, como ocurre en Suecia y Bélgi-
ca. Esta medida puede adoptarse sin perjuicio de que 
existan otras representaciones legales o sindicales en 
empresas de menor tamaño (delegados de personal).

–  En el terreno administrativo, la regulación actual es-
tablece la obligatoriedad de formular y auditar cuentas 

a partir de unos determinados umbrales. En concreto, 
las empresas deben auditar sus cuentas si al cierre de 
ejercicio se dan dos de tres de las siguientes circuns-
tancias: activo total superior a 2,85 millones de eu-
ros, cifra de negocios por encima de los 5,7 millones, 
y/o 50 o más trabajadores. Por otro lado, estas pueden 
formular cuentas abreviadas cuando cumplen dos de 
los tres siguientes requisitos: activo total inferior a 4 
millones de euros, cifra neta anual de negocio menor a 
8 millones de euros, y/o menos de 50 trabajadores. Se 
da la paradoja de que las empresas que tienen activos 
entre 2,85-4 millones de euros y una cifra de negocios 
entre 5,7-8 millones de euros pueden presentar cuen-
tas abreviadas, pero tienen que auditarse. Para resolver 
esta situación se podría establecer una nueva audito-
ría abreviada para todas aquellas que cumplan dos de 
las tres circunstancias siguientes: activos entre 2,85 y 
4 millones de euros, cifra de negocios neta entre 5,7 
y 8 millones de euros, y/o menos de 50 trabajadores. 
De esta manera, se equipararían estos límites a los de 
presentación de las cuentas abreviadas.

A su vez las empresas para afianzar su competitividad 
y viabilidad deben acometer procesos de internacio-
nalización e innovación, para lo que es necesario dis-

Gráfico 5
Distribución de empresas por número de empleados

Fuente: Informa, 2015.

1.150

1.050

950

550

450

350

150

250

850

750

650

N
úm

er
o 

de
 e

m
pr

es
as

Empleados

30 35 40 45 50 55 60 65 70

-33%



52

EN PORTADA

poner de capital humano formado y profesionalizado, 
llevar a cabo procesos de cooperación y concentración 
empresarial y mejorar su acceso a la financiación, ya 
sea bancaria o a través de fuentes alternativas. Sin em-
bargo, en nuestro sistema bancario las exigencias de 
capital penalizan los préstamos a la pequeña y mediana 
empresa. Por ello, a la hora de conceder un crédito, 
este no debería estar condicionado por el tamaño de 
la empresa, sino por su solvencia y calidad crediticia, 
sobre la base de unas cuentas debidamente auditadas.

Respecto a la financiación alternativa (fondos de deu-
da, fondos de capital riesgo, desarrollo del Mercado 
Alternativo de Renta Fija –MARF– y el Mercado Alter-
nativo Bursátil –MAB–), convendría fomentar el uso, 
y reducir sus costes asociados. Por último, habría que 
reconsiderar las limitaciones al crowdfunding, siguien-
do el modelo de EE.UU. y armonizar la Ley de Capital 
Riesgo con la normativa europea.

En otros ámbitos, la dimensión empresarial es un fac-
tor esencial. En el caso de la internacionalización de 
las empresas podrían llevarse a cabo otras actuaciones 
que impulsen su salida al exterior, y así aumente la base 
exportadora de nuestro tejido productivo:

–  Mejorar la financiación de las empresas exporta-
doras, mediante seguros de crédito, programas de co-
riesgos con entidades financieras a través de CESCE, 
fomento de las sociedades de garantía recíproca me-
diante garantías públicas ad hoc y el desarrollo y segui-
miento de los canales de financiación alternativos.

–  Dotar de más recursos al ICEX y reforzar el papel de 
la diplomacia económica (embajadas, oficinas comer-
ciales, Invest in Spain como ventanilla única).

Igualmente, al existir una correlación entre tamaño 
empresarial y capacidad de innovar, sería aconsejable:

–  Fomentar la colaboración de las empresas con los 
grupos e instituciones de educación superior e inves-
tigación.

–  Limitar los avales que se exigen al conceder financia-
ción para proyectos de I+D+i.

–  Incluir como deducibles los costes del proceso de 
certificación para las empresas en proyectos de I+D+i.

–  Permitir la aplicación simultánea de las deducciones 
fiscales I+D+i y las bonificaciones a las empresas con 
carácter general.

En conclusión, afrontar los nuevos retos presentes en 
la economía global y generar más crecimiento, empleo 
y bienestar, exige que nuestra economía gane mayores 
cuotas de competitividad, dinamismo y productivi-
dad, a lo que las empresas pueden contribuir en ma-
yor medida si ganan tamaño. De ahí que sea esencial 
no solo adaptar nuestro marco regulatorio al nuevo 
entorno económico competitivo, sino también recon-
siderar los obstáculos que limitan el crecimiento de 
nuestras empresas.

NOTAS

(1) � EE.UU., Canadá, México, Perú, Chile, Australia, Nueva Zelan-
da, Japón, Vietnam, Malasia, Singapur y Brunéi.

(2) � Reserva de nivelación solo por las pymes, empleando los be-
neficios no repartidos en sus recursos propios y que serviría 
para no tributar por estos durante cinco años y para com-
pensar las posibles pérdidas que pueda tener la empresa en 
el futuro.

(3) � Reserva de capitalización, para que cualquier empresa pueda 
destinar a una provisión exenta de impuestos limitada al 10% 
de sus beneficios, sin que sea necesario que estos se reinviertan 
en activos de la propia empresa.
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1.  Introducción

Es bien conocido en la literatura y principales informes 
de organismos económicos europeos e internacionales 
que en las economías modernas la pequeña y media-
na empresa (pyme) cumple un destacado papel, tanto 
por su notable presencia en el entramado empresarial 
como por el valor añadido y empleo que genera. Algu-
nos trabajos han mostrado también la importancia que 
por su capacidad de adaptación tienen estas empresas 
para impulsar el desarrollo económico, la innovación 
tecnológica y las políticas de innovación (OCDE, 
2004; Leegwater y Shaw, 2008; Foreman-Peck, 2013). 

En la UE (Eurostat, 2014), la pequeña y mediana em-
presa se constituye en columna vertebral de su sistema 
productivo, si bien existen diferencias notables entre 

países. Así, los países comunitarios del sur y del este, 
en general, respecto a los más centrales y del norte, 
muestran una abultada mayor prevalencia de pequeñas 
y medianas empresas, lo que tiene consecuencias en un 
peor desempeño del tejido empresarial y en el compor-
tamiento menos competitivo de sus economías. 

En este sentido, estudios recientes han enfatizado que 
la distribución del tamaño de las empresas tiene conse-
cuencias sobre la situación macroeconómica del país. 
Así, por ejemplo, factores clave como la competitivi-
dad de una economía o la velocidad y naturaleza de 
la senda de recuperación tras una crisis financiera se 
ven afectados por el tamaño de las empresas que con-
figuran su tejido productivo (Klein, 2014; Fernandes 
y cols., 2014).

Por otra parte, este papel destacado que juegan las 
pyme en el entramado económico y social, ha justifi-
cado la adopción de decisiones políticas (en España y 
en la mayoría de las economías avanzadas) orientadas 
a apoyar a esta relevante cuota del tejido productivo. 
Entre las actuaciones más importantes destacan las 
dirigidas a favorecer su estructura financiera y capa-
cidad inversora. Desde las políticas públicas y la in-
vestigación académica, se ha justificado esta actuación 

Algunas razones de por qué no crecen 
las pyme en España (*)
Antonio García Tabuenca
Director Cátedra Fundación ICO de Financiación a las Pyme en España, Universidad de Alcalá

RESUMEN

Las pequeñas y medianas empresas (pyme), tanto en España como en la UE-28, se constituyen en espina dorsal de sus sistemas produc-
tivos. Sin embargo, la prevalencia de las mismas en los países del sur europeo respecto a los del norte muestra una gran fragilidad del 
tejido empresarial, que ofrece peores indicadores de productividad y competitividad. En este artículo se exploran algunas razones que 
explican por qué las pyme en España vienen mostrando en los últimos años un escaso o nulo crecimiento de su tamaño. Asimismo, se 
sugieren nuevas políticas público-privadas orientadas al crecimiento de las empresas de menores tamaños.

PALABRAS CLAVE

Pyme, Tamaño, Crecimiento, Competitividad, Políticas de enfoque público-privado. 

(*) � Este artículo se inscribe en el trabajo de investigación desarro-
llado dentro de la Cátedra Fundación ICO de Financiación de 
las pyme en España (www.fico-pyme.es), por lo que una buena 
parte de las ideas y argumentaciones han sido extraídas de los 
cuadernos, seminarios, e información de sus encuestas a empre-
sarios, sucursales bancarias y agentes/expertos. Agradezco a mis 
compañeros de investigación de la cátedra y a la Fundación ICO 
el trabajo conjunto y resultados logrados. Una parte de ellos se 
presenta ahora en este artículo.
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(Ross, 1977; Leland y Pyle, 1977; Geenwald y cols., 
1984; Stiglitz y Weiss, 1992; Salas, 1990; De Miguel 
y Pindado, 2001; entre otros relevantes trabajos) por 
su menor capacidad de acceso al crédito bancario, de-
bido a asimetrías de información, escasa reputación y 
otros factores asociados al menor tamaño, y por su aún 
menor capacidad de emitir títulos en los mercados de 
capitales, o acceder en condiciones estándares a fondos 
de capital riesgo.

La crisis dejó desguarecidas a muchas empresas espa-
ñolas, sobre todo a las de tamaño pyme, y principal-
mente a las pequeñas y microempresas, que se vieron 
obligadas, primero, a despedir empleados, reducir pre-
cios y capacidad de producción y, segundo, a abordar 
un duro proceso de desapalancamiento ante los eleva-
dos montos de su endeudamiento heredado de la feliz 
época de expansión y anidamiento de una gigantesca 
burbuja inmobiliaria y financiera. Entre 2007 y 2014, 
302.929 pymes no pudieron sobrevivir (saldo neto), a 
partir de este último año la dinámica demográfica co-
menzó de nuevo con una saldo positivo (gráfico 1). En 
concreto, durante 2015 el número de empresas activas 

aumentó un 1,6% y se situó en cerca de 3,24 millones; 
el 15,8% de estas empresas activas tiene veinte o más 
años, mientras que el 20,1% tiene menos de dos años 
(INE-DIRCE, 2016). Dos años hace precisamente des-
de que la crisis ha venido remitiendo y se ha abierto el 
tiempo de una incierta recuperación.

En este marco de análisis surge necesariamente la 
cuestión de si el tejido pyme español tendencialmente 
cumple un objetivo de política económico-empresarial 
orientado a lograr el óptimo económico. O si, por el 
contrario, se trata de una estructura productiva cuyo 
peso creciente y dominante ha ido inercialmente aco-
modándose a un modelo económico y sectorial tradi-
cional –escasamente eficiente y de alto impacto ante la 
emergencia de la crisis financiera de 2007-2008–, que 
no ha logrado acomodarse a las nuevas transformacio-
nes y orientaciones institucionales, públicas y privadas.

El objetivo de este trabajo es profundizar en las razones 
y modelo productivo que explicarían el escaso o nulo 
crecimiento en tamaño de las empresas, específicamen-
te de las pyme de dimensiones menores, microempre-

Gráfico 1
Evolución de la población de empresas en España, 2006-2016

Fuente: DIRCE-INE, 2016.
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sas y pequeñas empresas. Así, junto a esta introducción 
se presentan en los cinco apartados siguientes los que 
se consideran elementos diferenciadores de este colec-
tivo empresarial que, en función del tamaño de sus 
unidades productivas, requeriría de análisis específicos 
para la comprensión de su funcionamiento, problemas 
a los que se enfrenta y evolución a futuro. Se finaliza 
con unas breves conclusiones y algunas ideas referidas 
a posibles nuevas políticas que podrían impulsarse des-
de las autoridades económicas.

2. � El peso y la prevalencia pyme,  
bajo la frontera competitiva

En la esfera de las pyme, la primera gran distinción 
entre los países centrales y del norte respecto a los del 
sur de la UE es que aquellos presentan valores del con-
junto de sus empresas (de 1 a 249 empleados) en cuan-
to empleo y valor añadido notablemente inferiores a 
los del sur. En efecto, en 2014 –último año con datos 
comparables–, mientras que España arrojaba 73% en 
cifra de empleo y 63% en valor añadido (e Italia: 80% 
y 67%, respectivamente), el Reino Unido tenía 54% 
de empleo y 54% de valor añadido, y Alemania 63% 
y 53% respectivamente (cuadro 1). En el mismo año 
2014, la media de la UE-28 fue: 67% empleo y 58% 
VA, valores que se quedaban por debajo de los españo-
les en 6 y 5 puntos porcentuales, respectivamente (o 
bien de Italia: en 13 y 9 puntos). 

Estos datos significan que en España hay una mayor 
prevalencia pyme respecto a la media europea y a los 
países del norte de la UE (o países centrales). Y, a su 
vez, caracterizan una tipología empresarial que deter-
mina, en general, la elección de i) sectores producti-
vos (más tradicionales y de menor VA), ii) modelos 
de gestión (más rígidos), iii) modelos de financiación 
(más difícil acceso a fuentes externas y propias), y iv) 
sistemas internos de innovación y apertura al exterior 
(ausentes o de baja intensidad). Es decir, un modelo de 
producción por debajo de la frontera de producción, 
de menor competitividad y, por tanto, involucrado, 
principalmente, en los mercados locales.

En el caso de España no solo no aumenta la dimensión 
de las pyme con el paso de los años, sino que más bien 
se reduce, ya que la participación de los segmentos más 

Cuadro 1
Empleo, Valor añadido y PYME/VA,  
países UE-28 (*), 2014
Porcentaje y número de pymes por millón de euros

UE-28 Empleo 
%

Valor 
añadido 

%

Empresas
por mill. 
€ de VA

Media UE-28 67 58   6

Alemania 63 53   3

Austria 68 61   3

Bélgica 70 62   5

Bulgaria 76 62 27

Chipre 83 72   8

Croacia 70 56 14

Dinamarca 65 62   3

Eslovaquia 71 61 11
Eslovenia 75 63 14
España 73 63   9
Estonia 78 76   8
Finlandia 64 60   4
Francia 64 58   6
Grecia 87 75 19
Hungría 70 54 19
Irlanda 71 47   4
Italia 80 67   9
Letonia 79 69 14
Lituania 77 69 16
Luxemburgo 68 68   2
Malta 82 77 10
Países Bajos 67 63   4
Polonia 68 50 16
Portugal 79 67 18
Reino Unido 54 54   3
República Checa 70 56 22
Rumanía 67 50 16
Suecia 66 59   5

(*) � En 2014, en la UE-28, había 22,3 millones de pyme activas del sector no 
financiero (todos excepto: servicios financieros, servicios gubernamentales, 
educación, salud, artes y cultura, agricultura, silvicultura y pesca. Suponían 
el 99,8%. El valor añadido generado por las pyme fue de algo más de 
3,7 trillones de euros (58% del total del sector), y casi de 90 millones de 
empleos (67% del total del sector). En el cuadro se han sombreado los 
países que tienen menos o igual número de pyme por millón de euros de 
valor añadido logrado en cada uno de ellos.

Fuente: Cátedra F. ICO PYME, datos Eurostat, National Statistical Offices 
and DIW Econ. 
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pequeños aumenta mientras que se reduce lentamente 
el de los mayores. Ello podría deberse, entre otras razo-
nes, a que numerosas entradas estarían basadas –prin-
cipalmente en el periodo de crisis– más en motivos de 
necesidad que de oportunidad, es decir, en sustituir un 
puesto de asalariado o desempleado por un puesto de 
trabajo en una empresa de muy pequeño tamaño, gene-

ralmente sin asalariados, de nulo o escaso crecimiento a 

largo plazo, en general.

En el cuadro 2 puede observarse esta evolución. En el pri-

mer y segundo subcuadros (2.1 y 2.2) se presentan en va-

lores absolutos y porcentajes, respectivamente, el conjun-

to de empresas, sin asalariados y con asalariados; de estas 

Cuadro 2
Empresas españolas por estratos de asalariados y condición jurídica (*)
Años 1999, 2008 y 20016

2.1.  Número de empresas 1999 2008 2016

Total empresas 2.518.801 3.422.239 3.236.582

Total sin asalariados 1.388.116 1.754.374 1.791.909

Total con asalariados 1.130.685 1.667.865 1.444.673

Microempresa 985.619 1.465.019 1.305.270

Pequeña 125.062 172.078 115.917

Mediana 16.174 24.303 18.263

Grande 3.830 6.465 5.223

2.2.  Porcentajes 1999 2008 2016

Total empresas 100,11 100,11 100,11

Total sin asalariados   55,11   51,26   55,36

Total con asalariados   44,89   48,74   44,64

Microempresa   87,17   87,84   90,35

Pequeña   11,06   10,32     8,02

Mediana     1,43     1,46     1,26

Grande     0,34     0,39     0,36

2.3.  Total con asalariados, excluidas las empresas-personas físicas (**)

1999 2008 2016

Número de empresas 666.708 1.025.042 920.211

Microempresa (%) 79,70 81,60 85,40

Pequeña (%) 17,30 15,50 12,05

Mediana (%)   2,40   2,30   1,98

Grande (%)   0,60   0,60   0,57

*(*) � Incluye: SA, SL, SCooperativas, Comunidad de Bienes, Colectiva, Comanditaria, Asociaciones, Organismos –Autónomos y otros– y Personas físicas. 
En 2016 los porcentajes de estas empresas por condición jurídica sobre total de empresas con asalariados son: SA, SL y SCoop: 54,7%; SC, SC y CB: 
2,9%; Asociaciones y Org. Autónomos: 6,2%; y Personas Físicas: 36,3%.

(**) � Respecto al total de las empresas con asalariados, en este subcuadro están excluidas las empresas que no ostentan personalidad jurídica propia, es decir, 
las empresas pertenecientes a personas físicas o bien los autónomos sin asalariados.

Fuente: Cátedra F. ICO PYME, datos INE_DIRCE (2016).
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últimas (que incluyen tanto las formas societarias como 
las personas físicas que ostentan propiedad de empresas) 
se ofrece la evolución por tamaños de empresas y años 
estudiados, que examina un periodo desde la expansión 
hasta la emergencia de la crisis y el 2016, año en el que se 
presumiría el asentamiento de la recuperación.

Pero tampoco aumenta la participación de las pyme de 
mayores tamaños entre las unidades que tienen forma 
jurídica societaria. Como pone de manifiesto el DIRCE 
(subcuadro 2.3, en el que se han excluido las empresas 
de propiedad de personas físicas o autónomos), en los 
años seleccionados la participación de las empresas de 
menor tamaño (microempresas) ha aumentado siste-
máticamente, con un crecimiento acumulativo anual 
de 0,41%, reduciéndose sistemáticamente las partici-
paciones de los otros tamaños (pequeñas, medianas y 
grandes), con decrecimientos anuales medios de –2,1 
–1,1 y –0,3. Es más, estas diferencias han aumentado 
desde 2008 hasta 2016. No se trata, por tanto, de un 
problema de la crisis.

Por tanto, con el paso de los años, tanto en la expan-
sión como en la crisis, en España hay cada vez más 
empresas muy pequeñas y menos de tamaños mayores. 
Solo aumenta –notablemente– la participación de las 
microempresas, mientras que se reduce la participa-
ción de los otros tres tamaños empresariales. Sobresale 
la caída de las pequeñas empresas.

Estas diferencias tienen consecuencias en la produc-
tividad, de la que se observa una estrecha asociación 
positiva con el tamaño empresarial. De modo que, 
por ejemplo, comparando las pyme españolas de me-
nos de 50 empleados con las del Reino Unido y Ale-
mania, se obtienen relevantes diferencias (gráfico 2).  
Con datos de 2014, España (29.903,90 euros por em-
pleado) se queda a más de 25.500 euros de diferencia 
con el Reino Unido (55.584,00 euros), lo que supone 
el 46,3% menos, y a más de 12.500 euros de Alemania 
(42.476,10 euros), el 29,6% menos. También exis-
te diferencia con Italia (33.720,80 euros), pero solo 
de 3.600 euros, 11,30% menos, pese a que España  

Gráfico 2
Diferencias de productividad en pyme con < 50 empleados, cuatro países UE, 2014

Fuente: Cátedra F. ICO PYME, datos Annual Report on European SMES, 2015.
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comparte con este país similar patrón en cuanto a 
prevalencia pyme. Estas diferencias notables en pro-
ductividad tienen su correspondencia en términos de 
menor competitividad. Es decir, las pyme españolas 
operan bajo la frontera competitiva del entorno euro-
peo, aunque comparten la misma moneda.

3.  �Pyme, brecha en la innovación y 
competitividad, el salto internacional 

Es conocido que España ocupa una posición bastante 
moderada en los principales indicadores internaciona-
les de innovación y competitividad. En este sentido, 
puede verse el informe anual European Innovation Sco-
re Board (European Commission, 2016). Tras una me-
jora en los años anteriores al inicio de la crisis, asociada 
a un mayor esfuerzo de gasto público y privado, en el 
periodo 2008 a 2013 el gasto en I+D disminuyó un 
36% y se perdieron el 54% de las empresas innovado-
ras (gráfico 3). Aun así, en 2013 de las tres CC.AA. más 

importantes por esfuerzo innovador, Cataluña como el 
País Vasco aumentaron su proporción de gasto en es-
fuerzo tecnológico sobre el total nacional, mientras que 
la proporción de empresas innovadoras aumentó en la 
Comunidad de Madrid y en el País Vasco. Siguiendo la 
senda de los años anteriores, sobresale, igualmente, el 
mayor gasto en innovación por parte del conjunto de 
las empresas de menores tamaños frente a las empresas 
más grandes. La tasa de variación del esfuerzo innova-
dor de las pyme fue del 6,2% frente al –0,63% de las 
empresas más grandes. 

La mejora del esfuerzo innovador de las pyme no ha 
impedido, sin embargo, que el número de empresas 
con actividad innovadora –incluidas las grandes– en-
tre 2008 y 2014 haya venido cayendo sistemática-
mente. Según la encuesta sobre innovación de las em-
presas (INE, 2016), las de tamaño grande pasaron de 
ser 1.703 en el año 2008 a 1.347 en 2013; mientras 
que las pyme lo hicieron desde 34.480 hasta 16.119.  

Gráfico 3
Gasto en actividad innovadora en España por tamaño de empresa, 2008-2013
Datos en porcentaje

Fuente: Cátedra F. ICO, datos INE (2016), Encuesta sobre innovación en las empresas.
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Lo cual significa una tasa acumulada anual negativa 
de –4,6 en las grandes y de –14,1 en las pyme. Ha 
de suponerse que las consecuencias de esta devastadora 
caída de empresas innovadoras tendrán efectos nega-
tivos en la fase de recuperación, particularmente en el 
campo pyme.

Por otra parte, yendo ahora al comportamiento de 
las empresas en el ámbito del comercio internacional, 
es de destacar el elevado endeudamiento acumulado 
de las empresas en el periodo anterior a la crisis. La 
explosión de la burbuja inmobiliaria en España y la 
emergencia repentina de la crisis impactó de lleno en el 
sector productivo y la mayoría de las empresas no pu-
dieron reaccionar y todavía hoy están sufriendo lo que 
ha sido denominado recesión de balances (Koo, 2013). 
Ello les ha impedido en la fase de crisis, e incluso en 
la de la incipiente recuperación, adoptar decisiones de 
inversión a largo plazo y poder adaptase a un modelo 
productivo más competitivo y exportador. Básicamen-
te, solo han podido salvarse de este proceso las empre-
sas que ya estaban internacionalizadas en el periodo 
de incubación de la burbuja, que pudieron aumentar 
notablemente la exportación a partir de 2009. En este 
contexto de competir internacionalmente, también 
otras muchas pyme intentaron o dieron sus primeros 
pasos exportadores, si bien la mayoría no pudieron se-
guirlos de manera regular.

Bajo estas coordenadas, los indicadores endeudamien-
to empresarial y capacidad (o probabilidad) exportadora 
de las empresas son las dos variables principales que 
se han empleado en el análisis de la Cátedra F. ICO 
(Cuaderno 2, 2015) para evaluar el comportamiento 
internacional de las pymes. De este estudio para el pe-
riodo 2003-2012, se desprende que las empresas con 
actividad comercial internacional presentan mejores 
resultados, tanto en las fases de expansión como de cri-
sis. Aunque se ha observado que entre 2003 y 2007 las 
empresas sin actividad comercial internacional arroja-
ron mejores resultados en rentabilidad financiera que 
las involucradas en actividades de comercio exterior. 
A partir de 2009, cuando la crisis retrae bruscamente 
la demanda interna, cambia el esquema y las empresas 
exportadoras comienzan a presentar una rentabilidad 
financiera y económica crecientes. Esta distinta con-
figuración de la rentabilidad financiera se explicaría 

teniendo en cuenta que las empresas –pyme princi-
palmente– sin actividad comercial exterior, durante la 
incubación y desarrollo de la burbuja, que tenían un 
acceso fácil y barato al crédito, carecían de incentivos 
para modernizarse y competir en el exterior. 

El nivel de endeudamiento emerge, pues, en este pe-
riodo de desapalancamiento empresarial, como un 
importante predictor de la actividad exportadora de 
las empresas (pyme, principalmente). O sea, con inde-
pendencia de otros factores, cuanto menor sea el nivel 
de endeudamiento y mayor la rentabilidad económica, 
mayor será la probabilidad de exportar. De los resulta-
dos se desprende que las empresas de 50 y más emplea-
dos tienen 40% más de probabilidades de exportar que 
las pequeñas, y las de 250 y más empleados aumentan 
esta probabilidad hasta el 72%.

4. � Umbrales, regulación económica 
y crecimiento empresarial

Aunque la crisis haya pasado una rigurosa factura al te-
jido pyme español, se observa que esta tendencia hacia 
la mayor prevalencia pyme arranca en la década de los 
noventa del pasado siglo. Por tanto, parecería que esta 
dinámica no es únicamente una cuestión derivada del 
ensanchamiento por la base de muchas nuevas entra-
das, sino que en apariencia habría motivos de índole 
estructural. El crecimiento se considera una base sobre 
la que se sustenta un tejido productivo más competi-
tivo y de mayor estabilidad económica y empresarial, 
tanto en las fases de mayor expansión como recesivas.

La literatura académica ha intentado explicar algunas 
de las causas que subyacen en los límites al crecimien-
to de las empresas. Se ha estudiado la influencia que 
la regulación económica tiene en el establecimiento de 
umbrales, cuya superación implica costes adicionales 
para las empresas, lo cual frena o paraliza su creci-
miento. Pero también el fenómeno del umbral a me-
nudo genera mecanismos defensivos en las empresas, 
que tratan de soslayar el límite impuesto. Entre otros, 
la desintegración de parte de las actividades producti-
vas en otras sociedades de tamaños reducidos, con lo 
que aumentando el volumen de negocio, pero no el 
tamaño de la empresa, pueden soslayarse las exigen-
cias normativas.
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Las dos principales fuentes posibles de umbrales pro-
vienen de la normativa laboral y de la fiscal. En la pri-
mera, debido a la exigencia de distintos mecanismos 
de representación de los trabajadores en función de 
valores críticos del tamaño de la empresa (el ejemplo 
más claro en España es la obligación de constituir un 
comité de empresa a partir de 50 empleados). Y en la 
segunda, como consecuencia de la ejecutoria fiscal, en 
la que las empresas cuando alcanzan un determinado 
tamaño pasan a estar sometidas a una vigilancia adicio-
nal por una unidad específica para grandes empresas del 
organismo tributario, aunque las exigencias fiscales no 
se modifiquen.

La cátedra no ha podido avanzar en este campo con 
investigación empírica debido a que no ha sido posi-
ble acceder a nuevas fuentes de información de pro-
cedencia tributaria o de la seguridad social. Por ello, 
se ha recurrido a estudios recientes sobre ambas nor-
mativas en España, que permiten conocer qué ocu-
rre con las distribuciones de empresas que enfrentan 
estos procesos regulatorios (Círculo de Empresarios, 
2015; Garicano y cols., 2013; Almunia y López-Ro-
dríguez, 2012; o Jimeno, 2015).

5. � Sistemas de gestión y organización 
empresarial y crecimiento

Desde estas múltiples perspectivas de análisis del ta-
maño, la investigación empresarial ha dejado huella 
respecto a la asociación positiva entre tamaño y tipo 
de organización y gestión elegidos por las empresas, 
lo que tiene consecuencias directas en la produc-
tividad y resultados de las empresas. Las empresas 
de menor tamaño emplean, en general, sistemas de 
gestión y de relevo generacional de características 
tradicionales, basados más en la idiosincrasia de los 
propietarios-dueños. Mientras que otros, más inno-
vadores, empleados en empresas más grandes o pro-
ductivas, exigen mayor compromiso con el conjunto 
de la organización y otros agentes externos intervi-
nientes en la empresa. Al valor económico de estos 
factores se ha denominado activos intangibles (que, 
además, incluyen el esfuerzo tecnológico). Asociado 
a lo anterior está la dificultad de acumular recursos 
financieros necesarios para generar activos empresa-

riales (tangibles e intangibles), lo que es la aproxi-
mación tradicional al estudio de las dificultades del 
crecimiento de las empresas.

En suma, la carencia o escasez de estos activos in-
tangibles supone un obstáculo al crecimiento. Por 
el contrario, la acumulación de estos activos resulta 
necesaria para hacer posible el crecimiento y, en par-
ticular, el que se refiere a lo que ha sido denominado 
capital directivo y organizacional, con gran influencia 
también en el aumento de la productividad de las 
empresas. De este modo, siguiendo los pasos de un 
trabajo de Huerta y Salas (2014) sobre la empresa 
española, esta cátedra ha extendido con datos más 
actuales la relación entre tamaño empresarial y nivel 
de PIB per cápita (proxy de la productividad). Se co-
rrobora que aquellos países con empresas más gran-
des (entre los que no se encuentra España) alcanzan 
niveles mayores de PIB per cápita y niveles de compe-
titividad agregados superiores tanto en el ámbito de 
la OCDE como en otras agrupaciones económicas o 
geográficas de países (gráfico 4 y cuadro 3).

Por otro lado, los niveles de productividad agregada 
que se alcanzan en un país están determinados por 
diversos factores que pueden incidir en la misma. A 
estos efectos, se han tenido en cuenta los principales 
indicadores que determinan la competitividad empre-
sarial, según la información del World Economic Forum 
Report (2015), que da lugar a The Global Competitive-
ness Index. Esta información es referente en cuanto a 
determinantes de la productividad. Se han tomado 15 
indicadores de 5 de los 12 pilares, los más próximos al 
ámbito de las empresas (cuadro 4). El estudio se realiza 
para los 34 países de la OCDE, los 19 de la eurozona y 
los cuatro escandinavos.

En los indicadores que España sale peor parada res-
pecto a los grupos estudiados son, por este orden: 
Voluntad de delegación de autoridad en la empresa, 
Comportamiento ético de las empresas, Gasto de la 
empresa en I+D, Alcance de la formación del personal 
y Relaciones cooperación trabajo-capital. Pero tam-
bién es abultada la distancia en Confianza en la gestión 
empresarial, Cooperación Universidad-Empresa, Dis-
ponibilidad de capital riesgo, Derechos de propiedad y 
Transparencia de las políticas gubernamentales.
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Gráfico 4
Relación lineal entre el tamaño medio empresarial (*) y PIB per cápita (**)
Países de la OCDE (***), 2014

    (*)  El tamaño medio empresarial se basa en la unidad de dirección/propiedad.
  (**) � El valor del R2 indicaría que cuando el tamaño de las unidades empresariales de un país se duplicara respecto a otro, su PIB per cápita sería del orden 

del 40% más elevado.
(***) � España se sitúa en un punto medio (3,5), lo que indicaría que la distribución del tamaño junto a la intensidad del capital y la acción de los intangibles de 

gestión, estarían ofreciendo una productividad de equilibrio –desde el PIBpc– acorde con estos factores. Sin embargo, Noruega o México, por ejemplo, 
estarían ofreciendo 4,3 y 2,9, respectivamente.

Fuente: Cátedra F. ICO, datos OIT y FMI.
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Cuadro 3
Comparación tamaño empresarial y PIB pc: España y otros países, 2014

A) 
Empleados/ 
Empleadores 

 

B) 
Empleados/ 

(Empleadores 
 + Autónomos) 

C) 
Autónomos/
(Empleados + 
Empleadores 

+ Autónomos)

D) 
PIB pc (PPP) 
(Mill Int. $) 

 

Diferencia España s/medias (%)

A B C D

Media 34 países OCDE 22,26 9,67 0,07 39,80 –26,85 –28,66 3,35 –15,52

Media 5 UE mayores econ. 20,25 9,28 0,06 39,01 –19,59 –25,67 12,59 –13,82

Media 3 UE mayores econ. 24,52 11,66 0,05 41,99 –33,59 –40,86 54,85 –19,93

Media 4 países escandinavos 29,95 14,68 0,03 49,27 –45,64 –53,00 118,77 –31,77

Media G8 excepto Rusia 22,71 10,73 0,05 42,53 –28,31 –35,71 41,58 –20,96

Media 19 eurozona 21,45 9,48 0,08 38,69 –24,09 –27,25 –6,73 –13,11

Media 28 UE 23,23 9,64 0,07 35,96 –29,89 –28,44 –2,27 –6,52

España 16,28 6,90 0,07 33,62 — — — —

Italia 11,41 4,51 0,11 35,46 42,66 52,89 –33,48 –5,20

Portugal 15,43 5,73 0,09 28,76 5,52 20,44 –21,93 16,89

Grecia 1012 2,57 0,21 26,85 60,95 168,69 –65,11 25,21

Irlanda 17,66 6,93 0,08 49,39 –7,77 –0,41 –4,81 –31,94

Fuente: Cátedra F. ICO, datos OIT y FMI.
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Por tanto, se observa una acusada distancia del valor de 
los indicadores en la mayoría de los más directamente 
relacionados con activos intangibles empresariales. La 
encuesta a empresarios hecha en el seno de la cátedra 
corrobora la tendencia de estos resultados del WEFR, en 
aquellos aspectos en los que se dispone de información. 

6. � Restricciones financieras, tamaño  
de la empresa

 En el campo de la financiación, el tamaño de la em-
presa está asociado a su poder de capitalización y capa-
cidad de endeudamiento externo. La evidencia empíri-
ca constata una relación inversa entre tamaño y acceso 
y coste de la financiación externa. Las empresas de 

menor tamaño se ven perjudicadas por externalidades 
negativas, derivadas de su escaso poder de transacción, 
baja reputación y reducida transparencia, lo cual ge-
nera información asimétrica entre empresa y entidad 
prestamista.

Ello configura, independientemente de la coyuntura 
económica, lo que ha sido denominada por algunos 
autores la brecha de financiación que sufre la pyme, 
que lastra tanto su crecimiento como su potencial in-
novador. Esta brecha es consecuencia, en primer lu-
gar, de su dependencia de financiación bancaria (On-
tiveros y Valero, 2012), que queda patente cuando 
se observan los elevados valores de la ratio de deudas 
totales con entidades de crédito respecto al pasivo to-

Cuadro 4
Indicadores de competitividad de las empresas. Comparaciones, 2015-2016
Valores: 1 (peor) –7 (mejor)

Indicadores 
Global Competitiveness Index España

Media (%) Diferencias con España (%)

34 
OCDE

19 
Eurozona

4 
Escandinavia

OCDE Eurozona Escandinavia

Marco institucional: 
Derechos de propiedad 
Transparencias políticas gubernamentales 
Comportamiento ético de las empresas

 
4,30 
4,00 
3,80

 
5,29 
4,71 
4,91

 
5,14 
4,58 
4,68

 
6,00 
5,45 
6,13

 
–18,73 
–15,05 
–22,68

 
–16,29 
–12,74 
–18,88

 
–28,33 
–26,61 
–38,96

Mercados: 
Grado de competencia mercado interno 
Normas laborales contratación y despido 
Disponibilidad de servicios financieros 
Disponibilidad de capital-riesgo 
Efecto impuestos s/incentivos para invertir

 
5,60 
3,10 
4,90 
2,70 
3,00

 
5,43 
3,81 
5,26 
3,28 
3,40

 
5,35 
3,53 
5,13 
3,06 
3,60

 
5,23 
3,93 
5,73 
3,80 
3,55

 
3,20 

–18,61 
–6,88 

–17,59 
–16,67

 
4,62 

–12,22 
–4,51 

–11,86 
–16,67

 
7,18 

–21,02 
–14,41 
–28,95 
–15,49

Empresa, organización: 
Voluntad de delegación de autoridad 
Relaciones cooperación trabajo-capital

 
3,50 
4,00

 
4,53 
4,84

 
4,27 
4,71

 
5,83 
5,80

 
–22,68 
–17,38

 
–18,10 
–14,99

 
–39,91 
–31,03

Empresa, innovación y tecnología: 
Grado de absorción de la tecnología 
Gasto de la empresa en I+D 
Colaboración I+D universidad-empresa

 
4,90 
3,30 
3,80

 
5,44 
4,35 
4,69

 
5,29 
4,10 
4,48

 
5,90
5,13
5,30

 
–9,85 

–24,09 
–18,90

 
–7,36 

–19,51 
–15,26

 
–16,95 
–35,61 
–28,30

Empresa, capital humano: 
Alcance de la formación del personal 
Confianza en la gestión empresarial

 
3,60 
4,50

 
4,58 
5,17

 
4,48 
4,86

 
5,23 
6,10

 
–21,44 
–12,97

 
–19,62 
–7,47

 
–31,10 
–26,23

Fuente: Cátedra F. ICO, datos del World Economic Forum, Report 2015-2016.
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tal de las empresas, donde además sobresale el crédito 
a corto frente al de largo plazo (Maroto, 2013). Asi-
mismo, la evolución similar del indicador de gastos 
financieros sobre la cifra de negocios y el de los tipos 
aplicados por las entidades de crédito a las sociedades 
no financieras (en nuevas operaciones por importe no 
superior al millón de euros) apunta el elevado peso de 
la financiación bancaria en el balance de las pymes. 
Esta brecha se acentúa por su menor poder de nego-
ciación e imposibilidad de emitir valores, debido al 
riesgo percibido externamente sobre su supervivencia 
y cerrada naturaleza de su capital. Todo ello implica 
la mayor necesidad que tienen estas empresas de re-
currir a fondos propios, que aumentan proporcional-
mente conforme disminuye el tamaño empresarial y 
se dispara la prima de riesgo que exhiben.

Así pues, las pymes tienen prácticamente vedado el ac-
ceso a mercados de capitales en los que negociar sus ne-
cesidades de inversión o de deuda. Con la información 
de la encuesta del Banco Central Europeo (2016) Survey 
on access to finance…, además de constatar estos prece-
dentes, también se han constatado las diferencias entre 
los países centrales y los del sur de la eurozona, de modo 
que las pyme (y su prevalencia en el tejido productivo) 
de estos últimos, en la parte más severa de la crisis, se 
vieron más perjudicadas en el acceso al crédito. No obs-
tante, con las medidas monetarias expansivas del BCE, 
iniciadas en la primavera de 2014, la banca ha dispues-
to de nuevos y abundantes fondos orientados al crédito 
empresarial. Aun así, el flujo de crédito para pyme no 
circula del mismo modo ni en las mismas condiciones 
que en el periodo anterior a la crisis, ni tampoco de igual 
modo entre los países del norte y del sur europeo.

Gráfico 5
Valoración de los empresarios sobre características y condiciones de la financiación, 2014
Datos en porcentaje

Fuente: Cátedra F. ICO, encuesta a empresas.
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Todos estos aspectos quedan reflejados en la encuesta 
realizada por la Cátedra Fundación ICO a empresarios 
y, con algunos matices, en las encuestas trimestrales a 
responsable de sucursales bancarias (http://www.fico-
pyme.es/web/basesdedatos.html). Por ejemplo, frente a 
una situación de crédito disponible en la fase anterior a 
la crisis, los empresarios que consiguieron financiación 
bancaria en la actual fase de recuperación manifiestan 
que el acceso y las condiciones a la financiación ajena 
están muy lejos de aquella disponibilidad (gráfico 5).

7.  Conclusiones y sugerencias

La competitividad e internacionalización de la econo-
mía española y su tejido productivo a un futuro próxi-
mo y a largo plazo (¿nuevo modelo productivo?) se 
basa en el establecimiento de un marco de confianza 
institucional y en una dinámica de impulso público y 
privado que incidan con vigor en las próximas décadas 
en el crecimiento del tamaño de las pyme y la profesio-
nalización de empresas y empresarios.

Favorecer la competitividad e internacionalización de  
las pyme exige medidas nuevas en el ámbito de la 
financiación público-privada dirigida a aquellas que 
muestren proyectos y orientaciones claros de creci-
miento. La crisis ha puesto de manifiesto la necesidad 
de avanzar por cauces institucionales y normativos 
que favorezcan el desarrollo de mercados competiti-
vos de crédito, bancarios principalmente, pero tam-
bién de capitales. Han de eliminarse paulatinamente 
las trabas regulatorias o procedimentales que restrin-
gen artificiosamente que dos proyectos de las mismas 
características y riesgo tengan distinto acceso a fon-
dos de financiación externos o propios (por razones 
de reputación, tamaño, género…). La banca privada, 
principalmente, pero también los programas del Es-
tado que ofrecen financiación pública, tendrían que 
cooperar para su consecución, al tiempo que las em-
presas que tengan y demuestren vocación de creci-
miento fueran adoptando una senda –imprescindi-
ble– innovadora y competitiva.

En este sentido, el crecimiento del tamaño empresa-
rial requiere que las empresas, por su propia cuenta 
pero también impulsadas por políticas públicas espe-
cíficas, hagan importantes esfuerzos en profesionalizar 

su gestión y organización internas, así como ampliar 
sus redes de colaboración externas, no solo con otras 
empresas, sino con otro tipo de instituciones afines a 
su actividad. La acumulación de activos intangibles es 
una fuente imprescindible del éxito y crecimiento.

El apoyo del ICO a la financiación de las pyme, me-
diante la mediación bancaria, ha jugado un papel re-
levante desde la década de 1990, aunque sus líneas 
y programas han estado principalmente orientadas a 
favorecer la inversión en activos fijos. Parecería que 
ahora es el momento oportuno de poner el foco no 
tanto en la concesión generalizada de financiación a la 
liquidez o a la tradicional inversión en activos sino en 
la apuesta por un robusto programa orientado a favo-
recer el crecimiento del tamaño de aquellas empresas 
que demuestren su compromiso (trazabilidad) con el 
mismo. Ello significaría apoyar directa e indirectamen-
te el avance tecnológico y la innovación, así como los 
procesos de apertura al exterior de las compañías.
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1. � Introducción y objetivos

El objetivo de este trabajo es analizar cómo ha evolu-
cionado la situación económico-financiera de las pe-
queñas y medianas empresas españolas a lo largo de 
los últimos años. Concretamente, se estudia el periodo 
de once años 2004-2014. El horizonte es lo suficiente-
mente amplio como para comprender, por una parte, 
una etapa de bonanza económica y comienzo gradual 
de la crisis y, por otra parte, una etapa posterior en 
donde la crisis es evidente y se muestra en toda su ple-
nitud con una doble recesión.

Para ello, realizamos un análisis de ratios clásico sobre 
una muestra de pymes españolas. Dada la extensión li-
mitada de este estudio, el análisis es de tipo descriptivo 
y solo se mostrará un grupo significativo de ratios me-
dios del conjunto de la muestra, sin llegar a descender 
a un análisis sectorial. Adicionalmente, comparamos 
los resultados con los correspondientes a una muestra 
de empresas de tamaño grande para intentar detectar 
diferencias de comportamiento.

Obviamente, a partir de la información contenida en 
los estados financieros de las empresas se puede llegar a 

plantear una batería de definiciones tan extensa como 
la que el analista desee, sin que por ello resulte todo lo 
útil y operativa que cabría esperar. En todo caso, tanto 
la necesidad de que los ratios cuenten con significación 
económica y financiera real como las dificultades en la 
disponibilidad de algunos datos, termina por reducir el 
número de ratios a emplear.

Tradicionalmente, a la hora de confeccionar los ratios, 
se ha sugerido desde la literatura financiera (1) que las 
magnitudes que los componen deben estar relaciona-
das económicamente, esto es, que se deben elaborar a 
partir de elementos basados en valores comunes y que, 
además, guarden una relación funcional definida entre 
variables-stock (de balance) y variables-flujo (de cuenta 
de resultados y de estado de flujos de efectivo).

La condición de relación entre los elementos o partidas 
patrimoniales integrantes de los ratios es una constante en 
numerosos autores (2) y se refiere a que debe apreciarse 
una relación de coherencia, tener una importancia signifi-
cativa y existir homogeneidad, de forma que con el cum-
plimiento de estas condiciones se descarten aquellos ratios 
carentes de significación económica y que así el análisis se 
pueda centrar en los que tengan verdadero interés.
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Siguiendo todos estos criterios, y atendiendo a estu-
dios recientes realizados (3), en el apartado 2 presen-
tamos la elaboración de la muestra de empresas y la 
elección de ratios representativos de la situación finan-
ciera, patrimonial y económica de las pymes españolas. 
El apartado 3 se dedica al análisis de los ratios medios 
de la muestra de pymes y en el 4 se comentan algunos 
rasgos diferenciales con las grandes empresas. Termi-
namos el análisis con algunos comentarios a modo de 
conclusiones.

2. � Muestra de empresas y ratios contables 
utilizados

La información necesaria para elaborar este análisis 
ha sido extraída de la base de datos SABI (Sistema de 
Análisis de Balances Ibéricos) diseñada por Bureau van 
Dijk e Informa. SABI recoge información general y de 
tipo financiero de las empresas españolas y portuguesas 
que están obligadas a depositar sus cuentas anuales en 
los registros mercantiles de sus respectivos domicilios 
sociales. El análisis se circunscribe a los once años del 
periodo comprendido desde el 1 de enero de 2004 al 
31 de diciembre de 2014.

El procedimiento para construir la muestra de empre-
sas de este trabajo se ha basado en la aplicación de los 
siguientes filtros a las 1.314.214 empresas españolas que 
figuraban en SABI en la fecha 29 de octubre de 2014.

–  Empresas que tengan la forma jurídica de sociedad 
anónima o limitada.

–  Empresas que dispongan de los estados financieros 
en esos diez años de análisis (4).

–  Empresas no financieras.

–  Empresas que cuenten al menos con un empleado.

–  Empresas con una mínima dimensión: al menos 
10.000 euros de activo en cualquiera de los años del 
estudio.

–  Empresas con un nivel mínimo de actividad, exi-
giendo, en cualquiera de los años del análisis, una cifra 
de ventas neta de 10.000 euros o más.

–  Se excluyen sociedades con estados contables con-
solidados.

La secuencia de los pasos de todo este proceso de filtra-
do se muestra en el cuadro 1. Con este procedimiento 
se obtiene una base inicial de 82.713 empresas bastan-

Cuadro 1
Selección de la muestra de empresas

Criterio Población de empresas Empresas eliminadas

Empresas españolas de la base de datos SABI 
Años 2004-2014 1.314.214 —

a)  Forma jurídica de SA o SL 1.302.647 11.567

b)  Estados financieros completos 130.778 1.171.869

c)  NAICS 2007 (*) (empresas no financieras) 129.765 1.013

d)  Al menos un empleado 84.490 45.275

e)  Al menos 10.000 euros de activo 84.204 286

f )  Al menos 10.000 euros de importe neto de la cifra de ventas 82.713 1.491

g)  Estados financieros no consolidados 82.713 0

(*)  North American Industry Classification System.
Fuente: Sistema de Análisis de Balances Ibéricos (SABI).
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te sólida sobre la que apoyar las conclusiones de este 
estudio. Posteriormente añadimos los datos correspon-
dientes al año 2014, partiendo de las empresas de 2013 
y volviendo a aplicar los mismos criterios; el colectivo 
se redujo bastante, como se aprecia en el cuadro 2.

Por último, clasificamos cada año las empresas de 
la muestra en: grandes, pequeñas y medianas y mi-
croempresas, tal como se refleja en el cuadro 2. Las 
grandes empresas son las que tienen más de 250 tra-
bajadores, un volumen de negocio superior a los 50 
millones de euros y un balance general de al menos 
43 millones de euros; mientras que las microempre-
sas tienen menos de diez empleados y una cifra de 
ventas y volumen de activo inferiores o por debajo de  
dos millones de euros en cada caso.

Aunque las empresas pequeñas y medianas que confor-
man la muestra de análisis no cumplen estrictamente la 
definición de pyme de la Unión Europea vigente desde 
el 1 de enero de 2005, es un colectivo muy representa-
tivo de las pymes españolas. Es importante resaltar que 

aunque el número de pymes varía de año en año, esto 
se debe al cumplimiento anual de las condiciones de 
pertenencia a un grupo.

Las empresas no son todo lo homogéneas que desearía-
mos, unas presentaron las cuentas anuales con forma-
to normal y otras lo hicieron en formato abreviado y, 
además, en el año 2007 entró en vigor un Nuevo Plan 
General de Contabilidad. Todo esto nos ha obligado 
a trabajar con el formato global de SABI que, al no 
tener el deseable nivel de desagregación de las masas 
patrimoniales, no permite el cálculo de determinados 
ratios y de ciertos parámetros de interés, como, por 
ejemplo, los plazos medios de cobro y pago, dotación 
de provisiones de cada ejercicio, etc.

Un punto importante es que no se ha podido obtener 
una de las variables claves de las finanzas de la empresa, 
el Resultado Bruto de Explotación, más conocido por 
sus siglas en inglés, EBITDA (Earnings Before Interes, 
Taxes, Depreciation and Amortizations), lo que nos ha 
constreñido a tener que utilizar el EBITA o Beneficio 

Cuadro 2
Distribución de las empresas de la muestra

Año Grandes empresas Microempresas Pymes muestra Total muestra

2004 496 40.387 41.830 82.713

2005 528 39.122 43.063 82.713

2006 568 37.877 44.268 82.713

2007 599 37.172 44.942 82.713

2008 619 37.813 44.281 82.713

2009 578 40.861 41.274 82.713

2010 583 41.858 40.272 82.713

2011 578 42.814 39.321 82.713

2012 557 44.486 37.670 82.713

2013 544 45.746 36.423 82.713

2014 523 35.896 32.756 69.175

Fuente: Sistema de Análisis de Balances Ibéricos (SABI).
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Antes de Intereses, Impuestos y Amortizaciones como 
aproximación al Cash Flow de Explotación.

La elección de los ratios que utilizamos finalmente en 
el análisis viene justificada por una serie de restriccio-
nes. El problema que deseamos analizar es muy com-
plejo y, al disponer de poco espacio, el número de va-
riables, parámetros y ratios debe ser reducido. Por ello, 
se ha optado por no respetar estrictamente los ratios 
más habituales. Los ratios financieros construidos con 
base a las masas patrimoniales de las que podíamos dis-
poner, se definen en el cuadro 3 y los hemos agrupado 
para su análisis en seis categorías:

–  Ratios de endeudamiento y de liquidez: END1, 
END2 y LIQ1.

–  Ratios de rotación y de actividad: ROT1 y ROT2.

–  Ratios de costes: CTE1, CTE2 y CTE3.

–  Ratios de rentabilidad: RENT1, RENT2. ROA y ROE.

–  Ratios de cobertura: COBER1, COBER2 y COBER3.

–  Tasas de incremento anual de magnitudes micro y 
macroeconómicas: ΔACT, ΔVTAS, ΔGP, ΔPIB e ΔIPC.

Toda esta batería de ratios se evalúa por separado, año 
a año, al objeto de detectar las diferencias (si las hay) 

Cuadro 3
Definición de ratios

Ratios Definición Comentario

COBER1 Ventas/Deudas Cobertura de deudas con las ventas

COBER2 Deudas/EBITA Años de EBITA para cubrir deudas

COBER3 EBITA/Intereses Cobertura de intereses con EBITA

CTE1 Gastos personal/Ventas Coste(s)/Ventas de personal

CTE2 Intereses/Ventas Coste(s)/Ventas de intereses de deudas

CTE3 Intereses/Deudas Interés medio de las deudas

END1 Deudas/Activo Endeudamiento total

END2 Deudas a corto plazo/Deudas Endeudamiento a corto plazo

LIQ1 Fondo maniobra/Activo Liquidez del activo

RENT1 EBITA/Activo Cash Flow explotación(s)/Activo

RENT2 Bº antes de impuestos/Ventas Margen(s)/Ventas

ROA Bº antes intereses e impuestos/Activo Rentabilidad económica del activo

ROE Bº antes de impuestos/Neto patrimonial Rentabilidad del accionista

ROT1 Ventas/Activo Rotación del activo

ROT2 Ventas/Fondo maniobra Rotación del fondo de maniobra

ΔACT Porcentaje de incremento activo Variación anual del activo

ΔGP Porcentaje de incremento gastos personal Variación anual de gastos personal

ΔIPC (*) Porcentaje de incremento IPC Variación anual del IPC

ΔPIB (*) Porcentaje de incremento PIB real Variación anual del PIB real

ΔVTAS Porcentaje de incremento ventas Variación anual de las ventas

(*)  Los ratios e incrementos figuran en tanto por ciento, excepto los ratios señalados con asterisco que están expresados en tanto por uno.
Fuente: Instituto Nacional de Estadística.
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y su magnitud, antes del estallido de la burbuja inmo-
biliaria y después de producirse la crisis; crisis que ini-
cialmente fue financiera, pero que condujo finalmente 
a la profunda crisis económica cuyas consecuencias 
negativas no han sido del todo superadas.

3. � Situación económica y financiera  
de las pymes españolas

Como ya señalamos, el análisis sobre la evolución de 
las pymes a lo largo del periodo 2004-2014 es des-
criptivo. En concreto, se calculan los valores medios 

acotados al 90% de la muestra de la batería de ratios 
propuesta, cuyos valores se recogen en el cuadro 4 y 
se representan por categorías en los distintos gráficos.

En el gráfico 1 se recoge la evolución de los ratios de 
endeudamiento y liquidez. Respecto a la estructura fi-
nanciera (5), el endeudamiento total, END1, se va re-
duciendo continuamente a lo largo de todo el decenio, 
pasando de un 60,65 % en el año 2004 al 48,64 % en 
2014. El desapalancamiento que se ha dado es lógico 
si se tiene en cuenta el origen financiero de la crisis y el 
posterior racionamiento de crédito. También conviene 
resaltar que las pymes que han sobrevivido a esta crisis, 

Cuadro 4
Ratios medios anuales de pymes españolas

Ratios 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

COBER1 (*) 3,03 2,97 2,92 3,03 3,13 2,85 2,82 2,91 2,88 2,90 2,96

COBER2 (*) 4,42 4,59 4,60 4,05 4,56 5,65 5,89 6,57 7,48 6,92 5,71

COBER3 (*) 8,78 8,71 8,33 7,56 5,51 5,29 6,12 4,62 3,87 4,43 4,63

CTE1 24,98 25,02 24,76 24,51 27,43 29,55 28,99 29,63 30,52 30,44 29,18

CTE2 1,10 1,09 1,19 1,36 1,67 1,65 1,36 1,56 1,72 1,60 1,86

CTE3 2,01 1,92 2,02 2,32 2,64 2,18 1,77 1,99 2,08 1,89 2,19

END1 60,65 60,24 60,01 58,35 55,41 53,63 53,01 51,93 50,63 49,65 48,64

END2 81,42 80,91 80,59 79,37 76,53 74,60 74,68 74,64 74,31 74,70 75,51

LIQ1 16,34 17,22 18,06 19,73 21,46 22,94 23,46 23,70 24,01 24,11 24,75

RENT1 10,74 10,23 10,16 10,97 9,07 7,08 6,57 5,68 4,80 5,03 5,92

RENT2 5,33 5,39 5,77 5,76 3,98 2,77 2,69 1,64 0,57 1,13 2,71

ROA 7,48 7,18 7,43 7,82 5,79 3,95 3,56 2,87 2,19 2,64 3,84

ROE 17,48 16,60 16,95 16,36 9,90 6,05 5,73 3,63 1,96 3,39 6,45

ROT1 (*) 1,62 1,57 1,54 1,54 1,45 1,26 1,24 1,24 1,18 1,17 1,16

ROT2 (*) 7,42 6,77 6,22 5,58 4,62 3,51 3,27 3,09 2,73 2,52 2,46

ΔACT 10,50 10,66 11,67 8,16 1,67 –0,71 2,34 –0,13 –1,08 0,37 1,79

ΔGP 8,31 8,64 8,88 8,01 5,77 –3,73 0,03 1,40 –2,19 –1,47 1,46

ΔIPC (*) 3,23 3,74 2,67 4,22 1,43 0,80 2,99 2,38 2,88 0,25 –1,00

ΔPIB  (*) 3,17 3,72 4,17 3,77 1,12 –3,57 0,01 –0,62 –2,09 –1,23 1,4

ΔVTAS 8,47 8,13 10,06 8,84 –2,52 –12,82 1,53 –0,44 –5,45 –1,52 3,46

(*)  Los ratios e incrementos figuran en tanto por ciento, excepto los ratios señalados con asterisco que están expresados en tanto por uno.
Fuente: Instituto Nacional de Estadística.
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que son las analizadas en este estudio, comenzaron a 
disminuir ligeramente su apalancamiento antes del es-
tallido de la burbuja inmobiliaria.

Aunque el valor de este ratio pueda parecer un poco 
elevado en los años iniciales, no lo es tanto si tenemos 
en cuenta los bajos niveles de los tipos de interés vi-
gentes que daban lugar a un peso de los intereses sobre 
ventas muy bajos en relación con el margen con el que 
trabajaban las empresas. Es importante señalar que ese 
endeudamiento era, como muestra el ratio END2, y 
es hoy en día, mayoritariamente a corto plazo, si bien 
ha experimentado una continua mejoría a lo largo del 
tiempo, la deuda a corto plazo representa el 81,42% 
de la deuda total el primer año del estudio pasando al 
75,51% once años después (6).

En cuanto a la liquidez a corto plazo de las pymes es-
pañolas, el fondo de maniobra, además de positivo, 
ha sido creciente en el tiempo, pasando el ratio LIQ1 
de un 16,34% del activo a un 24,75%. No obstante, 
se debería ser cuidadoso con este dato que puede es-
tar provocado por un crecimiento de las partidas de 

crédito a clientes, de los stocks y una reducción del 
crédito de proveedores y bancario, que termina por 
manifestarse en unos activos teóricamente líquidos a 
corto plazo muy superiores a los pasivos exigibles a 
menos de un año. Además, al aumento del ratio ha 
contribuido a la caída de las ventas a partir del año 
2008 (gráfico 6A).

En los ratios de rotación y actividad, que se muestran en 
el gráfico 2, el deterioro en las rotaciones se adelanta 
en el tiempo a la desaceleración y posterior caída del 
PIB de la economía española. El número de veces que 
las ventas contienen al activo de la empresa, medido 
por el ratio ROT1, sufre un descenso continuo desde el 
nivel de 1,62 veces hasta las 1,16 veces. Ello se debe a 
que las inversiones en los activos de las empresas suben 
en esos años más que las ventas de la empresas y, de 
igual modo, cuando aparece la crisis, los descensos en 
las ventas superan a los descensos del activo total de 
las mismas, dándose incluso años de variaciones ne-
gativas de las ventas con variaciones positivas del nivel 
de activos.

Gráfico 1
Ratios de endeudamiento y liquidez
Datos en porcentaje
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Ese descenso en la rotación y nivel de actividad to-
davía es más evidente en el caso de la relación ventas 
sobre fondo de maniobra, ratio ROT2, que baja cons-
tantemente desde el año 2005, tanto por el aumento 
del fondo de maniobra en relación al activo de las em-
presas como por la posterior desaceleración y caída de 
las ventas. Ambos efectos se traducen en una caída de 
la rotación del fondo de maniobra desde 7,42 veces a 
2,46 veces.

Por lo que respecta a los costes sobre ventas y el margen 
sobre ventas, que se representan en el gráfico 3, el coste 
del personal sobre ventas, ratio CTE1, en los años pre-
vios a la crisis económica, estaba en torno al 25% y, a 
partir del año 2008, crece de forma significativa hasta 
el 29,18%. Hay excepciones en ese ritmo creciente en 
los años que el PIB tuvo trimestres con tasas positivas 
de variación (gráfico 6B).

Estos crecimientos en la cuantía de los gastos de perso-
nal sobre ventas son más la consecuencia de la caída de 
las ventas que de la subida que representan las nóminas 
y la Seguridad Social, ya que las variaciones anuales de 

los gastos de personal fueron negativas (7) a partir de 
2008, con la excepción de la tibia recuperación de los 
años 2010, 2011 y 2014 (gráfico 6A).

La otra partida de gastos sobre ventas que se muestra 
en este trabajo es la de los intereses. Este componente 
del coste de las deudas con relación a las ventas, ratio 
CTE2, es siempre de pequeña magnitud y se mantiene 
con pocas oscilaciones. A pesar de la contención de los 
intereses sobre ventas y de su relativa estabilidad con 
relación al volumen del negocio, la caída de las ventas 
a lo largo de la crisis económica, añadida a la inflexi-
bilidad que, en mayor o menor grado, se daba en los 
costes de personal antes de las dos reformas laborales 
últimas, terminó por provocar una fuerte caída del 
margen de beneficio antes de impuestos sobre ventas, el 
ratio RENT2, varía desde el 5,77% del año 2006 hasta 
el 0,57% del año 2012, en que alcanzó su mínimo (8).

Tal como se ve en el gráfico 4, es en los ratios de ren-
tabilidad donde mejor se aprecia la profundidad de la 
crisis por la que ha atravesado la economía española, 
en general, y las pymes españolas, en particular.

Gráfico 2
Ratios de rotación y actividad
Datos en porcentaje
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Gráfico 3
Ratios de costes sobre ventas y margen sobre ventas
Datos en porcentaje

Gráfico 4
Ratios de rentabilidad
Datos en porcentaje
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La rentabilidad económica medida por el ratio ROA 
(beneficio antes de intereses e impuestos sobre activo), 
ha sufrido un hundimiento desde el 7,82% del año 
2007 hasta el 2,19% del año 2012, como consecuencia 
de la caída del margen sobre ventas y de la rotación del 
activo. Otra vez, en el año 2013, se produce la inflexión 
y la rentabilidad económica vuelve a subir de forma 
modesta hasta el 2,64% en 2013 y 3,84% en 2014.

El coste del pasivo (intereses sobre total de recursos 
ajenos), medido por el ratio CTE3, continuamente ha 
estado por debajo de la rentabilidad económica por lo 
que el apalancamiento financiero siempre ha sido po-
sitivo. No obstante, la rentabilidad del accionista antes 
de impuestos, ratio RENT3, baja desde el 17,48% del 
año 2004 (9) hasta el 1,96 % del año 2012, con una 
vuelta al crecimiento en los años 2013 y 2014: 3,39% 
y 6,45%, respectivamente.

La rentabilidad bruta del EBITA sobre el activo, ratio 
RENT1, tiene un perfil casi idéntico al de la rentabi-
lidad económica, pero en torno a tres puntos por en-
cima de esta como consecuencia de la dotación para 

amortizaciones, que se cuenta para la generación de 
caja, pero no en la estimación del beneficio económico 
antes de intereses e impuestos.

En el gráfico 5 se muestran cómo las coberturas, a tra-
vés de la generación de caja de las empresas, para hacer 
frente a sus deudas y los intereses y que son un indicador 
de la distancia a la suspensión de pagos o default, em-
peoran en el periodo de análisis.

En efecto, la fuente bruta de generación de caja de 
una empresa son sus ventas. La relación ventas sobre 
deudas totales, ratio COBER1, se mantiene en torno 
a tres veces hasta el año 2008. Es decir, las ventas por 
término medio, triplican el importe de las deudas de 
las empresas (10). A partir de ese año disminuyen con 
pequeñas oscilaciones hasta que llega la lenta recupera-
ción del 2013 y 2014.

El ratio COBER2, el número de años necesarios para 
devolver las deudas con el EBITA, se mantiene estable 
hasta el año 2008 (el rango es 4,05-4,6 años) y, a partir 
de ese punto, empeora constantemente hasta llegar a 
los 7,48 años en el 2012 y descender ligeramente hasta 

Gráfico 5
Ratios de cobertura de la deuda y de sus intereses
Datos en porcentaje
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los 6,92 años del 2013, con la mejoría de la economía 
en el segundo semestre de ese año, y 5,71% en 2014, 
en que el crecimiento del PIB es más consistente.

Por último, con relación a las veces que el EBITA 
puede hacer frente a los intereses de las deudas, ratio  
COBER3, la cobertura alcanzada en estas empresas so-
brevivientes de la crisis, en términos medios, es muy 
alta (11): 8,78 veces en el año 2004. A partir de ese 
año, la cobertura empeora con oscilaciones hasta que 
se produce la inflexión del 2013.

La evolución negativa que se ha venido observando en 
la situación económica y financiera de las pymes espa-
ñolas en los años que van de 2004 a 2014, se ve ratifi-
cada por la trayectoria que han seguido las variaciones 
anuales medias de algunas de las magnitudes básicas de 
la economía y de las empresas, como se aprecia en los 
gráficos 6A y 6B.

Así, los incrementos anuales del total del activo de 
las empresas de la muestra son crecientes hasta el 
año 2006, en que el balance de las empresas aumen-
tó el 11,67%, frente a un incremento real del PIB del 
4,17% y un incremento anual del IPC del 2,67%. En 
los años 2007 y 2008 el activo continuó subiendo a 
ritmo decreciente, para entrar en tasas cada vez más 

negativas en el periodo de crisis económica y recesión. 
La excepción, como siempre, son los años 2010, 2013 
y 2014, en que el crecimiento del PIB llevó a que el ac-
tivo de las empresas presentase una subida del 2,34%, 
0,37% y 1,79%, respectivamente.

Las variaciones anuales de las ventas muestran un pa-
trón más o menos similar al de los activos de las em-
presas: suben hasta el año 2006, en el año 2007 su-
ben a ritmo decreciente, y directamente entran en el 
terreno negativo en el año 2008 (–2,52%), con unas 
caídas particularmente intensas en los años 2009 y 
2012 (la doble recesión) con descensos del 12,82% y 
del 5,45%, respectivamente. Las excepciones, como 
en el caso de la variación anual del activo y de otros 
ratios de este estudio, son el año 2010, con una su-
bida del 1,53%, el año 2013 en que descienden las 
ventas, pero a un ritmo decreciente: –1,52%, frente 
al –5,45% del año anterior, y el año 2014 que pasa al 
campo positivo, 3,46%.

Igual modelo al de las ventas tienen los gastos de 
personal que suben a ritmo acelerado hasta el año 
2006, en que alcanzan la tasa de variación del 8,88% 
anual, en los años 2007 y 2008 suben a ritmo de-
creciente, y bajan con intensidad en los años 2009 

Gráfico 6
Variaciones anuales macroeconómicas y microeconómicas
Datos en porcentaje
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y 2012 (3,73% y 2,19%, respectivamente) y, en las 
dos leves inflexiones de los años 2010, 2013 y 2014 
vuelven al campo positivo: en el 2010 (0,03% de 
crecimiento), en el año 2013, aunque la variación es 
negativa (–1,47%), desacelera su caída con respecto 
al año anterior, y el año 2014 en que ya alcanza el 
nivel positivo (1,46%).

4. � Algunas diferencias con las grandes empresas

En este apartado se analizan las principales diferencias 
entre las muestras de pymes y grandes empresas no 
financieras españolas. Los valores medios que toman 
los ratios de las grandes empresas en el periodo 2004-
2014 se muestran en el cuadro 5.

En el inicio de la serie, el año 2004, las grandes em-
presas muestran ratios de endeudamiento total, END1, 
algo más altos que las pymes, pero se diferencian en 
que evolucionan aumentando su endeudamiento hasta 
el año 2007 y, también, en que el desapalancamiento 
posterior no ha sido tan intenso como en el caso de las 
pymes debido a que las grandes empresas no se han 
visto tan afectadas por el racionamiento del crédito 
bancario. La estructura del endeudamiento es análoga 
con la prevalencia del endeudamiento a corto plazo, 
END2, ligeramente más bajo en términos medios en el 
caso de las grandes empresas.

Con relación a la liquidez, el peso del fondo de manio-
bra en el total del activo, LIQ1, es mucho más bajo en 

Cuadro 5
Ratios medios anuales de grandes empresas españolas

Ratios 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

COBER1 (*) 2,16 2,1 2,08 2,08 2,15 2,04 2,04 2,09 2,11 2,21 2,27

COBER2 (*) 4,75 5,32 5,4 5,57 5,93 6,44 6,12 6,83 6,8 6,82 6,11

COBER3 (*) 10,56 10,27 9,2 6,84 5,67 7,6 8,16 6,12 5,7 6,41 7,71

CTE1 17,19 17,30 17,39 18,01 18,89 20,38 20,64 20,73 21,00 20,37 20,46

CTE2 1,13 1,13 1,26 1,66 1,91 1,57 1,34 1,56 1,71 1,50 1,51

CTE3 1,62 1,54 1,75 2,20 2,41 1,73 1,46 1,83 1,95 1,77 1,74

END1 63,82 64,60 65,40 66,14 65,25 64,19 63,79 63,78 63,04 62,29 61,71

END2 79,00 79,38 78,70 76,66 77,84 75,20 75,04 74,46 73,09 74,53 73,96

LIQ1 9,35 9,99 9,53 9,68 6,85 7,33 7,71 7,15 7,37 6,91 8,26

RENT1 11,09 10,15 10,09 9,75 8,68 7,79 8,36 7,63 7,45 7,25 8,04

RENT2 6,56 7,12 6,88 6,30 4,77 4,24 5,19 4,20 3,73 3,91 4,85

ROA 7,88 8,18 8,02 7,79 6,41 5,29 5,94 5,28 4,75 4,65 5,66

ROE 19,68 20,75 21,10 20,27 15,23 12,37 14,23 11,80 9,37 9,13 13,48

ROT1 (*) 1,21 1,2 1,23 1,23 1,24 1,15 1,15 1,18 1,17 1,2 1,23

ROT2 (*) 12,3 11,9 11,67 11,72 17,36 15,03 11,73 14,16 13,26 14,59 11,63

ΔACT 8,14 10,33 10,83 9,23 4,85 –0,02 5,50 1,68 –1,40 0,20 –0,78

ΔGP 6,87 7,48 8,66 9,86 7,39 0,17 2,03 2,21 –0,18 –0,15 1,71

ΔVTAS 8,74 9,57 11,09 10,78 3,37 –7,12 4,16 2,62 –2,06 –0,09 1,77

(*)  Los ratios e incrementos figuran en tanto por ciento, excepto los ratios señalados con asterisco que están expresados en tanto por uno.
Fuente: Instituto Nacional de Estadística.



77

EN PORTADA

las grandes empresas que en las pymes, y mientras que 
en estas últimas crece a lo largo de todo el periodo, en 
las empresas grandes disminuye a lo largo del periodo 
de estudio (de 9,35% a 6,91% en 2013).

Los ratios de rotación y actividad se comportan de ma-
nera muy distinta en los dos grupos de empresas. La 
rotación del activo, ROT1, prácticamente no ha tenido 
variación en el grupo de las grandes, frente a la caída 
sufrida en las pymes. Además, la relación ventas sobre 
fondo de maniobra, ROT2, mientras que en las pymes 
descendía abruptamente a lo largo de todo el perio-
do, en las grandes empresas aumenta de 12,30 veces a 
14,59 veces en el año 2013, con un máximo de 17,36 
veces el año 2008.

Esta divergencia tan fuerte entre grandes empresas y 
pymes también se produce en el caso de los costes de 
personal sobre ventas, CTE1. Aunque la evolución del 
ratio es creciente en los dos grupos, tanto su magnitud 
como el nivel de crecimiento son muy superiores en 
las pymes. Detrás también está el menor impacto de la 
crisis sobre la cifra de ventas en el caso de las grandes 
empresas. Por el contrario, la evolución de los intereses 
sobre ventas, CTE2, y el margen sobre ventas, RENT2, 
no son muy diferentes en los dos grupos, aunque este 
último ratio es mayor en las empresas grandes.

Todas estas diferencias señaladas hasta ahora, terminan 
por provocar evoluciones diferentes en los ratios de 
rentabilidad. La rentabilidad económica, ROA, que al 
inicio del periodo era similar en los dos grupos, 7,48% 
en las pymes y 7,88% en las grandes empresas, al final 
del periodo, con esta crisis tan larga y profunda, termi-
na por resentirse mucho más en las pymes que en las 
grandes empresas: 3,84% y 5,66% son las rentabilida-
des económicas respectivas en el año 2014.

La rentabilidad del accionista antes de impuestos, ROE, 
que presentaba un descenso muy fuerte en las peque-
ñas y medianas empresas, desde el 17,48% del 2004 
al 6,45% del 2014; en las grandes también desciende, 
pero con muchísima menos intensidad, del 19,68% en 
2004 (con un máximo del 21,10% en 2006) hasta el 
13,48% en 2014.

Por último, por lo que hace referencia a los ratios de 
cobertura de la deuda y de sus intereses, el mayor nivel 

de endeudamiento de las grandes empresas es la causa 
de que la relación ventas sobre deudas, COBER1, sea 
peor que en las pymes aunque la evolución a lo largo 
de todo el periodo sea análoga. Los otros dos ratios de 
cobertura, COBER2 y COBER3, son muy parecidos en 
ambos grupos manteniéndose mayor en las grandes 
empresas.

Respecto a las variaciones anuales microeconómicas del 
activo, de las ventas y de los gastos de personal, presen-
tan un esquema muy parecido de incrementos y dismi-
nuciones anuales, pero siempre son más favorables en 
las grandes empresas que en las pymes. Por ejemplo, 
los incrementos de las ventas son de mayor dimensión 
en las empresas grandes, mientras que las disminucio-
nes de las ventas son de mayor cuantía en las pymes.

5.  A modo de conclusión

El paralelismo entre el ciclo económico dibujado 
en España por la crisis financiera, iniciada en el año 
2007 en los Estados Unidos con las hipotecas basura 
o subprime, y la situación económica y financiera de 
las pymes españolas se ha mostrado claramente en este 
análisis descriptivo. Posteriormente, como es conoci-
do, la crisis financiera y la depresión consecuente se 
extendieron a todo el sector real de la economía de 
gran parte de los países desarrollados. En la Unión 
Europa y los países periféricos, que han aplicado unas 
políticas económicas muy diferentes a las implemen-
tadas por los Estados Unidos, la crisis ha sido más pro-
funda y duradera.

Es evidente que esto no podía ser de otra manera, 
pero llama la atención que el deterioro de muchos 
ratios, y ciertas señales de alerta temprana (12), co-
menzaron en las pymes mucho antes, en concreto, 
ya aparecen en el año 2004 en que se inicia el perio-
do de estudio (13). Este carácter adelantado de al-
gunos ratios, también se nota cuando se produce la 
inflexión a mejor del año 2013, que, a pesar de tener 
una variación anual negativa del PIB real (–1,23%), 
en los dos últimos trimestres se iniciaron los sucesivos 
crecimientos trimestrales del PIB que perduran hasta 
la actualidad. De modo que los peores valores de los 
ratios, en general, no se alcanzan en el año 2013 sino 
en el año 2012.
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Así, la rotación del activo y las ventas sobre el fondo 
de maniobra, muestran su deterioro en las pymes a lo 
largo de todo el periodo de estudio como consecuen-
cia de una menor actividad y de unos stocks, clientes 
por cobrar, etc., que ya habían empezado a crecer antes 
del estallido de la burbuja inmobiliaria. Igualmente, 
en esta muestra de pymes sobrevivientes de la crisis, 
el desapalancamiento y el menor peso de los recursos 
ajenos a corto plazo en el total de las deudas ya se pro-
ducía en el año 2004. También la rentabilidad del ac-
cionista antes de impuestos tiene su máximo en el año 
2004, no en el año 2007.

En la muestra de grandes empresas, por el contrario, 
la inflexión a peor se produce normalmente en el año 
2007 y el reajuste a los valores previos a la crisis apa-
rece antes en algunos ratios, no así en la rentabilidad 
del accionista antes de impuestos que, a partir de su 
máximo en el año 2006, cae de forma continuada (con 
las excepciones lógicas de los años 2010 y 2014) en el 
resto del horizonte de este estudio, aunque siempre se 
sitúa por encima del nivel que alcanza en las pymes.

En general, el impacto de la crisis económica ha sido 
más reducido en las grandes empresas. Particularmente 
esto es indiscutible en la relación ventas sobre fondo de 
maniobra como consecuencia, por un lado, del menor 
poder de negociación y grados de libertad en la gestión 
del circulante de las pymes con respecto a las grandes 
empresas y, por otro lado, del peor comportamiento 
de las ventas de las empresas medianas y pequeñas a lo 
largo de todo el periodo 2004-2013, tanto antes de la 
crisis como después de iniciada la crisis.

Esa caída relativa de las ventas, mayor en las pymes 
que en las grandes empresas, se ha visto acompañada 
de una menor adaptación al ciclo del nivel de los acti-
vos de las pequeñas empresas con respecto al volumen 
de su actividad. En efecto, excepto en el año 2007, la 
variación anual del activo de las pymes siempre supera 
al de las ventas, lo cual provoca que la rentabilidad de 
su activo sea inferior al de las grandes empresas. Esto se 
evidencia con mayor intensidad a partir del año 2008.

Por tanto, la menor rentabilidad del activo de las 
pymes se debe, por un lado, al desajuste entre el ritmo 
de crecimiento de sus activos y las ventas que acaba-
mos de comentar, pero también a las mayores caídas 

del margen sobre ventas desde el año 2008. Así, a 
modo de ejemplo, el margen sobre ventas de las gran-
des empresas supera al de las pymes en dos puntos o 
más a partir de 2010.

La confluencia de todas estas variables ha sido una 
evolución de la rentabilidad del accionista antes de 
impuestos mucho peor en las pequeñas y medianas 
empresas que, desde el máximo de 17,48% del 2004, 
se hunde hasta el mínimo de 1,96% del 2012. Mien-
tras que en las grandes empresas la rentabilidad de los 
accionistas antes de impuestos sigue creciendo hasta el 
año 2006, en que se alcanza su máximo, 21,1%, y el 
mínimo posterior que se produce como consecuencia 
de la crisis, en este caso en 2013, es claramente más 
alto, 9,13%.

Es evidente que un análisis descriptivo resumido como 
el que se presenta aquí no puede darnos las claves de la 
evolución de las pymes españolas que sobreviven a una 
gran crisis, pero sí que nos permiten hacernos una idea 
de sus fortalezas y debilidades y darnos una pauta para 
posteriores estudios.

NOTAS

(1) � Ver, por ejemplo, González Pascual (2003) y Goxens y Gay (1999).

(2) � Desde los análisis clásicos de los años ochenta de Cuervo García 
y Rivero Torre (1982).

(3) � Pueden citarse, entre otros, Amat y Crespo (2006), Amat y cols. 
(2006), Ministerio de Industria, Turismo y Comercio (2006).

(4) � Como la base de datos de la que se parte en este análisis forma 
parte de otro estudio más amplio del periodo 2000 a 2013, 
realmente las empresas seleccionadas han sido aquellas que te-
nían su historial completo en dicho periodo. En Garrido y cols. 
(2015) se estudia el problema de la mortalidad y creación de 
empresas durante la crisis y en Maroto (2012) los problemas 
del crédito bancario.

(5) � En Ordiales (2013) se estudia este aspecto de las pymes europeas.

(6) � En estudios sobre quiebras y suspensiones de pagos, Ferrando 
Bolado y Yáñez Muñoz (1998), los ratios de endeudamiento 
de las empresas que un año más tarde entran en concurso de 
acreedores suelen estar en torno al 90%.

(7) � Lógicamente también influyen los aumentos en el nivel de paro.

(8) � Recuérdese que el año 2012 fue crítico para la economía española.

(9) � Nótese como la rentabilidad financiera del accionista antes de 
impuestos muestra su máximo, no en el año 2007, sino en el 
año 2004. Hay otros deterioros en diversos ratios en los que 
ocurre lo mismo.
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(10) � Puede que esto parezca una medida algo forzada, ya que 
no toda la deuda vence de golpe, ni el margen sobre 
ventas es del 100% en ninguna empresa, pero este ratio 
proporciona una cierta idea de la capacidad de autofinan-
ciación de una empresa a través de su negocio o actividad 
diaria.

(11) � Téngase presente que el valor crítico es la unidad.

(12) � Estrictamente hablando, los ratios utilizados en este análisis 
no son indicadores adelantados del cambio de ciclo, entre 
otras cosas porque las cuentas anuales de un ejercicio se pue-
den depositar en los registros mercantiles hasta el mes de 
julio del año siguiente.

(13) � En Blanco y cols. (2007), en un trabajo similar realizado en 
la Comunidad Valenciana, se podían notar ya esos cambios 
a peor desde el año 2000 inclusive.
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1.  Introducción

En último extremo, la economía solo se reivindicará 
si es capaz de cobijar entre sus políticas y herramien-
tas aquellas que atiendan al individuo en su quehacer 
cotidiano. En este sentido, las microfinanzas son una 
herramienta que nos permite ver cómo la economía 
tiene la capacidad de ofrecer soluciones al individuo y 
a la sociedad. Hoy podemos enmarcar la disciplina de 
las microfinanzas como parte del corpus de la ciencia 
económica. Para ello, como cualquier otra área de la 
economía, esta nueva disciplina necesita argumentos 
teóricos y contrastación empírica, que nos ayuden a 
describir con la mayor verosimilitud posible el hombre 
en su quehacer ciudadano. Los argumentos teóricos de-

ben basarse en supuestos básicos ampliamente acepta-
dos como representativos del comportamiento del in-
dividuo en sociedad. A partir de ahí, y con el modelo 
construido bajo esas premisas, el economista intentará 
validar las múltiples hipótesis que su imaginación y co-
nocimiento puedan generar. El tratamiento empírico 
de los datos, y esto es asimismo crucial, deberá contras-
tar (o no) la hipótesis formulada en el modelo.

Aunque lo anterior ya de por sí posibilita avances in-
cuestionables en el conocimiento de la realidad eco-
nómica, y es el método de actuación más utilizado 
entre los economistas, la pluralidad de hechos y con-
tingencias existentes en los países hace recomendable 
afinar el análisis para mejor acercarnos a la realidad 
del individuo, y por ende de la sociedad que estamos 
estudiando. ¿Qué nos falta? Varios requisitos adi-
cionales que atañen al comportamiento individual: 
primero, el contexto donde este se desenvuelve nos 
describirá el impulso endógeno de cada individuo; su 
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perfil propio y su reacción frente al contexto exterior 
(lo que podríamos expresar como consistencia tem-
poral en su trayectoria, capacidad de esfuerzo o suer-
te). Segundo, la influencia del marco establecido por 
la sociedad como limitador de la acción individual (la 
cultura, las reglas, las normas, la historia, en fin, de 
la colectividad).

El marco teórico y empírico descritos deben servirnos 
para mejorar el diseño de políticas económicas al ser-
vicio de la sociedad. A todo lo anterior solo le faltará 
la necesaria evaluación de la (o las) herramientas uti-
lizadas como política económica (Levy, 2006). Solo 
entonces cerraremos el círculo virtuoso de la ciencia 
social que es la economía. Los modelos así construidos 
compaginarán tanto la riqueza conceptual que nos fa-
cilita la ciencia del comportamiento al describir mejor 
el hombre en su devenir como la aportación que nos da 
un mejor conocimiento del marco institucional donde 
ese mismo hombre reside. Es decir, no hablamos de 
supuestos únicos e inmutables, sino de contextos más 
plurales, más limitados y alejados de grandes teorías so-
bre el todo, pero donde la causalidad sea más evidente y, 
por supuesto, corroborada en datos. Para una excelente 
revisión sobre la economía y los economistas hoy, ver 
Rodrik (2015).

Pues bien, todos los requisitos básicos explicitados 
anteriormente están hoy presentes en la conceptua-
lización de las microfinanzas: mantiene un enfoque 
microeconómico basado en el individuo con sus atri-
butos de racionalidad limitada, y consistencia tempo-
ral (o no), en sus decisiones; tiene en cuenta el con-
texto del individuo y de la sociedad; utiliza métodos 
científicos de búsqueda de causa y efecto, basados 
en evidencia; se apoya en los incentivos como causa 
motivadora de los individuos; y tiene como función 
dar acceso al crédito a los segmentos vulnerables de 
la sociedad para que estos puedan mantener o ini-
ciar una microempresa con la que mejorar su nivel 
de bienestar. En definitiva, pretende aliviar la pobreza 
con herramientas basadas en el emprendimiento y el 
esfuerzo individual. Si bien es cierto que son muchos 
los elementos teóricos dentro del campo científico de 
las microfinanzas que aún están sin resolver (Banerjee 
2013), hoy ya se puede hablar de las microfinanzas 
como una disciplina económica.

El objetivo de este artículo es realizar una revisión de 
las microfinanzas como herramienta de política econó-
mica que ofrece soluciones al individuo. Analizaremos 
la relación existente entre esta herramienta y el em-
prendimiento y, por último, analizaremos esta herra-
mienta en un contexto determinado como es nuestro 
país ofreciendo los datos más actualizados de este sec-
tor. En definitiva, nuestro propósito es mostrar cómo 
la economía puede dar soluciones a los graves proble-
mas a que se enfrentan millones de ciudadanos en el 
mundo por no tener acceso al crédito con que poder 
iniciar un sendero emancipador. Con ese objetivo na-
cieron las microfinanzas y con ese objetivo siguen dan-
do oportunidades a los individuos más desfavorecidos 
del mundo.

2.  Las microfinanzas

Las microfinanzas modernas nacieron en la década de 
los setenta, cuando una serie de expertos en desarrollo 
económico y finanzas, que vivían en el tercer mundo y 
conocían bien los problemas reales de la pobreza, rom-
pieron con muchos de los axiomas básicos de la teoría 
económica y pusieron en marcha un nuevo instrumen-
to para luchar contra la pobreza. Mientras los bancos 
comerciales prestaban créditos a las personas más pu-
dientes, con avales, garantías y propiedades, las insti-
tuciones microfinancieras (IMF) comenzaron a prestar 
a los más desfavorecidos, aquellos sin ningún tipo de 
garantía real o personal. Los primeros se guiaban por 
el historial de crédito y los bienes patrimoniales de los 
clientes, las segundas comenzaron a prestar basándose 
en la confianza y el potencial de las personas.

Las microfinanzas son básicamente una herramienta 
para reducir las diferencias en el acceso a los recursos 
financieros (Banerjee, 2013). Nacieron como respuesta 
a la falta de acceso a los servicios financieros por parte 
de millones de personas en todo el mundo excluidas de 
la banca tradicional (Helms, 2006). Los pobres siem-
pre habían sido vistos como clientes de elevado riesgo 
–por su falta de avales y garantías–, como clientes poco 
solventes –sin capacidad de devolver un préstamo– y 
como clientes poco rentables –sin posibilidad de po-
ner en marcha negocios que generen grandes benefi-
cios–. La única posibilidad de muchos era pedir ayuda 
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a sus familiares, la cual no siempre estaba disponible, 
o bien acudir a los usureros, que tradicionalmente han 
cobrado unos intereses muy por encima de los tipos 
de interés de mercado (Morduch, 1999; Armendáriz 
y Morduch, 2010). De esta manera, en la mayoría de 
las ocasiones, los más pobres en todos los rincones del 
planeta se han encontrado con grandes dificultades 
para adquirir el capital necesario para sus iniciativas 
productivas (microempresas), perdiendo así las opor-
tunidades para el crecimiento de sus actividades y la 
posibilidad de mejorar su bienestar y el de sus familias 
(Robinson, 2001).

Las microfinanzas hacen referencia no solo al cré-
dito, sino también a toda una serie de servicios fi-
nancieros ofrecidos a todos aquellos que están ex-
cluidos del sistema financiero formal en sus países: 
productos de ahorro, seguros, planes de pensiones, 
créditos hipotecarios y remesas, entre otros (CGAP, 
2009). Todos ellos adecuados a las características y 
necesidades de la población a la que van dirigidos. 
Como cualquiera de nosotros que vive en el primer 
mundo, las personas más desfavorecidas de cualquier 
país en vías de desarrollo también necesitan acceso al 
crédito para adquirir materias primas y mantener o 
gestionar sus microempresas. Necesitan servicios de 
seguros para reducir sus riesgos y proteger su peque-
ño patrimonio. Servicios de ahorro para equilibrar 
su consumo y hacer frente a posibles emergencias. 
Servicios de transferencias para recibir o hacer llegar 
su dinero a sus familiares. En definitiva, el acceso a 
las microfinanzas permite incrementar la seguridad 
financiera de muchos excluidos en todo el mundo 
(Armendáriz y Morduch, 2010; Robinson, 2001; 
Ahlin y Jiang, 2008), siendo las características de las 
microfinanzas, y del microcrédito, en particular, las 
siguientes (Lacalle-Calderón y cols., 2015):

a)  Confianza. Se conceden a partir de la confianza en 
el potencial de la persona que lo recibe, y no en virtud 
de las garantías patrimoniales que posea la misma.

b)  Rendición de cuentas. Se basan en la responsabilidad 
del receptor. El prestatario es responsable de la correcta 
utilización del crédito siguiendo los criterios de renta-
bilidad y eficiencia establecidos por el mercado, y es 
responsable también de la devolución del préstamo en 

las condiciones acordadas. Los créditos deben ser de-
vueltos para conseguir la autosostenibilidad financiera 
del sistema.

c)  Incentivos positivos. Este instrumento posee un gran 
potencial para crear los incentivos personales correctos 
para el crecimiento. Las microfinanzas tienen el po-
tencial de estimular e incrementar la autoestima y la 
confianza de los prestatarios en sí mismos cuando estos 
descubren que pueden adquirir, invertir y devolver un 
crédito. Ellos mismos se convierten en los agentes de 
su propio cambio.

d)  De abajo a arriba. El modelo de desarrollo en el 
que se basan las microfinanzas es un modelo de desa-
rrollo desde abajo, que trabaja directamente con los 
más desfavorecidos de la sociedad. Los pioneros de las 
microfinanzas decidieron que era la hora de pregun-
tar directamente a los más pobres para conocer cuáles 
eran las causas de su pobreza y motivarles para alcan-
zar su progresiva independencia. Existe una diferencia 
fundamental entre un instrumento construido buro-
cráticamente en despachos necesariamente alejados de 
la realidad que día a día viven los más vulnerables, 
de un instrumento diseñado en función de las nece-
sidades y deseos de libertad e independencia de los 
más vulnerables. Las microfinanzas parten de la base 
de que la gran mayoría de los seres humanos poseen 
una habilidad, y que gracias al acceso a los recursos fi-
nancieros, los más vulnerables podrán poner en prác-
tica sus habilidades (Yunus, 2003). Y ellos serán los 
primeros que deseen luchar por la supervivencia y el 
crecimiento de su propio negocio, que será el cauce 
para devolver el préstamo y acceder a otros futuros 
créditos. Del éxito de su negocio dependerá su posibi-
lidad de salir de la pobreza.

2.1.  El crecimiento de las microfinanzas en el mundo

Según el último informe de la Campaña Mundial del 
Microcrédito (Reed, 2014), entre 1997 y 2012 los 
microcréditos han experimentado un crecimiento 
muy importante. Desde los 7,6 millones de clientes 
muy pobres que recibían microcréditos a finales de 
1997, esta cifra alcanzó los 116 millones a finales 
del 2012. Además, el total de clientes alcanzados por 
las 3.718 instituciones microfinancieras que reporta-



84

EN PORTADA

ron ese año a la Campaña Mundial del Microcrédito 
ascendió a los 204 millones de personas en todo el 
mundo (gráfico 1).

Si buscamos esta información en la otra gran fuente 
de datos del sector, el MIX Market, comprobaremos 
que de las 783 IMF que actualmente reportan a esta 
institución el valor de la cartera bruta de préstamos de 
todas estas instituciones ascendió a 65.236 millones de 
dólares y el número de clientes servidos fue 69 millo-
nes (Mix Market, 2015) (véase cuadro 1).

Por otra parte, como tradicionalmente ha ocurrido 
en esta industria, todavía existen grandes diferencias 
regionales en la utilización de este instrumento. De 
las 3.718 IMF que reportaron sus datos a la campaña, 
1.747 (el 47%) se encuentran localizadas y operando 
en el continente asiático. Estas instituciones atienden 
a 102 millones de clientes muy pobres (el 88,7% del 
total de los clientes muy pobres en el mundo). Sin em-
bargo, las 1.042 IMF que operan en África subsaha-

riana, alcanzan tan solo al 7,3% de estos clientes y en 
América Latina al 2,4% (Reed, 2014).

3. � El papel de las microfinanzas en el fomento 
del emprendimiento

Las microfinanzas en general y el acceso al crédito, en 
particular, son muy necesarios para iniciar y consoli-
dar una iniciativa de emprendimiento o microempresa 
(Morduch, 2011). Autores como Schumpeter (1934), 
Levine (2005) y Beck y cols. (2000) determinaron que 
el desarrollo financiero tiene un impacto positivo en 
la actividad empresarial y en la actividad económica. 
Schumpeter (1934) destacó la importancia de la inter-
mediación financiera para la promoción del empren-
dimiento mediante la identificación y financiación 
de inversiones productivas. En definitiva, tal y como 
viene reiterando el Global Entrepreneurship Monitor 
(GEM) en sus informes anuales, el acceso a la financia-
ción es un elemento clave del ecosistema emprendedor 

Gráfico 1
Crecimiento de las microfinanzas, 1997-2012

Fuente: Reed, 2014.
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(Singer y cols., 2015). Sin embargo, un gran hándicap 
en todos los países del mundo es que hay mucha gen-
te que quiere emprender pero que no puede por estar 
excluida financieramente. El Banco Mundial estima 
que hoy existen en el mundo 2.700 millones de perso-
nas sin acceso a la banca tradicional (Banco Mundial, 
2011; Chaia y cols., 2009).

En este contexto, las microfinanzas pueden ser esa pe-
queña ayuda para salir adelante para muchas personas. 
De acuerdo con Barnerjee (2013), la mejora en el ac-
ceso al crédito afecta positivamente a la inversión y al 
consumo privados e incrementa el bienestar, siempre 
y cuando los prestatarios/emprendedores tengan pre-
ferencias intertemporales consistentes y tomen sus de-

cisiones empresariales de forma racional. Nosotros en-
tendemos que un mejor acceso a productos y servicios 
financieros por parte de los 2.700 millones de personas 
que hoy están excluidas financieramente contribuirá a 
la puesta en marcha de algunas microempresas, algu-
nas de las cuales serán rentables en el futuro y genera-
rán una fuente de ingresos creciente y estable para sus 
promotores (Hermes y Meesters, 2011).

Dicho todo esto, también es necesario reconocer que el 
acceso al crédito no garantiza el éxito del emprendedor 
(Ellerman, 2007) y que a día de hoy todavía existe un 
gran debate en torno al impacto económico y social de 
las microfinanzas (Roodman, 2012). Los seis estudios 
de evaluación de impacto (1) con mayor rigor científi-

Cuadro 1
Crecimiento de las microfinanzas en el mundo (2000-2014)

Año Núm. de IMF
Núm. de clientes

(en millones)
Cartera bruta 

(en US$ millones)

2000 240 10,9 2,174

2001 363 7,3 2,988

2002 561 21,4 4,951

2003 840 27,1 8,483

2004 1.021 33,6 12,284

2005 1.226 49,2 18,243

2006 1.307 59,9 25,676

2007 1.404 68,8 38,238

2008 1.484 84,6 44,688

2009 1.555 98,6 75,74

2010 1.569 102,6 90,991

2011 1.551 94,2 91,134

2012 1.289 98,9 100,651

2013 979 95,8 74,873

2014 783 69,0 65,236

Fuente: Mix Market, 2015.
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co que recientemente se han publicado presentan unos 
resultados mixtos en cuanto a los efectos positivos de 
las microfinanzas.

4. � Las microfinanzas para el emprendimiento 
en España

En la coyuntura económica y financiera actual de Es-
paña la actividad microfinanciera es muy necesaria 
para crear nuevas oportunidades de negocio y dar so-
lución al problema del paro. Sobre todo teniendo en 
cuenta que, según el Informe GEM España 2013, las 
trabas burocráticas, los múltiples impuestos y el acceso 
a la financiación siguen siendo los principales obstácu-
los para el desarrollo de la actividad emprendedora en 
nuestro país (Peña y cols., 2014).

Durante los últimos años, ante los logros alcanza-
dos por las microfinanzas en otros continentes, éstas 
también han sido promovidas en regiones más desa-
rrolladas, como Europa occidental, y en concreto en 
España. En este contexto, las microfinanzas –articu-
ladas a través de instituciones sociales y financieras 
formales del tercer sector– tienen como finalidad la 
creación y el crecimiento de las pequeñas empresas, 
así como el autoempleo de las personas en paro o 
precariedad laboral, o en desventaja en el acceso al 
crédito, contribuyendo, en última instancia, a la crea-
ción de empleo, a la cohesión social y a la reducción 
de la pobreza (Comisión Europea, 2012; Balkenhol y 
Guézennec, 2014).

En España, los microcréditos surgen en la década de 
los noventa a raíz de iniciativas aisladas de varias or-
ganizaciones sociales, cobrando su mayor impulso a 
partir del año 2001 con el apoyo de la Administra-
ción Pública, y sobre todo, de las cajas de ahorros. 
En el año 2001, la Obra Social de la antigua Caixa 
Catalunya, a través de la Fundació Un Sol Món, 
fue la primera caja de ahorros española en otorgar 
microcréditos en España a través de un programa 
propio. A partir de aquí, entre 2001 y 2008 un nú-
mero creciente de cajas fueron poniendo en marcha 
sus respectivos programas de microcréditos, lo que 
contribuyó a un crecimiento muy importante en la 
utilización de este instrumento financiero en nuestro 
país hasta su brusco parón en el año 2009. El estalli-

do de la burbuja inmobiliaria (2008-2009) provocó 
una crisis financiera sin precedentes en España, que 
dejó muy debilitadas a las cajas de ahorros. A lo largo 
del 2009 muchas cajas comenzaron a plantearse el 
cierre de sus respectivos programas sociales y, con-
cretamente, de sus líneas de microcréditos. A finales 
del 2009 muchos de los programas de microcrédi-
tos anteriores habían cerrado –junto con las propias 
cajas–, situación que continuó empeorando hasta el 
2014 (ver gráfico 2).

Desafortunadamente, el incremento en protección 
social realizado por el Estado español en los últimos 
años no ha acogido a ningún programa microfinan-
ciero que hubiera podido proteger y dar oportuni-
dades a los más vulnerables de nuestra sociedad. En-
tre 2010 y 2014 la deuda pública española pasó del  
60 al 100% del PIB (esto es un incremento en 40.000 
millones de euros). Con parte de este dinero el Esta-
do podría haber creado algún programa público de 
microcréditos, lo que habría significado menos des-
empleo y subsidios, más población empleada y, por 
tanto, mayores cotizaciones a la seguridad social y 
pagos a Hacienda (Gutierrez-Nieto, 2008).

Gráfico 2
Número de instituciones operativas
en España

Fuente: Bendig y cols. (2012 y 2014) y Jayo (2010).
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Desde la puesta en marcha de los primeros programas 
de microcrédito en 2001, se estima que en España, se 
han concedido cerca de 200.000 operaciones de mi-
crocréditos por un importe total de 1.223 millones de 
euros (cuadro 2) (2), situándose el crédito medio para 
emprendedores en torno a 13.000 euros (3).

Los microcréditos que se han estado ofreciendo en Es-
paña consisten en préstamos similares a los impulsa- 
dos en países en vías de desarrollo, pero adaptados a la 
realidad socioeconómica de nuestro entorno. Se trata 
de créditos de pequeña cuantía a personas de colecti-
vos en situación o en riesgo de exclusión social y finan-
ciera, para la puesta en marcha de un pequeño nego-
cio. Se basan en la confianza hacia el emprendedor y 
en la perdurabilidad de su plan de negocio y no en un 
aval o una garantía de carácter patrimonialista. En el 
cuadro 3 se resumen las principales características de 
los programas de microcrédito en España.

Actualmente el sector continúa en una situación muy 
crítica, no obstante se puede destacar la aparición de una 
serie de iniciativas que parece están reactivando el sector:

–  La capacidad de algunas instituciones para mante-
ner sus programas, como, por ejemplo, ACAF, Caja 
Sol, Colonya Caixa Pollença, Fundación Tomillo, 
MITA ONG, entre otras, y a la aparición de programas 
nuevos como CP’AC, Fundación Gaztempresa, Funda-
ción Pinnae, Monte Madrid, Fundación Nantik Lum 
y Acción Contra el Hambre.

–  La innovación dentro del sector gracias a la pues-
ta en marcha de la plataforma online la Plataforma de 
Emprendimiento y Microfinanzas (PEM), que se en-
carga de centralizar todos los recursos y la información 
del sector en España.

–  El impulso desde la Unión Europea de programas 
para contribuir al crecimiento del sector de las micro-

Cuadro 2
Concesión de microcréditos en España

Años Valor en 
millones de euros Núm. de operaciones Núm. de instituciones 

operativas

2001 1,1 —   1

2002 2,6 —   2

2003 17,4 —   2

2004 25,2 — 32

2005 20,0 5.178 32

2006 13,7 1.319 32

2007 38,1 3.348 32

2008 68,7 7.132 20

2009 46,6 5.172 20

2010 212,0 36.836 11

2011 218,0 34.380 11

2012 241,0 41.391   9

2013 319,0 56.570   9

Total 1.223,4 191.326 —

Fuente: Bendig y cols. (2012 y 2014) y Jayo (2010).
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finanzas, con programas como el Progress Microfinan-
ce (creado en 2010) y gestionado directamente por la 
Comisión Europea para aumentar la disponibilidad 
de microcréditos en Europa.

5.  Conclusiones

Hoy podemos enmarcar la disciplina de las microfi-
nanzas como parte relevante del corpus de la ciencia 
económica. Para ello, como cualquier otra área de la 
economía, esta nueva disciplina necesita argumen-
tos teóricos y contrastación empírica, que nos ayu-
den a describir con datos que describan con la ma-
yor verosimilitud posible el hombre en su quehacer 
ciudadano.

Las microfinanzas durante estas décadas han demos-
trado que existen alternativas reales al modo de utili-
zación tradicional del crédito en la economía del mer-
cado. Los pioneros de las microfinanzas entendieron 
que todo ser humano tiene un potencial y que el gran 
obstáculo para desarrollar dicho potencial son una se-
rie de problemas estructurales entre los que destaca la 
imposibilidad de acceso al capital. Dar acceso al siste-
ma financiero se visualizó como la vía para incluir en 
el sistema a la población marginada. Así, la pobreza y 

la marginación tienen el potencial de dejar de ser un 
destino para ser una circunstancia.

Las microfinanzas son fundamentales para que un vo-
lumen importante de la población económicamente 
activa pero excluida financieramente pueda tener ac-
ceso a los servicios y productos financieros con los que 
iniciar y consolidar una iniciativa de emprendimiento.

Mirando hacia atrás, se puede afirmar que durante el 
2009 el sector microfinanciero español entró en una 
profunda crisis. La gran mayoría de los programas de 
microcréditos que se habían desarrollado a lo largo  
de toda la primera década del presente siglo, de mano de  
las cajas de ahorros, se fueron cerrando uno detrás de 
otro. Sin embargo, a día de hoy, se puede afirmar que 
en Europa y España existen fuerzas públicas oficiales y 
privadas que tienen la voluntad de reactivar el sector de 
las microfinanzas (Balkenhol y Guézennec, 2014) con 
las que crear empleo, incrementar la cohesión social y 
reducir la pobreza.

NOTAS

(1) � Los seis estudios son: Banerjee y cols., 2015; Crépon y cols., 
2015; Augsburg y cols., 2015; Angelucci y cols., 2015; Atta-
nasio y cols., 2015; Tarozzi y cols., 2015.

Cuadro 3
Características generales de los programas de microcréditos en España

Crédito medio para 
emprendedores 13.000 euros

Periodo de carencia Entre 0 a 6 meses

Plazos de reembolso 39 meses

Tipo de interés actual 6%

Característica general – � Préstamos individuales que se otorgan para la puesta en marcha de pequeñas 
empresas o microempresas que generen autoempleo y empleo.

Principales requisitos 
del público objetivo

– � Formar parte de colectivos sociales desfavorecidos y con especiales dificultades 
de inserción laboral.

– � No tener acceso al sistema financiero formal por falta de avales o garantías.

– � Tener espíritu emprendedor y disponer de una iniciativa empresarial viable.

Fuente: Bendig y cols. (2012 y 2014) y Jayo (2010).
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(2) � El cuadro 2 incluye datos de microcréditos concedidos tanto 
para fines productivos como para el consumo.

(3) � El principal proveedor de microcréditos en España es Micro-
bank, el banco social de Caixabank, habiendo realizado la gran 
mayoría de las operaciones de microcréditos desde que se cons-
tituyó en el año 2007 (cuadro 2).
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1.  Introducción

Las pymes constituyen un elemento esencial del 
mercado de trabajo español. Según cifras oficiales, el 
99,7% de las empresas en España son pymes, con me-
nos de 250 trabajadores en sus plantillas. Y el 62,2% 
de los 12,4 millones de trabajadores asalariados del 
sector privado desarrollan su actividad en el seno de 
una pyme: un total de 7,7 millones. 

La implantación de las pymes en el tejido producti-
vo español y la importancia del empleo generado por 
estas empresas no resultan fenómenos homogéneos. 
En ciertas ramas de actividad de la economía española 
la práctica totalidad del empleo generado se localiza 
en pymes, y en otras la proporción se invierte. Y para 
complicar el análisis, el impacto de la crisis reciente en 
los diferentes sectores de la economía ha alterado la 
composición de los mismos en cuanto a la importancia 
del empleo de las pymes. 

El presente artículo pretende arrojar cierta luz sobre 
la composición del mercado de trabajo español fijan-
do la variable pyme como referencia, así como ofrecer 
ciertos elementos cuantitativos y cualitativos para va-

lorar la evolución en el futuro reciente del empleo que 
es previsible que se genere en el ámbito de las pymes 
españolas.

2.  Evolución reciente del empleo en las pymes

En agosto de 2016, de acuerdo con las cifras ofrecidas 
por el Ministerio de Empleo y Seguridad Social en 
sus estadísticas de empresas inscritas en la Seguridad 
Social, el 99,7% de las 1.282.701 empresas inscritas 
en España tienen la consideración de pymes en cuan-
to al número de trabajadores, al contar con plantillas 
inferiores a los 250 asalariados, tal y como se aprecia 
en el gráfico 1. Apenas son 4.035 empresas las que su-
peran dicha dimensión. Pero la estructura de pymes 
no es del todo homogénea, como puede apreciarse 
en el gráfico referido. Más de la mitad, el 55,5%, son 
empresas que cuentan con uno o dos trabajadores. Y 
si se considera el universo de empresas que cuentan 
con menos de 10 trabajadores, la proporción se ele-
va hasta el 87,3% de las pymes. Por tanto, el grueso 
de estas empresas tendría la consideración de micro-
pymes. Por otra parte, un 1,7% de las pymes españo-
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Valentín Bote Álvarez-Carrasco
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las cuentan con plantillas que superan los 50 traba-
jadores, lo que pone de manifiesto que las medianas 
empresas también existen en España, aunque son un 
fenómeno relativamente inhabitual.

En cuanto a la evolución en los últimos años del nú-
mero de pymes puede apreciarse cierta recuperación 
en el número de pymes en los últimos ejercicios. El 
gráfico 1 pone de manifiesto que en el año 2011 el 
número de pymes en España ascendía a 1.288.171. 
Desde dicho año y durante los dos siguientes ejerci-
cios se produjo en España una reducción en el núme-
ro de pymes, que alcanzó su mínimo local en marzo 
de 2014, con 1.227.205 empresas de menos de 250 
trabajadores.

Desde la primavera de 2014 se inició una recuperación 
progresiva en el número de pymes, aunque todavía en 
2015, el último año cerrado, no se han alcanzado los 
niveles de 2011. Dichas cifras, sin embargo, sí se han 
superado en 2016 y de acuerdo con los últimos datos 

disponibles (agosto 2016) el número de pymes ya es 
superior al de 2011. Pero dicha recuperación de las ci-
fras de 2011 no se ha producido en todos los segmen-
tos empresariales, ya que entre las empresas de menor 
número de trabajadores las últimas cifras conocidas 
todavía se encuentran por debajo de las de 2011. Solo 
entre las pymes de mayor dimensión el número de em-
presas supera hoy las cifras de hace cinco años.

Una radiografía muy diferente queda reflejada en el 
gráfico 2, en el que se representa la distribución del 
número de trabajadores ocupados en las pymes de di-
ferentes dimensiones. Como puede apreciarse, y si se 
atiende a la misma división por tamaño de las pymes 
españolas que refleja el gráfico 1, la proporción más 
elevada de trabajadores, un total de 2,7 millones, se 
localiza en pymes de dimensión intermedia, de 10 a 
49 trabajadores, mientras que algo más de 2,1 millo-
nes de trabajadores desarrollan su actividad en pymes 
de 50 a 249 empleados. En cuanto a las pymes de más 
reducida dimensión, esas 709.539 empresas que cuen-

Gráfico 1
Número de pymes, por tamaño de empresa

Fuente: Ministerio de Empleo y Seguridad Social (2016). Estadísticas de empresas inscritas en la Seguridad Social.
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tan con 1 o 2 trabajadores en plantilla, acumulan un 
total de 940.820 asalariados. En total, las pymes con 
menos de 10 trabajadores cuentan en sus plantillas 
con 2,9 millones de asalariados en España. 

En conjunto, las últimas cifras disponibles reflejadas 
en el gráfico 2 ponen de manifiesto que las pymes 
españolas concentran un total de 7.740.304 traba-
jadores, lo que supone el 62,2% del total de 12,4 
millones de trabajadores asalariados del sector priva-
do en España –se excluyen de este cálculo tanto los 
trabajadores autónomos como los empleados de las 
administraciones públicas–.

En cuanto a la evolución temporal de los trabajadores 
en pymes españolas, puede apreciarse que la recupera-
ción del empleo en las pymes se inició ya en 2014, algo 
antes que el número de este tipo de empresas empezara 
a crecer. Pero mientras que en la actualidad las pymes 
de más de 9 trabajadores han visto aumentar el nú-

mero total de asalariados en más de 153.000 personas 
respecto a los niveles de 2011, en el caso de las pymes 
de menor dimensión –con 9 asalariados o menos– ac-
tualmente apenas cuentan en total con 5.757 trabaja-
dores más que en 2011, y el volumen de empleo que 
acumulan las micropymes del segmento de dimensión 
más reducida, las que tienen 1 o 2 asalariados, todavía 
está lejos de las cifras de 2011. 

El gráfico 3 ofrece una visión de la dinámica seguida 
por el empleo en los diferentes tamaños de pymes 
en los últimos ejercicios. Como puede apreciarse, las 
micropymes de 5 trabajadores o menos son las que 
han mostrado una evolución más estable en los últi-
mos cuatro años, con las menores tasas interanuales 
de decrecimiento en 2012 y las tasas de crecimiento 
más modestas en los años posteriores. Por el contra-
rio, los segmentos más volátiles han resultado ser las 
pymes de dimensiones intermedias, tanto las de 6 a 9 
trabajadores –que en el periodo reflejado en la mues-

Gráfico 2
Número de trabajadores en pymes, por tamaño de empresa

Fuente: Ministerio de Empleo y Seguridad Social (2016). Estadísticas de empresas inscritas en la Seguridad Social.

9.000.000

0

7.000.000

5.000.000

3.000.000

2.000.000

1.000.000

6.000.000

4.000.000

8.000.000

1 a 2
trabajadores

3 a 5
trabajadores

6 a 9
trabajadores

10 a 49
trabajadores

50 a 249
trabajadores

2.063.519

2.636.636

866.195

1.052.485

962.332

1.944.971

2.431.283

805.784

1.009.770

944.645

1.918.149

2.428.705

832.178

1.015.888

935.943

1.970.779

2.468.506

833.359

1.035.010

939.524

2.060.848

2.630.534

895.103

1.069.491

946.458

2.135.398

2.718.137

887.295

1.058.654

940.820

2011 2012 2013 2014   2015 2016 Ago.



93

EN PORTADA

tra son las que han contado con una tasa interanual 
de variación con mayor volatilidad– como las de 10 
a 49 trabajadores. Precisamente el segmento de 6 a 9 
trabajadores, el que ha resultado contar con la mayor 
varianza en sus tasas interanuales de crecimiento, es 
el que incluye a la pyme media en términos de pro-
medio de trabajadores. Por tanto, podría ser la que 
experimentase en mayor medida unos niveles de vo-
latilidad provocados por los cambios en la dimensión 
de las plantillas consecuencia de los ajustes cíclicos 
que las pymes han realizado en sus estructuras en los 
últimos años.

La distribución de las pymes españolas en cuanto al 
número de trabajadores presenta muy importantes di-
ferencias sectoriales, como puede comprobarse en los 
gráficos 4a a 4d, elaborados con la última información 
disponible. Las pymes dan empleo en la actualidad al 
62,2% de los trabajadores en España, pero esta cifra 
oscila mucho en función del sector que se considere.

El sector que, sin duda, ofrece un comportamiento 
diferencial es el sector servicios, que además es el 
macrosector más importante en términos de PIB y 
empleo de la economía española. En dicho sector el 
41,4% de los trabajadores desarrolla su actividad en 
empresas grandes, que superan los 250 trabajadores, 
por lo que se configura como el sector en el que me-
nos peso tienen las pymes en España.

Pero dentro del sector servicios la estructura de las 
empresas por tamaño presenta muy notables dife-
rencias en función de la rama que se analice. Así, 
la rama de actividad en la que la proporción de 
trabajadores que desarrollan su actividad en pymes 
resulta menor es el de actividades financieras y segu-
ros, en el que solo el 23,9% de los asalariados forma 
parte de una empresa de menos de 250 trabajadores 
y apenas un 8,5% del total de los trabajadores de di-
cho sector están ocupados en micropymes de menos 
de 10 asalariados.

Gráfico 3
Variación interanual del número de trabajadores en pymes, por tamaño de empresa
Datos en porcentaje

Fuente: Ministerio de Empleo y Seguridad Social (2016). Estadísticas de empresas inscritas en la Seguridad Social.
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El peso de las pymes en el empleo del sector servicios 
también es relativamente bajo en actividades como 
las relacionadas con la sanidad y los servicios sociales 
(sector en el que las empresas grandes dan empleo al 
70,4% de los trabajadores), los servicios auxiliares a 
empresas (el 62,9% de los trabajadores están emplea-
dos por empresas de más de 250 trabajadores) y los 
servicios TIC (en los que las empresas grandes dan 
empleo al 49,9% del sector).

Por el contrario, en otras ramas de actividad den-
tro del sector servicios el peso del empleo en pymes 
es muy elevado. El exponente más claro puede ser 
el caso de las actividades inmobiliarias, donde el 
92,6% de los trabajadores desarrollan su activi-
dad en empresas de menos de 250 empleados, y el 
71,2% lo hacen en pymes de menos de 10 asalaria-
dos. Otro ejemplo dentro del sector servicios es la 
rama de hostelería, donde el 84,4% de los traba-
jadores forman parte de pymes, pero en este caso 
la proporción de asalariados en micropymes de me-
nos de 10 trabajadores no es tan elevada como en la 
rama de actividades inmobiliarias, aunque alcanza el 
37,6%, muy por encima de la media española para 
esta medida (23,2%).

El sector de la industria es el segundo, por detrás del 
sector servicios, en el que una proporción más baja 
de trabajadores son empleados de pymes en España. 
En dicho sector el 35,2% de los trabajadores forman 
parte de la plantilla de alguna empresa de más de 250 
trabajadores. Y en el sector de la industria la propor-
ción de trabajadores que desarrollan su actividad en 
micropymes de menos de 10 asalariados es la más baja 
del conjunto de sectores, con solo un 13,3% del total 
de trabajadores del conjunto del sector.

También en el sector de la industria hay diferencias 
notables por ramas de actividad en cuanto a la estruc-
tura del empleo analizada. Las empresas grandes den-
tro de la rama de suministro de energía dan empleo 
al 70,1% de los trabajadores de dicha rama, por lo 
que el peso de las pymes es muy reducido. Y solo el 
8,1% de los trabajadores forman parte de las plantillas 
de micropymes. También la rama de suministros de 
agua, saneamientos y gestión de residuos refleja una 
estructura parecida, con un 59,8% y 6,5%, respecti-
vamente, en las dos variables referidas respecto de la 
rama de suministro de energía.

El sector de la construcción es el que cuenta con una 
mayor proporción de trabajadores empleados por 

Gráfico 4
Distribución de trabajadores asalariados por tamaño de empresas
en los diferentes sectores, agosto 2016

Fuente: Ministerio de Empleo y Seguridad Social (2016). Estadísticas de empresas inscritas en la Seguridad Social.
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pymes. En dicho sector el 89,8% de los asalariados 
desarrollan su actividad en alguna pyme, y el 40% 
del total trabaja en una empresa de menos de 10 
asalariados. Unas proporciones similares son las que 
corresponden al sector de la agricultura, en el que el 
89% de los asalariados forman parte de la plantilla de 
alguna pyme y el 44% del total trabajan en pymes de 
menos de 10 asalariados.

A continuación se ha querido comprobar si dicha 
estructura sectorial del empleo en pymes ha cam-
biado durante los años de crisis económica en Es-
paña, para lo cual se han construido los gráficos 5a  
a 5d, en los que se reflejan las mismas estructuras 
de los gráficos anteriores pero elaborados con datos 
de 2008.

En el sector servicios se comprueba que el peso del 
empleo en pymes ha crecido tres puntos en los úl-
timos ocho años, ya que en 2008 el 44,4% de los 
asalariados formaba parte de una empresa de más de 
250 trabajadores y dicha proporción se ha reducido 
hasta un 41,4% con los últimos datos disponibles. Y 
el peso de las micropymes de menos de 10 asalariados 
también ha crecido, al pasar de un 21,1% del empleo 
total en el sector servicios a un 23,2% en 2016.

Resulta llamativo que en el sector de la industria se 
observa la tendencia contraria: mientras que en 2008 
el 31,4% de los asalariados trabajaban en empresas 
grandes, dicha proporción ha aumentado casi cuatro 
puntos, ya que en agosto de 2016 la proporción había 
crecido hasta un 35,2% de los empleados. Y mientras 
que la proporción de trabajadores que formaban parte 
de plantillas en empresas de menos de 10 trabajado-
res era de un 14,8% en el sector industrial español en 
2008, dicha proporción se había reducido hasta un 
13,3% en el último dato disponible. 

En el sector de la construcción, aunque la proporción 
de trabajadores asalariados que formaban parte de las 
plantillas de grandes empresas era bastante reducido en 
2008 –solo un 12,5% del total de asalariados de dicho 
sector–, en los últimos ocho años se ha visto reducida 
en más de dos puntos porcentuales, hasta un 10,2%. Y 
en paralelo se ha producido un crecimiento de más de 
cinco puntos entre los trabajadores que integran plan-
tillas de micropymes: se ha pasado de un 34,7% en 
2008 a un 40,0% en 2016.

Pero donde más ha crecido la proporción de trabaja-
dores que forman parte de alguna pyme ha sido en el 
sector agrario. Mientras que en 2008 el 19,3% de los 

Gráfico 5
Distribución de trabajadores asalariados por tamaño de empresas
en los diferentes sectores, 2008

Fuente: Ministerio de Empleo y Seguridad Social (2016). Estadísticas de empresas inscritas en la Seguridad Social.
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trabajadores eran empleados de empresas de más de 
250 trabajadores, dicha proporción se ha visto reduci-
da a un 11,0% en agosto de 2016. Y la proporción de 
trabajadores que integran las plantillas de micropymes 
de menos de 10 asalariados ha crecido en el sector agrí-
cola casi ocho puntos, desde un 36,3% en 2008 a un 
44,0% en la actualidad.

El análisis del empleo en las pymes españolas no tiene 
por qué limitarse a variables únicamente relacionadas 
con el número de trabajadores, sino que puede exten-
derse a otras variables que ofrezcan una visión más rica 
de la naturaleza de dicho empleo. Y una variable de 
gran relevancia es el salario, para lo que se cuenta con 
datos de la Encuesta trimestral de costes laborales del 
INE. El gráfico 6 muestra la evolución dinámica de los 
costes salariales totales mensuales, medidos en euros, 
en función de la dimensión de la cuenta de cotización. 
Como puede apreciarse, la segmentación que el INE 
realiza en dicha encuesta no responde a los estándares 
de definición de pyme como empresa de menos de 250 
asalariados, pero aun así la información resulta de gran 
interés. Puede comprobarse cómo de manera sistemá-

tica los salarios pagados por las pymes son más reduci-
dos que los de las empresas grandes. Pero ¿cuánto más 
pagan las empresas grandes? ¿O cuándo han estado 
más cerca los salarios de las pymes respecto a los de las 
empresas de mayor dimensión?

Si se calcula el ratio entre el salario de las empresas de 
menos de 50 trabajadores y el de las de más de 200, se 
observa que en el periodo comprendido desde el inicio 
de 2008 hasta la actualidad, el salario mensual pagado 
por las empresas de menos de 50 trabajadores ha os-
cilado entre un máximo de un 69,8% del pagado por 
las grandes, proporción que se alcanzó en el último 
trimestre de 2012, y un mínimo de un 63,1%, que 
corresponde precisamente al último dato disponible, 
del segundo trimestre de 2016, lo que probablemente 
refleja una dinámica de recuperación salarial algo más 
intensa en los últimos trimestres en las empresas de 
mayor tamaño. 

En el caso de las pymes con una dimensión compren-
dida entre los 50 y los 199 asalariados, el ratio de sus 
salarios respecto al de los trabajadores de las empresas 
de mayor dimensión en el mismo periodo temporal 

Gráfico 6
Salarios mensuales, por tamaño de empresa

Fuente: INE (2016). Encuesta trimestral de costes laborales.
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refleja un valor máximo de un 88,3% alcanzado en el 
cuarto trimestre de 2015 y un mínimo de un 83,0% 
en el segundo trimestre de 2010.

El gráfico 7 cuantifica, con la última información dis-
ponible, los salarios por tamaño de empresa y con una 
segmentación adicional de carácter sectorial. Como 
puede apreciarse, el INE cuantifica el salario medio 
mensual para la totalidad de sectores en 1.943,01 eu-
ros, cifra que en las empresas de dimensión más redu-
cida baja hasta un promedio de 1.546,95 euros, pre-
cisamente un 63,1% de los salarios medios mensuales 
pagados por las empresas más grandes, que ascienden 
a 2.093,61 euros. Por sectores, las mayores diferencias 
salariales entre las empresas más pequeñas y las de ma-
yor dimensión se localizan en el sector de la construc-
ción, donde los salarios pagados por las empresas más 
pequeñas apenas alcanzan el 53,3% de los de las de 
mayor tamaño. El ratio también está por debajo del 
60% (un 59,8% exactamente) en la comparación rea-
lizada entre las empresas del sector de la industria.

3. � Previsiones de evolución del empleo  
en las pymes

Realizar predicciones sobre el futuro de una varia-
ble económica siempre requiere cierta cautela, y 
el empleo en las pymes no es una excepción. Para 
tener una idea de cuál puede ser la evolución de 
dicha variable, se puede realizar una aproximación 
tanto cuantitativa como cualitativa que se detalla a 
continuación.

Randstad España, junto con Cepyme, ha iniciado en 
2016 una colaboración para elaborar unas prediccio-
nes periódicas, precisamente, de la evolución del em-
pleo en las pymes españolas con un desglose sectorial 
muy rico, puesto que se generan predicciones inde-
pendientes para cada uno de los sectores definidos por 
la CNAE a dos dígitos. En el gráfico 8 se refleja una 
evolución agregada para el conjunto de la economía, 
de los afiliados del Régimen General de la Seguridad 
Social, por tamaño de empresa, con una segmentación 

Gráfico 7
Salarios mensuales, por sectores y tamaño de empresa (2016T2)

Fuente: INE (2016). Encuesta trimestral de costes laborales.
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por tamaños de empresa. Asimismo, se reflejan previ-
siones para los próximos cuatro trimestres.

Como puede apreciarse, el segmento empresarial del 
que se prevé una mayor dinámica de crecimiento del 
empleo asalariado es el de las micropymes, de menos 
de 10 trabajadores, cuyo ritmo interanual de creci-
miento del empleo puede alcanzar el 5% a mediados 
del próximo año. El segmento de empresas de 10 a 49 
empleados, que según la segmentación reflejada en el 
gráfico 8 ha sido el que ha registrado mayores tasas 
de crecimiento en sus cifras de empleo en los últimos 
trimestres, parece que perderá algo de su dinamismo 
y puede llegar a verse superado por el ritmo de crea-
ción de empleo de las empresas grandes, de 250 o más 
trabajadores. Por lo que respecta al segmento de 50 a 
249 trabajadores, aunque se esperan crecimientos de 
empleo asalariado en los próximos trimestres parece 
que serán los más modestos en términos porcentuales.

En cuanto a la aproximación cualitativa a la evolución 
futura del empleo en las pymes, Randstad también ha 

desarrollado en 2016 dos estudios que pueden ofrecer 
algo de luz sobre esta materia.

El primero de ellos (Estudios prospectivos sectoriales) 
planteó una batería de preguntas sobre el futuro eco-
nómico y de contratación a empresas españolas agru-
padas en torno a seis grandes sectores –o multisectores 
en algunos casos– para medir el grado de optimismo 
y sus expectativas en las áreas referidas. El análisis sec-
torial no es el relevante para el objeto de este estudio, 
pero cuando los datos se segmentan por tamaño de 
empresa se obtienen algunos resultados interesantes:

–  A la hora de valorar el optimismo sobre el futuro 
económico próximo (12 meses) de las empresas –me-
dido a través de su facturación o volumen de ventas–, 
para la totalidad de la muestra, el 9,7% de las empre-
sas esperaban un crecimiento importante de sus ventas 
mientras que el 44,7% manifestaron expectativas de 
crecimientos moderados de su cifra de negocio. Estas 
proporciones fueron bastante similares en las pymes 
(menos de 250 asalariados), en las que los porcentajes 

Gráfico 8
Evolución prevista del empleo asalariado, por tamaño de empresa

Fuente: Randstad y Cepyme (2016).
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fueron de 8,7% y 44,7% para referirse a las expecta-
tivas de crecimiento importante y moderado de sus 
ventas, respectivamente. En el caso de las empresas de 
menos de 50 trabajadores, el nivel de optimismo fue 
algo inferior, puesto que el 8,9% esperaban crecimien-
tos importantes en sus ventas, pero solo un 37,5% es-
peraban crecimientos moderados de las mismas, siete 
puntos por debajo de la media.

–  Las expectativas de dichas empresas sobre la evolu-
ción futura del empleo en el seno de sus organizaciones 
resultaron coherentes con sus previsiones de negocio. 
El 4,9% de toda la muestra de empresas esperaba cre-
cimientos importantes del empleo en sus respectivas 
empresas, frente a un 39,8% que esperaba crecimien-
tos moderados de sus plantillas. Las cifras son algo 
más reducidas en el caso de las pymes (2,9% y 39,2%, 
respectivamente) y, de nuevo, se observa que las pre-
visiones de las empresas de menos de 50 trabajadores 
(1,8% y 35,1%) se encuentran un escalón por debajo 
en lo que se refiere a las expectativas de crecimiento de 
sus plantillas.

La segunda referencia cualitativa es el Informe Rands-
tad de tendencias de Recursos Humanos (2016), en el 
que para una muestra de casi 900 empresas se puede 
valorar, entre muchas otras cuestiones, las expectativas 
de contratación y las razones subyacentes a las mismas, 
también con una segmentación por tamaño empresa-

rial. De este informe pueden destacarse los siguientes 
aspectos en relación con el tema objeto de análisis en 
este artículo:

–  Cuando se ha preguntado a las empresas si tenían 
previsto realizar contrataciones en el futuro inmediato, 
el 61,6% de las empresas respondieron positivamente. 
En el caso de las empresas de menos de 250 asalariados 
(un total de 618 empresas encuestadas) la proporción 
de respuestas afirmativas se redujo ligeramente, hasta 
un 57,3%. Y para las empresas de menos de 50 asa-
lariados, solo un 50,2% preveía llevar a cabo nuevas 
contrataciones en el futuro inmediato.

–  Para las empresas que tenían previsto desarrollar 
nuevas contrataciones, cuando han sido preguntadas 
por las razones que subyacen a las nuevas contrata-
ciones, la motivación vinculada al crecimiento del 
negocio (en términos de producción o ventas) fue la 
seleccionada por el 62,3% de las empresas de la mues-
tra, una proporción que se eleva ligeramente para las 
pymes (63,6%), con especial incidencia en las empre-
sas más pequeñas (67,9%).

En definitiva, tanto las fuentes cuantitativas como las 
cualitativas parecen mostrar un cierto optimismo en 
las pymes españolas, lo que permite augurar unos tri-
mestres próximos en los que el empleo en las pymes 
crecerá a ritmos significativos.
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1.  ¿Por qué un régimen fiscal especial?

Las pequeñas y medianas empresas (en adelante 
pymes) disfrutan desde hace más de veinte años 
de un tratamiento fiscal privilegiado, tanto en Es-
paña como en otros países de la Unión Europea. 
El principal argumento esgrimido para la aplica-
ción de este régimen especial de tributación es, sin 
duda, la importancia de estas empresas dentro del 
tejido empresarial europeo. No en vano, en 2014, 
el 99,8% de las empresas activas en el sector no 
financiero en la UE 28 eran pymes, absorbieron 
el 66,9% del empleo total y generaron el 57,8% 
del valor añadido global. Debe destacarse, además, 
que de ellas, un 92,3% son microempresas que, eso 
sí, tan solo ocupan al 29,2% de los trabajadores y 
tienen una contribución reducida al valor añadido 
total (21,1%) (1).

Por su parte, en el ámbito tributario, en España, entre 
el 80 y el 85% de las declaraciones del Impuesto de 
Sociedades (IS) presentadas en los últimos ejercicios 
corresponden a estas pequeñas y medianas empresas 
(2). Debe destacarse además, que los empresarios in-
dividuales apenas suponen el 9,5% de los declarantes 
totales por el IRPF, de los cuales, aproximadamente 
el 39% desempeñan actividades agrícolas.

Sin embargo, también se emplean con frecuencia otros 
argumentos cuando se defiende la aplicación de incen-
tivos fiscales para las pymes. Por un lado, por el ses-
go que presenta el IS hacia la financiación ajena. Este 
problema de la imposición societaria no es exclusivo 
de España, sino que afecta a casi todos los países de 
la UE y constituye, su eliminación, una de las princi-
pales preocupaciones y prioridades de la política fiscal 
europea. Así, las empresas que se financian con fondos 
propios soportan tipos efectivos de gravamen más ele-
vados que las que lo hacen con recursos ajenos. Esta 
discriminación tiene su origen en la deducibilidad de 
los intereses abonados y en la no deducibilidad en el IS 
de la retribución a los fondos propios. En la medida en 
que las pymes tienen más dificultades que las grandes 
empresas para acceder al crédito, este tratamiento fiscal 
diferenciado les perjudica.

Por otro lado, las pymes, por su tamaño, no pueden 
en la práctica beneficiarse de algunos incentivos fisca-
les generales previstos en el IS, como, por ejemplo, la 
deducción de gastos en I+D o las medidas correctoras 
de la doble imposición nacional e internacional, más 
orientadas a empresas de mayor tamaño.

Además, el contexto actual de integración, creciente 
globalización económica y libertad de movimiento de 
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capitales ofrece a las empresas europeas la posibilidad 
de estructurar su actividad económica, localizándose, 
total o parcialmente, en países con una menor tributa-
ción, reduciendo así su factura fiscal global. Esta pla-
nificación fiscal al alcance de las grandes empresas se 
encuentra muy limitada para las pymes, lo que les sitúa 
en una peor posición competitiva.

No debemos olvidar también que los costes de cum-
plimiento, si bien son más elevados para las grandes 
empresas, en términos absolutos, en términos relativos 
(como porcentaje de los ingresos) son mucho mayores 
para las pequeñas y medianas empresas (3).

Por último, destacar que, según los datos de la propia 
Agencia Tributaria (2014a, 45), las grandes empresas 
que forman grupos consolidados soportan un tipo 
efectivo sobre el resultado contable en torno al 5%, 
frente al 15% del resto de empresas.

Diversos son, por lo tanto, los argumentos que abo-
gan por un tratamiento fiscal privilegiado para las 
pymes. Sin embargo, en los últimos años, desde di-
ferentes organismos internacionales (Comisión Eu-
ropea, OCDE o Fondo Monetario Internacional) se 
está pidiendo reiteradamente que se lleve a cabo una 
revisión de estos incentivos fiscales para las pymes 
(muy especialmente de la aplicación de tipos impo-
sitivos reducidos) al considerar que su existencia está 
suponiendo un límite al crecimiento del tamaño de 

las empresas y está provocando una fragmentación 
de la actividad empresarial, por razones puramente 
fiscales (evitar soportar una carga tributaria mayor) 
(4). En este sentido señalan que los incentivos fiscales 
a las empresas deben establecerse exclusivamente en 
función de su nivel de inversión, innovación y creci-
miento, y no en función de sus ingresos o del número 
de trabajadores. Deben buscarse sistemas fiscales jus-
tos, transparentes y sencillos para todas las empresas 
(incluidas las que tributan en el IRPF) y no solo para 
las pymes (5).

La comisión de expertos constituida por el Gobierno 
español de cara a la reforma fiscal implementada en 
2015 (2014, 212) fue más allá incluso al proponer la 
eliminación total del régimen especial previsto en la 
normativa del IS para las empresas de reducida dimen-
sión (ERD), de manera que existiese un tratamiento 
tributario único para las empresas, con independencia 
de su tamaño.

Antes de analizar en detalle cuál es el régimen fis-
cal de las pymes en España, es importante llamar la 
atención sobre dos conceptos: el de pequeña y media-
na empresa y el de empresa de reducida dimensión 
(ERD), utilizado a efectos tributarios. Así, de acuerdo 
con lo previsto en la Recomendación de la Comisión 
Europea (2003), dentro del concepto de pyme se 
puede diferenciar entre:

Cuadro 1
Distribución del tejido empresarial en la UE 28 (2014)
Datos en porcentaje

Tipo de empresa Empresas Personas empleadas Valor añadido

Microempresas 92,7 29,2 21,1

Pequeñas   6,1 20,4 18,2

Medianas   1,0 17,3 18,5

Total pymes 99,8 66,9 57,8

Grandes empresas   0,2 33,1 42,2

Total 100 100 100

Fuente: Eurostat (2015c).
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a)  Microempresa: aquella que emplea a menos de 10 
trabajadores y tiene un volumen de negocios o un ba-
lance anual no superior a 2 millones de euros.

b)  Pequeña empresa: la que no alcanza los 50 trabaja-
dores, con un volumen de negocios o un balance anual 
no superior a 10 millones de euros.

c)  Empresa mediana: la que tiene menos de 250 traba-
jadores, su volumen de negocios no excede de 50 mi-

llones de euros y tiene un balance anual, como máxi-

mo de 43 millones de euros.

Por su parte, a efectos fiscales y, por lo tanto, para po-

der aplicar los incentivos fiscales previstos en la nor-

mativa del Impuesto de Sociedades, microempresa es 

aquella que no alcanza los 25 trabajadores, ni una 

cifra de negocios de 5 millones de euros. Y ERD es 

aquella cuyo volumen de operaciones no llega a los 

Cuadro 2
Concepto de pyme y de ERD

Tipo de empresa Pyme (Comisión Europea) ERD (normativa fiscal española)

Microempresa
< 10 trabajadores 

≤ 2 millones euros volumen negocios  
y balance

< 25 trabajadores 
< 5 millones euros volumen negocios

Pequeña
< 50 trabajadores 

≤ 10 millones euros volumen negocios 
y balance < 10 millones euros volumen 

de negocios

Mediana
< 250 trabajadores 

≤ 50 millones euros volumen negocios 
≤ 43 millones euros balance

Fuente: Elaboración propia.

Gráfico 1
Esquema de tributación de las pymes en España

Fuente: Elaboración propia.
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10 millones de euros (independientemente del nú-
mero de empleados que tenga).

Por lo tanto no coinciden exactamente el concepto de 
pyme tradicionalmente usado y el de ERD empleado a 
efectos tributarios.

Tal y como se refleja en el gráfico anterior, la tributa-
ción en el ámbito de la imposición directa cambia de-
pendiendo de cómo se estructura la actividad. Así, las 
rentas obtenidas en la actividad deberán declararse en 
el IRPF (si es empresario individual) o en el Impuesto 
de Sociedades (si adquiere forma societaria).

El presente artículo analiza la tributación de las pymes 
en España, para lo que, en primer lugar, se centra en la 
fiscalidad de la actividad empresarial en el caso de los 
empresarios individuales, para destacar a continuación 
la tributación si se adquiere forma societaria, haciendo 
especial referencia a los cambios introducidos por la 
reforma fiscal y a cómo tributan las pymes en el resto 
de países europeos. Posteriormente, y de forma más 
breve, se destaca cómo tributan las pymes en otros im-
puestos, tanto estatales como locales. El artículo finali-
za con un epígrafe en el que se recogen las principales 
conclusiones alcanzadas.

2. � La tributación del empresario  
individual en el IRPF

Los empresarios individuales que desarrollan una ac-
tividad económica en España tributan por los rendi-
mientos de su actividad en el IRPF. La normativa del 
impuesto contempla tres formas posibles de determi-
nación del rendimiento para las actividades empre-
sariales: estimación directa (normal y simplificada) y 
estimación objetiva. Mientras que en los dos primeros 
casos el empresario tributa en función del beneficio 
obtenido (ingresos menos gastos, con algunas matiza-
ciones), en el tercero el rendimiento a declarar se deter-
mina aplicando unos signos o índices externos que se 
consideran representativos de la capacidad económica 
del contribuyente, como pueden ser el número de tra-
bajadores, la superficie del local, la potencia eléctrica 
contratada o consumida, etc. De manera que el em-
presario determina la renta a declarar multiplicando 
el número de unidades de cada índice que posee por 

el importe que la orden ministerial (6) que regula el 
régimen establece para cada uno de ellos. Estos im-
portes varían en función de la actividad realizada. Este 
régimen de estimación objetiva simplifica por lo tanto 
el cálculo del rendimiento a declarar, lo que unido a 
las menores obligaciones formales que conlleva, faci-
lita el cumplimiento de sus obligaciones tributarias 
a los pequeños empresarios. Sin embargo, su propia 
dinámica de funcionamiento hace que sea una bolsa 
de fraude potencial, por lo que en los últimos años 
se ha limitado el número de empresarios que pueden 
acogerse a él. Así, solo pueden utilizar el régimen de 
módulos las actividades empresariales enumeradas en 
la orden ministerial, siempre que, además, el volumen 
de todas las actividades así como el importe de las 
compras de bienes y servicios (excluidas las adquisicio-
nes de inmovilizado) realizadas por el contribuyente 
en el año anterior no superen los 150.000 euros (7). 
Excepcionalmente, para los ejercicios 2016 y 2017 se 
establecen unas magnitudes de exclusión diferentes. 
De manera que no pueden aplicar estimación objeti-
va los contribuyentes cuyos rendimientos íntegros así 
como las compras de bienes y servicios realizadas en el 
año anterior superen por separado los 250.000 euros 
anuales, ni si el volumen de operaciones por los que es-
tán obligados a emitir facturas (cuando el destinatario 
sea empresario o profesional) supere los 125.000 euros 
(8). Los porcentajes de amortización de los bienes del 
inmovilizado son además más generosos que los pre-
vistos para la estimación directa.

La utilización de este sistema objetivo es voluntaria 
para el empresario individual, de manera que si no le 
interesa aplicarlo, el contribuyente puede renunciar a 
él y determinar el rendimiento a declarar por el mé-
todo de estimación directa. Eso sí, esta renuncia debe 
materializarse explícitamente y surte efectos por un pe-
riodo mínimo de tres años.

Por su parte, los métodos de estimación directa, normal 
y simplificada, se aproximan más al beneficio obtenido 
en la actividad al determinar la renta a declarar como 
la diferencia entre los ingresos obtenidos y los gastos en 
los que se ha incurrido para obtener dichos ingresos, 
tomando, a estos efectos, como referencia básica lo es-
tablecido en la normativa del IS. La simplificada, que 
implica menores obligaciones formales, puede aplicarse 
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siempre que el importe total de las actividades econó-
micas realizadas el año anterior no supere los 600.000 
euros. Este régimen de estimación no solo contempla 
unos porcentajes de amortización más generosos que 
la normal, sino que permite, siempre que los ingresos 
superen a los gastos, minorar la renta a declarar en un 
5% (con un límite máximo de la reducción de 2.000 
euros). Los empresarios que, pudiendo acogerse a la 
estimación directa simplificada no lo deseen, pueden 
renunciar a ella y determinar la renta de su actividad de 
acuerdo con la estimación directa normal.

En ambos casos (EDN y EDS) se contempla la posibili-
dad de aplicar varias reducciones: a) por rentas irregula-
res (30%), b) para pequeñas actividades (con importes 
≤ 14.450 euros) o c) por discapacidad del empresario.

El cuadro 3 recoge de forma resumida cuándo se pue-
de aplicar cada uno de los tres regímenes de determi-
nación del rendimiento de la actividad económica, así 
como sus principales características.

En la medida en que en España el IRPF es un impuesto 
cedido en un 50% a las comunidades autónomas, la tri-
butación no es la misma en todo el territorio nacional, de 
manera que la renta de la actividad empresarial se sumará 
al resto de la rentas obtenidas por el empresario y tri-
butará de acuerdo con una tarifa progresiva, cuyos tipos 
varían de una comunidad a otra. El cuadro 4 recoge los 
tipos marginales mínimos y máximos vigentes en cada 
una de las comunidades autónomas españolas en 2016.

3.  Los incentivos fiscales para las ERD en el IS

La Ley 43/1995, reguladora del IS, introdujo por pri-
mera vez un régimen fiscal especial en el impuesto para 
las empresas de reducida dimensión, consistente bási-
camente en: a) la posibilidad de amortizar acelerada-
mente los bienes del inmovilizado e incluso en algunos 
casos se permite la libertad de amortización (bienes de 
escaso valor o adquisición de inmovilizado ligado a la 
creación de empleo) (9), b) realizar dotaciones globales 

Cuadro 3
Regímenes de determinación de la renta a declarar por empresarios individuales en el IRPF

Régimen de estimación Requisitos para su aplicación Características

Estimación Objetiva

Volumen total actividades y  
de compras de bienes y  

servicios ≤ 150.000 euros 
(50.000 euros para 
ciertas actividades)

– � Determinación del rendimiento aplicando 
signos externos

– � Menores obligaciones formales
– � Porcentajes de amortización más generosos
– � Régimen voluntario (posibilidad de 

renunciar a su aplicación)

Estimación Directa 
Simplificada 
(EDS)

Volumen total actividades  
≤ 600.000 euros o renuncia a  

estimación objetiva

– � Renta a declarar = beneficio (ingresos-gastos)
– � Porcentajes de amortización más generosos 

que la normal
– � Si beneficio, reducción 5% de la renta a 

declarar (máx. 2.000 euros)
– � Menores obligaciones formales
– � Régimen voluntario (posibilidad de 

renunciar a su aplicación)

Estimación Directa 
Normal 
(EDN)

Volumen total actividades  
> 600.000 euros o renuncia a  

estimación directa  
simplificada

– � Renta a declarar = beneficio (ingresos-gastos)
– � Reducción cuantía fija (2.000 euros si opera  

con una única persona física o jurídica no 
vinculada o para rentas ≤ 12.000 euros)

Fuente: Elaboración propia.
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para cubrir la posible insolvencia de clientes (no per-
mitidas para el resto de empresas) y c) la aplicación de 
unos tipos impositivos inferiores.

Si bien la cuantía exacta de estos incentivos fiscales ha 
ido variando a lo largo del tiempo (como se pone de 
manifiesto en el cuadro 5) (10), la tendencia general 
que se observa en el pasado es hacia el aumento en 
la generosidad de este régimen especial, incrementán-
dose significativamente su ámbito de aplicación, am-
pliándose los límites establecidos para la libertad de 
amortización, así como reduciéndose de una manera 
constante los tipos impositivos aplicados, con especial 

referencia a la creación de las microempresas a partir 
del año 2009. Tan solo puede apuntarse en sentido 
contrario la supresión de la deducción para el fomen-
to de las nuevas tecnologías de la información y de la 
comunicación que estuvo vigente desde junio del año 
2000 hasta finales del 2010.

La reforma fiscal, aprobada a finales de 2014, con efec-
tos a partir del 1 de enero de 2015, supone sin embar-
go, como se verá a continuación, un claro punto de 
inflexión en dicha tendencia.

Si nos fijamos en cómo tributan las pymes en los 
países de nuestro entorno (11) podemos concluir 
que, salvo Francia (que tiene numerosos incentivos 
tanto para las empresas como para sus accionistas), 
los países utilizan incentivos similares a los que se 
aplican en España, si bien debe destacarse también 
que en algunos Estados (como Austria, Finlandia, 
Suecia, Italia, Grecia, Holanda, Bulgaria, Eslovenia o 
Rumanía) no existe ningún régimen especial para es-
tas empresas (12). Así, Alemania permite una mayor 
amortización de los elementos del inmovilizado los 
cinco primeros años; Lituania y Polonia contemplan 
la libertad de amortización para las microempresas; 
Bélgica y Alemania poseen mecanismos similares a 
la reserva de capitalización española; aplican tipos 
inferiores en el IS Bélgica, Francia, Luxemburgo y 
Lituania (solo para microempresas) (13); por su par-
te Irlanda deja exentos de tributación 40.000 euros 
durante los tres primeros años de vida de la empresa; 
y en Suecia, Irlanda y Francia las personas físicas que 
realicen inversiones en pymes disfrutan de beneficios 
en su IRPF.

Un estudio realizado en mayo de 2015 para la Comi-
sión Europea, en el que se analizan los efectos sobre 
la carga fiscal final de las pymes derivados de los regí-
menes tributarios especiales vigentes en veinte Estados 
miembros (diferenciando a su vez entre aquellas por 
tamaño), concluye que estos prácticamente no supo-
nen una minoración de la tributación real para las em-
presas medianas. Por su parte, las pequeñas empresas 
reducen su carga solo en cinco países (Bélgica, Francia, 
Irlanda, Reino Unido y España) (14) entre un 2,54% 
(en Bélgica) y un 29,47% (en España). Más benefi-
ciadas, sin embargo, resultan las microempresas, pues 

Cuadro 4
Tipos marginales (mínimos y máximos)
del IRPF en las comunidades autónomas
de España (2016)

Comunidad 
autónoma

Tipo 
mínimo

Tipo 
máximo

Andalucía 19,5 48,0

Aragón 19,5 47,5

Asturias 19,5 48,0

Baleares 19,0 47,5

Canarias 19,0 46,5

Cantabria 19,0 48,0

Castilla y León 19,0 44,0

Castilla-La Mancha 19,0 45,0

Cataluña 21,5 48,0

Extremadura 20,0 47,5

Galicia 19,0 45,0

Madrid 19,0 43,5

Murcia 19,5 46,0

La Rioja 19,0 48,0

Comunidad Valenciana 21,4 45,98

Fuente: Elaboración propia.
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solo ellas pueden disfrutar en muchos casos de los in-
centivos fiscales establecidos, pues van acompañados 
en la mayoría de ocasiones de requisitos y límites res-
trictivos para su aplicación. En esta ocasión cinco paí-
ses se añaden a los anteriores (15), destacando además 
los casos de Lituania y Croacia, donde las microem-
presas reducen su carga fiscal en un 53,05% (16) y un 
50,02% (17), respectivamente, fruto de la aplicación 
de los beneficios previstos en sus legislaciones tributa-
rias. Las microempresas españolas también resultan es-
pecialmente beneficiadas por estos incentivos fiscales, 
reduciéndose su carga un 48,68%.

La reforma fiscal española, en vigor desde el 1 de ene-
ro de 2015 (18), puede afirmarse que ha seguido las 
recomendaciones tanto de los organismos interna-
cionales, como de la propia Comisión de Expertos, 
que consideraban que el régimen fiscal especial de 
las ERD podía tener efectos negativos sobre el teji-
do empresarial español al frenar el crecimiento del 
tamaño de algunas empresas, con el único objetivo 
de no soportar una carga tributaria mayor. Por ello, 
como se ha señalado previamente, planteaban la su-
presión de parte de los incentivos fiscales existentes 
para aproximar su régimen de tributación al de las 
grandes empresas.

Así, al margen de algunas medidas aprobadas que 
afectan a todas las empresas (no solo a las ERD) (19), 
se han suprimido algunos privilegios fiscales de los 
que gozaban las ERD. Entre ellos destacar: la su-
presión de la posibilidad de aplicar la amortización 
acelerada para aquellos bienes objeto de reinversión, 
la generalización a todas las empresas (con algunos 
cambios) del régimen de libertad de amortización 
para bienes de escaso valor (hasta ahora exclusivo de 
las ERD) (20) y, sobre todo, la reducción progresiva 
(21) de los tipos de gravamen, eliminando la escala 
de dos tramos, que se sitúan en 2016 en el 25%, para 
todas las empresas. Estas medidas suponen a priori 
un aumento de la carga fiscal soportada por las ERD. 
La reforma fiscal introduce también una medida adi-
cional, exclusiva de las ERD, al crear la reserva de ni-
velación de bases imponibles, que por su carácter no-
vedoso en el sistema tributario español la analizamos 
a continuación de forma un poco más detallada. Así, 
se incorpora una especie de sistema de compensación 

hacia atrás de bases imponibles negativas, que, como 
se verá, no supone realmente una menor tributación 
para las ERD que la doten, sino solo un diferimiento 
de su factura fiscal. Así, las empresas podrán dejar an-
ticipadamente al margen de tributación un importe a 
cargo de las posibles bases negativas que puedan ge-
nerar en los cinco años siguientes. De lo que se trata 
en definitiva es que las ERD puedan reducir su base 
imponible en hasta un 10% de su cuantía, sin que en 
ningún caso esta reducción pueda ser superior a un 
millón de euros; las empresas que lo deseen pueden 
aplicar una reducción inferior e incluso no aplicarla 
al ser este incentivo opcional para el contribuyente. 
De manera que si en los cinco años sucesivos la em-
presa obtiene una base negativa, tendrá (obligatoria-
mente) que aumentar en ese ejercicio su base impo-
nible por el importe previamente reducido en la base 
imponible, hasta el importe de esa base negativa. No 
obstante, si transcurrido dicho plazo temporal la en-
tidad no hubiese obtenido bases negativas por dicha 
cuantía reducida, deberá integrar el importe restante 
en la base imponible del ejercicio en que concluya di-
cho plazo. De esta manera las ERD podrían minorar 
su tributación los años previos a la obtención de bases 
negativas y la aumentarían a medida que se generen 
dichas bases en los ejercicios posteriores.

Así, por ejemplo, si una ERD tiene en los ejercicios 
2016 y 2017 unas bases imponibles positivas de 
50.000 y 30.000 euros, respectivamente, y en el 2018 
y 2019 tiene unas bases negativas de 7.000 y 4.000 
euros, la empresa podrá, en 2016, realizar una mino-
ración de 5.000 euros (10% de 50.000), por lo que 
su base imponible de ese ejercicio ascenderá a 45.000 
euros (50.000-5.000). En el ejercicio 2017, por su 
parte podrá dotar una nueva reserva por 3.000€, tri-
butando por tanto por 27.000€ (30.000-3.000). En 
el año 2018, primero en el que tiene base negativa 
(7.000) tendrá que sumar los 5.000 que restó en 2016 
y 2.000 del 2017, quedando la base imponible nula.  
Y por último, en 2019, que vuelva a tener base negati-
va (4.000) sumará los 1.000 euros pendientes, por lo 
que le quedará una base negativa definitiva de 3.000 
euros que podrá compensar hacia adelante con bases 
imponibles positivas de los ejercicios siguientes. El 
cuadro 6 refleja estas operaciones.
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Para poder aplicar este incentivo fiscal es necesario ade-
más que el año en que se realiza la reducción en la base 
imponible, con cargo a los beneficios de ese ejercicio, 
la empresa dote una reserva, claramente identificada 
en el balance, por dicho importe, reserva que tendrá el 
carácter de indisponible hasta que en los ejercicios pos-
teriores se adicionen en la base imponible las cantida-
des reducidas. Si el año en el que se hace la minoración 
de la base imponible la entidad no tiene beneficios o 
estos son insuficientes para dotar la reserva, esta podrá 
dotarse con cargo a los primeros resultados positivos 
obtenidos en los ejercicios siguientes.

4. � La tributación de las pymes  
en otros impuestos

Además de los impuestos directos que gravan las rentas 
obtenidas por las pymes (IRPF e IS), estas resultan tam-
bién afectadas por otros impuestos, como el IVA, el IAE 
(local), el Impuesto sobre el Patrimonio y el Impuesto 
de Sucesiones y Donaciones (en caso de transmisión 
de la empresa individual). Por ello, a continuación nos 
referiremos brevemente a cómo tributan las pymes en 
estos impuestos.

En relación con el Impuesto sobre el Valor Añadido hay 
que referirse al régimen simplificado y a la posibilidad 
de las pymes de aplicar el criterio de caja.

La aplicación del principio del devengo previsto en la 
normativa del IVA obliga a las empresas a adelantar a 
Hacienda el IVA de las facturas aún no cobradas, con 
los problemas de liquidez que ello puede ocasionar al 
empresario. Así, el impuesto se devenga en el momen-
to en que los bienes son entregados o los servicios son 
prestados, con independencia de cuándo se cobran. 
Por ello, en 2014, la ley de apoyo a los emprendedo- 
res (Ley 14/2013, de 27 de septiembre) modifica el 
IVA para permitir a aquellas pequeñas empresas que lo 
deseen (22) aplicar el criterio de caja, de manera que 
el IVA se devenga en el momento del cobro, afectando 
en el mismo sentido al IVA soportado, que será dedu-
cible a partir del momento en que la factura se abone. 
En todo caso, si no se ha producido el cobro (pago) 
del IVA este se entenderá devengado (soportado) el 31 
de diciembre del año posterior. La opción por este ré-
gimen especial vincula tanto al empresario que vende 
como al que le compra. Para poder acogerse al crite-
rio de caja la empresa no puede tener un volumen de 
facturación (en el año natural anterior) superior a dos 
millones de euros, ni puede cobrar en efectivo de un 
mismo cliente más de 100.000 euros anuales. Se trata 
por tanto de un régimen al que solo pueden acogerse 
pequeñas empresas.

Si bien la introducción de un régimen como este ha 
sido una de las principales demandas de los empresa-

Cuadro 6
Ejemplo de funcionamiento de la reserva de nivelación

2016 2017 2018 2019

Base imponible 50.000 30.000 (7.000) (4.000)

50.000 30.000 (7.000) (4.000)

– Reducción 10%
Base imponible definitiva

–5.000 –3.000 +7.000 +1.000

45.000 27.000 0 (3.000)

   

Pendiente de 
integrar 5.000

Pendiente de 
integrar 8.000 

(5.000 + 3.000)

Pendiente de 
integrar 1.000 

(8.000 – 7.000)

Pendiente de 
integrar 0

Fuente: Elaboración propia.
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rios en los últimos años, el número de ellos que final-
mente se han adherido al mismo se encuentra lejos de 
lo esperado (23). En la medida en que el cliente que 
opere con una empresa acogida al IVA de caja no puede 
deducirse las cuotas soportadas hasta que no abone la 
factura, la realidad demuestra que en muchos casos las 
grandes empresas prefieren contratar con pymes que 
no están acogidas al régimen de caja para poder así 
deducirse el IVA soportado antes, ejerciendo así una 
fuerte presión sobre las pymes con las que operan para 
que no se acojan a este sistema.

Además, en caso de impago del cliente, al haberse aco-
gido al criterio de caja, el plazo que tiene el vendedor 
para reclamar el IVA devengado (6 meses de acuerdo 
con la ley del IVA) empezaría a computarse a partir 
del 31 de diciembre del año siguiente al de la realiza-
ción de la operación y no a partir del momento en que 
aquella se hubiese formalizado, lo que también supone 
un inconveniente para las pymes que decidan acogerse 
a este régimen especial. Todo ello ha hecho que en la 
práctica pocas empresas se acojan a este criterio de caja.

Por otro lado, y en lo que al IVA se refiere, debe desta-
carse que los empresarios individuales que tributan en 
el IRPF por el régimen de módulos aplican un régimen 
similar en el IVA, el denominado régimen simplifica-
do, que se diferencia básicamente del régimen general 
en que, a la hora de determinar el IVA devengado, no 
se utilizan las ventas y/o prestaciones de servicios rea-
lizadas realmente, sino que aquel se calcula aplicando 
unos índices, como se ha señalado para el IRPF. Este 
régimen simplificado va estrechamente vinculado al 
del IRPF, de manera que si el empresario renuncia a 
este, también lo hace al del IVA, pasando a aplicar en-
tonces el régimen general.

El ejercicio de una actividad económica está también 
sujeta a un impuesto de carácter local: el Impuesto so-
bre Actividades Económicas (IAE). No obstante, hay 
que tener en cuenta que la normativa del impuesto 
exime del gravamen a las persona físicas, a los sujetos 
pasivos del IS con una cifra de negocios inferior a un 
millón de euros y a todas las empresas que inicien su 
actividad durante los dos primeros años.

La empresa individual se ve afectada por dos impues-
tos más: el Impuesto sobre el Patrimonio y el Impuesto 

sobre Sucesiones y Donaciones (en el caso de la trans-
misión lucrativa de la empresa) (24).

Respecto al Impuesto sobre el Patrimonio debe desta-
carse que la normativa del impuesto (al margen de las 
especificidades de cada comunidad autónoma) (25)
establece con carácter general la exención de los bie-
nes y derechos de las personas físicas necesarios para 
el desarrollo de una actividad económica siempre que 
la actividad: a) se ejerza de forma habitual, personal y 
directa por el sujeto pasivo y b) sea la principal fuente 
de renta del contribuyente (es decir, que al menos el 
50% de la base imponible del IRPF corresponde a 
rendimientos netos de la actividad económica exen-
ta). Por lo que si se cumplen estos dos requisitos, el 
empresario no deberá tributar por los bienes afectos 
a la actividad.

En lo que al Impuesto de Sucesiones y Donaciones se re-
fiere, que se devengará en caso de transmisión de la 
empresa individual, la normativa estatal establece un 
tratamiento fiscal beneficioso, pues contempla una 
reducción de la base imponible del 95% del valor de 
la empresa, si bien a efectos de los requisitos que de-
ben cumplirse se debe diferenciar en función de que la 
transmisión sea mortis causa o inter vivos (26). Se exige 
además que la empresa que se transmite esté exenta 
de tributación en el Impuesto de Patrimonio, del cau-
sante, donante y donatario. Si la adquisición es por 
herencia, pueden aplicar la reducción los cónyuges, 
descendientes o adoptados de la persona fallecida y, 
en su defecto, los ascendientes, adoptantes y colate-
rales hasta el tercer grado. Deben cumplirse además 
dos requisitos: a) que la empresa se mantenga durante 
diez años tras el fallecimiento del causante, salvo fa-
llecimiento del adquirente en ese plazo y b) que no se 
realicen actos de disposición ni operaciones societarias 
que den lugar a una minoración sustancial del valor 
de adquisición. Por su parte, si se trata de una dona-
ción, podrán beneficiarse de la reducción el cónyuge, 
los descendientes o adoptados. Además de los requi-
sitos anteriores se establecen otros adicionales: a) que 
el donante tenga sesenta y cinco años o más o esté en 
situación de incapacidad permanente o gran invalidez 
y b) que deje de ejercer funciones de dirección y de 
percibir remuneración por las mismas.
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Las comunidades autónomas tienen potestad tributa-
ria para modificar las reducciones de la base imponi-
ble de este impuesto, mejorando las establecidas por el 
Estado o introduciendo sus propias reducciones, exi-
giendo para su disfrute requisitos adicionales como la  
radicación del negocio o empresa en el territorio de  
la comunidad.

En el caso de transmisiones mortis causa cuentan con 
reducciones propias: Galicia, Asturias, La Rioja, Mur-
cia, Castilla-La Mancha, la Comunidad Valenciana y 
Castilla y León, mientras que Baleares y Madrid han 
optado por mejorar las reducciones estatales. En Ca-
taluña, Extremadura y Aragón se dan ambas circuns-
tancias. Por su parte, en las transmisiones inter vivos 
las comunidades autónomas han sido mucho menos 
prolíficas. Así, mientras algunas de ellas (como Galicia, 
Asturias, La Rioja, Murcia, Castilla-La Mancha y la 
Comunidad Valenciana) han establecido reducciones 
propias, otras han optado por mejorar las reducciones 
estatales (Andalucía, Cantabria y Canarias). En Cata-
luña, Aragón, Extremadura, Baleares y en la comuni-
dad de Castilla y León se dan ambas modalidades.

Se establece por lo tanto una minoración sustancial de 
la carga tributaria tanto para la posesión como para 
la transmisión de la empresa por parte del empresa-
rio persona física. En esta misma línea, en el IVA se 
contempla, para todas las empresas, la no sujeción al 
impuesto de las transmisiones totales o parciales del 
patrimonio empresarial siempre que constituya una 
unidad económica autónoma capaz de desarrollar una 
actividad económica por sus propios medios y siempre 
que el adquirente tenga intención de mantener los ac-
tivos adquiridos afectos al desarrollo de una actividad.

5.  Conclusiones

Las pequeñas y medianas empresas españolas y euro-
peas han gozado de un tratamiento fiscal privilegiado 
en los últimos veinte años, que intentaba compensarlas 
por su mayor dificultad para acceder al crédito y para 
beneficiarse de algunos incentivos fiscales existentes 
(solo al alcance de las grandes empresas en la práctica), 
por los mayores costes relativos de cumplimiento y por 
sus menores posibilidades de acceso a una planifica-
ción fiscal internacional de su actividad.

De todos los incentivos fiscales existentes (muy simila-
res a los de los países de nuestro entorno) es sin duda 
la existencia de tipos impositivos reducidos la que dis-
minuye de manera más significativa la tributación de 
las ERD.

Sin embargo, diferentes organismos internacionales 
(OCDE, FMI, Comisión Europea) vienen llamando 
la atención en los últimos años sobre el efecto ne-
gativo que esos incentivos fiscales están teniendo en 
el crecimiento del tamaño de las empresas y por ello 
proponen su reconsideración y/o supresión. En esta 
misma línea se manifestó la comisión de expertos 
constituida por el Gobierno español, de cara a la re-
forma fiscal de 2015.

Todo ello se ha traducido en una revisión de los incen-
tivos fiscales de las ERD, que han visto cómo se han 
eliminado parte de dichos privilegios, al tiempo que 
se ha reducido el tipo impositivo del IS para las gran-
des empresas, situándole en el mismo nivel (25%) que 
para las pymes a partir de 2016.

La posibilidad de aplicar el criterio de caja en el IVA, 
introducido a partir del año 2014, no ha producido, 
sin embargo, los efectos deseados, por lo que sería de-
seable su replanteamiento de cara al futuro, si lo que 
se pretende realmente es evitar a las pymes los proble-
mas de liquidez derivados del impago de facturas por 
parte de sus proveedores.

Por otro lado, debe destacarse también que la normati-
va española establece un tratamiento fiscal beneficioso 
tanto para la posesión como para la transmisión de la 
empresa por parte de un empresario individual, si bien 
al estar el Impuesto de Patrimonio y el Impuesto de 
Sucesiones y Donaciones cedidos a las comunidades 
Autónomas habrá que tener en cuenta las medidas es-
pecíficas aprobadas en el ámbito de estos impuestos en 
cada una de ellas.

NOTAS

(1)  Comisión Europea (2015c).

(2)  Agencia Tributaria (2014a).

(3) � Weichenrieder (2007,4) destaca que existe evidencia empíri- 
ca de esta realidad. Véase también OCDE (2009), Comisión 
Europea (2015a y 2015b).
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  (4) � Algunos trabajos, como Johansson y cols. (2008) y Hoj (2009), 
concluyen, sin embargo, que la aplicación de un tipo reducido 
en el IS no tiene efecto sobre el crecimiento de las pymes. 
Debe destacarse además, como se verá más adelante, que la 
mayor parte de los incentivos aplicables en base imponible no 
suponen realmente una disminución de la carga fiscal global 
soportada por las pymes, sino tan solo un diferimiento de la 
misma en el tiempo.

  (5) � Comisión de Expertos (2014, 186 y 187), Comisión Europea 
(2015c y 2014b), Carbajo (2012) y Fondo Monetario Inter-
nacional (2015 y 2014).

  (6) � Orden HAP/2430/2015, de 12 de noviembre, por la que se  
desarrollan para el año 2016 el método de estimación ob-
jetiva del Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas y 
el régimen especial simplificado del Impuesto sobre el Valor 
Añadido, BOE, miércoles 18 de noviembre de 2015, págs. 
108334 -108422.

  (7) � La Ley 7/2012, de lucha contra el fraude fiscal, estableció 
además un límite mucho más bajo (50.000€ anuales) para un 
conjunto de actividades muy vinculadas a la construcción (car-
pintería, ferretería, albañilería, electricidad, fontanería, pintura, 
entre otros), confección de prendas de vestir e impresión de 
textos si operan mayoritariamente (más del 50%) con empresas.

  (8) � Este cambio está regulado en el artículo 61 de la Ley 48/2015, 
de 29 de octubre, Ley de Presupuestos Generales del Estado 
para 2016.

  (9) � Debe destacarse, sin embargo, que tanto la amortización 
acelerada como la libertad de amortización no suponen una 
reducción global de la carga fiscal de las pequeñas y medianas 
empresas, sino tan solo un diferimiento, un cambio de su tri-
butación en el tiempo, permitiendo que estas abonen menores 
impuestos el año de la adquisición de los bienes del inmovili-
zado (en el caso de la libertad de amortización) o los primeros 
ejercicios desde la compra (para la amortización acelerada), 
incrementándose la tributación en los años posteriores. Estos 
incentivos fiscales generan, por lo tanto, lo que en materia 
tributaria se denomina diferencias temporales (temporarias 
en terminología contable).

(10) � Ver Molina (2007), AEDAF (2015), Álvarez (2005), Blasco 
(2010), Cámaras de Comercio (2003), Fernández López 
(2011), Pallarés (2004), Pérez (2012), Pla y Salvador (2015) 
y Prado (2012).

(11) � Debe destacarse que tan solo seis países (Francia, Finlandia, 
Luxemburgo, Suecia, Croacia y Polonia) utilizan a efectos 
tributarios el mismo concepto de pyme que el previsto en la 
Recomendación de la Comisión Europea.

(12) � Un análisis más detallado de los incentivos fiscales para las 
ERD en los países europeos y su evolución en los últimos 
años puede verse en Comisión Europea (2015a, 42-53 y 
2015d), Martínez Rodríguez (2011), IBDF (varios años)  
y OCDE (2009).

(13) � Reino Unido también aplicaba tipos más reducidos para las 
pymes, si bien, a partir de 2015, dichos tipos se suprimieron 

siendo a partir de ese año los tipos impositivos iguales para 
todas las empresas. Debe llamarse la atención, sin embargo, 
que un estudio reciente realizado para la Comisión Europea 
por Valdani Vicari&Associati SL (VVA) y el Centre for Euro-
pean Economic Research (ZEW) señala cómo la utilización de 
tipos reducidos para las ERD, si bien es un instrumento de uso 
generalizado en los países europeos, no debe considerarse una 
buena práctica porque introduce distorsiones adicionales en el 
sistema impositivo. Ver Comisión Europea (2015a, 16 y 149).

(14) � En Francia, Reino Unido y España las pequeñas empresas 
están sujetas a tipos más reducidos y en Bélgica también, 
aunque en menor medida, porque la menor carga fiscal en 
este país tiene su origen fundamentalmente en la mayor de-
ducibilidad (un 0,5% más) de los intereses nocionales. Por su 
parte, en Irlanda la exención para los primeros 40.000€ es la 
causante de la menor tributación de las pequeñas empresas.

(15) � Además de Croacia y Lituania, las microempresas tributan 
menos en Alemania (por la amortización adicional permitida), 
en Polonia (por la libertad de amortización) y en Eslovenia 
(que si bien no tiene incentivos fiscales específicos para pymes, 
las microempresas se benefician de los requisitos y límites pre-
vistos en otras medidas comunes para todas las empresas).

(16) � Las microempresas en Lituania pueden amortizar libremente 
los bienes del inmovilizado (salvo los inmuebles) y tributan 
al 5% (en vez de al 15%).

(17) � Las microempresas croatas tributan al 10% (en lugar del 20% 
general) los diez primeros años.

(18) � Ver: AEDAF (2015), Francis Lefevbre (2016) y Pla y Salvador 
(2015).

(19) � En este sentido pueden destacarse tanto la reducción progre-
siva del tipo de gravamen (del 30 al 25% en 2016) como la 
creación de una reserva de capitalización, que sustituye a las 
deducciones por reinversión de beneficios y por inversión de 
beneficios (que desaparecen) con el fin de incentivar la capita-
lización empresarial, reduciendo así el sesgo que el IS presenta 
hacia el endeudamiento.

(20) � Hasta 2015 las ERD podían amortizar libremente los bienes 
de escaso valor (valor unitario no superior a 601,01€ con el 
límite global de 12.020,24€ por ejercicio). A partir del 1 de 
enero de 2015 todas las empresas (no solo las ERD) pueden 
utilizar esta libertad de amortización para bienes cuyo valor 
unitario no exceda de 300€, hasta el límite de 25.000€ en el 
mismo periodo.

(21) � En el 2015 las ERD pudieron aplicar un tipo del 25% para 
los primeros 300.000€ de base imponible y el 28% al exceso, 
mientras que las grandes empresas aplicaron el 28%. Por su 
parte, las microempresas, más directamente afectadas por el 
cambio en el tipo de gravamen, abandonaron ya en 2015 la 
tarifa progresiva que aplicaban (20%-25%) para tributar todo 
al 25%. Se incrementa, por lo tanto, la tributación para las 
microempresas con bases imponibles inferiores a 300.000€, 
que dejan de tributar al 20% para hacerlo al 25%. A partir del 
2016 todas las empresas están sujetas al tipo del 25%.
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(22) � Las empresas que quieran aplicar el criterio de caja deben 
solicitarlo expresamente presentando la declaración censal el 
mes de diciembre del año anterior al que deba surtir efecto. 
Esta opción se entenderá prorrogada anualmente, salvo re-
nuncia expresa (por el mismo método) que tendrá una validez 
mínima de tres años.

(23) � Según datos de la propia Agencia Tributaria, en 2014 tan 
solo un 0,4% (1,04%) de los declarantes realizaron entregas  
(adquisiciones) acogidas a este criterio. Ver Agencia Tributaria 
(2014b) y Luque (2014).

(24) � Ambos impuestos están cedidos a las comunidades autóno-
mas, que tienen además potestad tributaria para modificar al-
gunos aspectos de los mismos, por lo que para tener una visión 
detallada de la tributación de la empresa individual en una 
comunidad concreta habrá que tener en cuenta las disposicio-
nes vigentes en dicha comunidad. Para ello ver Ministerio de 
Hacienda y Administraciones Públicas (2016) y REAF (2016).

(25) � La Comunidad de Madrid tiene vigente una bonificación del 
100% en el impuesto, por lo que en esta comunidad no se tribu-
ta por el impuesto. Baleares y la Comunidad Valenciana también 
tuvieron esta bonificación si bien ya la han eliminado (Valencia 
en 2012 y Baleares a partir de 2015). En relación con el mínimo 
exento tan solo dos comunidades tienen uno diferente al estatal 
(700.000€); así, en Cataluña están exentos del impuesto los pri-
meros 500.000€, mientras que en Baleares es de 800.000€. Los 
tipos impositivos son superiores en 2016 a los establecidos por el 
Estado en Andalucía, Extremadura, Cataluña, Asturias, Murcia, 
Galicia, Comunidad Valenciana y Baleares.

(26) � La propia Comisión Europea, en una recomendación del año 
1994, invita a establecer una fiscalidad favorable para la trans-
misión de las pymes y así dice, en relación con la transmisión 
de las pequeñas y medianas empresas: Se invita a los Estados 
miembros a adoptar las medidas necesarias para facilitar la trans-
misión de las pequeñas y medianas empresas con el fin de garan-
tizar la supervivencia de las empresas y el mantenimiento de los 
puestos de trabajo correspondientes… Es conveniente garantizar 
la supervivencia de la empresa mediante un trato fiscal adecuado 
de la sucesión y la donación. Ver Comisión Europea (1994).
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1.  Evolución del concepto RSC

El significado de RSC ha evolucionado en gran medida 
con el desarrollo histórico de la noción de lo que es 
una empresa en relación con la sociedad (Garay y Font, 
2003). Una de las definiciones más aceptadas del con-
cepto de la RSC la encontramos en el Libro Verde de la 
Comisión Europea (2001) (1), ampliada en el 2011, 
donde se incluyen a los diferentes grupos de interés. En 
este sentido, los stakeholders y sus intereses pueden ser 
relevantes para todas las organizaciones independiente-
mente de su tamaño. Como resultado de un constante 

cambio y la naturaleza compleja y dinámica de la rela-
ción entre empresa-sociedad, es útil el enfoque de prin-
cipios responsables que deben orientar la marcha de la 
empresa y su comportamiento (Wood, 1991). Una de 
sus principales consecuencias es considerar el papel y 
la influencia de los grupos de interés más allá de los 
accionistas, teniendo en cuenta también a los emplea-
dos, a los clientes, la administración pública y otros 
implicados que intervienen o se ven afectados por la 
actividad de la empresa (Clarkson, 1995; Maignan y 
Ferrell, 2004). Este punto de vista supera la concep-
ción tradicional liberal (Friedman, 1970) de una cor-
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RESUMEN

Son numerosos los elementos relacionados con la responsabilidad social corporativa (RSC) que afectan de manera importante a las orga-
nizaciones en el siglo XXI: la transparencia, el respeto al medioambiente, la sostenibilidad basada en las generaciones futuras, la compe-
titividad y la mejora continua son algunos de los más relevantes. La RSC implica un avance sobre la gestión tradicional de las empresas, 
pues requiere un fomento de las relaciones con los diferentes grupos de interés (stakeholders), un cuidado de la imagen y la reputación que 
implica un atractivo para los clientes (reputación externa) y una seducción para el talento (reputación interna).

Hoy en día, ya no es cuestionable la importancia del concepto consolidado de la RSC en el tejido empresarial español y las perspectivas 
de futuro positivas que presenta, puesto que la RSC es percibida como fuente generadora de valor.

Estudios recientes nos revelan que es posible que las organizaciones alcancen una combinación equilibrada entre la creación de valor eco-
nómico y valor social, siendo ambos interdependientes y compatibles (Porter y Kramer, 2011). La expresión de esta situación se concreta 
en la creación de un valor compartido para los diferentes grupos de interés (blended value, shared value), pensamiento que está alcanzando 
mucha relevancia en los últimos años.

En el presente artículo se va a reflexionar sobre la importancia de la RSC en las pymes teniendo en cuenta sus características propias, las 
ventajas que se pueden obtener y obstáculos a los que deben enfrentarse, las prácticas responsables y las etapas de implantación.
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poración que tiene la responsabilidad exclusivamente 
para sus accionistas, y que tiene que ir más allá para 
incluir a las partes interesadas que se ven impactadas 
por la empresa (Esty, 2007; González-Benito 2006a; 
González-Benito, 2006b; Swift, 2001). Una definición 
integradora de la RSC nos la aportan Marín y Ruiz 
(2007), que consideran que la RSC debe estar implica-
da a nivel estratégico y operativo para que la empresa 
atienda adecuadamente a todas sus responsabilidades 
de orden económico, legal, social y discrecional que 
son planteadas por sus principales grupos de interés. A 
medida que la RSC cobra mayor relevancia, las empre-
sas tienden a priorizar las acciones que cumplan con 
sus obligaciones en materia de Responsabilidad Social.

2.  La RSC en las pymes vs las grandes empresas

Considerando que el tamaño de la empresa conlleva 
diferencias importantes en la dirección y gestión de 
las mismas, nos planteamos si esto también afecta a la 
implantación de la RSC. Poco se ha estudiado la RSC 
en las pymes; tan solo en los últimos años se ha hecho 
una distinción entre RSC y el tamaño de las empresas 
(Lamberti y Noci, 2012; Jenkins, 2006; Russo y Ten-
cati, 2008). Ni tan siquiera estos estudios han llegado 
a un claro consenso sobre si las pymes están mejor o 
peor organizadas para implantar la RSC (Lepoutre y 
Heene, 2006).

En este sentido se ha sugerido que las pymes son dife-
rentes a las grandes y en particular a las multinaciona-
les, y aunque esta dicotomía no ha sido abordada con 
profundidad, sí se han descrito aspectos que en materia 
de RSC son más típicos de las grandes empresas que de 
las pymes (Preuss y Perschke, 2010). Para José Manuel 
Morán, de la Confederación Española de Ejecutivos y 
Directivos (CEDE), no es problema el tamaño si no el ta-
lante. Más aún, son las empresas pequeñas las que más 
arriesgan, ya que diariamente se juegan su relación con 
los clientes y por tanto mantienen un mayor grado de 
compromiso. Debemos además tener en cuenta que, 
durante décadas, la investigación sobre RSC ha sido 
de mayor importancia en las grandes empresas, como 
multinacionales (Spence, 2003), a pesar de que estas 
presentan una magnitud significativa en casi todas las 
economías, teniendo un efecto importante en todo el 

mundo (Jamali y cols., 2009; Murillo y Lozano, 2006) 
proporcionando más de la mitad del empleo y creando 
valor económico (2).

Los resultados de la investigación de Baumann-Pauly y 
cols. (2013) demuestran que existe poca congruencia 
entre la percepción de la sociedad de la RSC y su im-
plantación en las pymes y en las multinacionales, no re- 
flejando con precisión el estado de la RSC en ambos ti-
pos de empresas. Sus resultados sugieren que las pymes 
no tienen necesariamente que ser menos avanzadas 
en la implementación de prácticas de RSC, ni que las 
multinacionales estén a la vanguardia en este término. 
Lo que sí difieren sustancialmente es en la política de 
comunicación externa y el número reducido de pre-
sentación de informes sobre RSC (Jenkins, 2009). Mu-
chas Pymes comunican inadecuadamente sus esfuerzos 
de RSC, a pesar de presentar una fase avanzada de prác-
ticas relacionadas con RSC. Las pymes en general no 
tienen recursos económicos que garanticen la adecua-
da documentación de sus actividades de RSC (Knud-
sen, 2011). Las pequeñas probablemente se esfuerzan 
por fortalecer más su relación con sus grupos de interés 
cercanos en lugar de con la sociedad en general.

El tamaño empresarial afecta a las características pro-
pias de la organización, algunas de las cuales son más 
ventajosas que otras para la aplicación de la RSC. Aun-
que aún se necesita más investigación para identificar 
los aspectos de la organización que facilitan u obsta-
culizan la implementación de la RSC, se sabe que la 
motivación para su implantación difiere en función de 
su tamaño.

Mientras que en las pymes son fundamentales los va-
lores del propietario-gerente (Jenkins, 2006; Murillo y 
Lozano, 2006) y el tipo de mercado al que se dirigen 
(generalmente nichos) ya que pueden exigir mejoras 
sociales y medioambientales (Preuss, 2005), en las 
grandes empresas se tiende a seguir una lógica externa 
al diseñar e implementar RSC (Kurucz y cols., 2008). 
Los mercados de capitales son importantes por la fi-
nanciación que puedan lograr si están implicados o no 
en RSC. Los stakeholders son también más numerosos 
en las grandes empresas y presionan más en las medi-
das a implantar, afectando a más áreas (Choi y cols., 
2010). La mayor complejidad organizativa también 
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motiva a las grandes corporaciones a aplicar la RSC 
(Preuss y Perschke, 2010).

Por tanto, los impulsores difieren según el tamaño de 
la empresa y son decisivas para implantar o no RSC y 
en qué grado lo hacen.

3. � Ventajas e inconvenientes de la RSC  
en las pymes

Son muchas las ventajas de las que se pueden beneficiar 
las pymes tras poner en marcha la RSC. Entre ellas, y 
de manera agrupada, podemos destacar las siguientes:

–  Fidelización de los clientes: Las empresas de menor ta-
maño mantienen relaciones de mayor compromiso con 
sus clientes, su pérdida puede implicar consecuencias 
graves para las mismas y en momentos difíciles, como 
los actuales, las empresas buscan mantenerse; conservar 
la cartera de clientes es un objetivo prioritario.

Siguiendo los resultados del informe Forética 2015, 
por primera vez los atributos de la RSC superan a los 
del mercado en la valoración de la buena empresa por 
parte del ciudadano. De acuerdo con el estudio, más 
de un 36% de los ciudadanos españoles son sensibles 
a la RSC. De los cuales un 31,1% conoce el fenóme-
no de la responsabilidad social y practica el consumo 
responsable y el 5,1% presenta una actitud positiva a 
pesar de no estar familiarizado con el término de RSC.

–  Creación de una red de relaciones externas (networ-
king): El establecimiento de alianzas que mantengan 

una relación en sintonía con otras empresas (provee-
dores, entidades gubernamentales, competidores, etc.) 
puede suponer una mejora en los resultados y una 
reducción de problemas y conflictos. Relaciones más 
estables en el tiempo, que reducen los costes de tran-
sacción de las operaciones.

–  Retención del talento: Fomenta un clima laboral 
positivo, pues los empleados trabajan con un mayor 
nivel de motivación, resultando un atractivo para las 
personas con talento. Las personas que se encuentran 
trabajando en un entorno laboral positivo, donde se 
potencia la transparencia, las relaciones de confianza 
estimulan y contribuyen hacia la estabilidad y mejores 
resultados en términos de rendimiento y consecución 
de objetivos.

–  Se potencia la mejora y el descubrimiento: Mediante 
instrumentos de innovación tecnológica y de gestión 
es posible conectar de forma rápida con los clientes, 
al igual que ocurre en otras áreas, para la RSC estar 
presente en las Apps y otras plataformas puede condi-
cionar en gran medida a los clientes en su decisión de 
compra, de productos y/o servicios de la empresa por 
la información que reciben y que les permite valorar y 
conocer el grado de responsabilidad de la misma (3).

Uno de cada dos consumidores en España declara ha-
ber realizado una discriminación de consumo basada 
en elementos de RSC. Un 49,9% asegura que ha com-
prado productos teniendo en cuenta que la empresa es 
socialmente responsable (Forética, 2015).

Cuadro 1
Comparación de las motivaciones para implantar la RSC en las pymes y en las grandes

Factores Pymes Grandes

Valores propietario-gerente Decisivo

Mercados de capitales Decisivo

Stakeholders Decisivo

Complejidad organizativa Decisivo

Tipo de mercado Decisivo

Fuente: Elaboración propia a partir de Preuss y Perschke (2010).
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–  Incrementa la reputación y buena imagen que puede 
permitir la captación de clientes nuevos y potencia-
les interesados en mantener relaciones serias y con 
garantías.

–  Reducción de los costes derivados de la necesidad de 
cumplir con la normativa y legislación vigentes o como 
consecuencia de la necesidad de satisfacer sanciones 
económicas por la falta de obediencia.

–  Se incrementan los niveles de eficiencia, derivado del 
menor consumo de recursos energéticos, materias pri-
mas y otros costes operativos.

–  Mejora de la rentabilidad financiera: Aunque no 
es clara la relación entre inversión en RSC y mejo-
res resultados financieros a largo plazo, hay estudios 
que así lo indican, existiendo incluso una relación 
bidireccional.

–  Optimización de la cadena de suministro: Integración 
aguas arriba de empresas proveedoras y mejora de los 
procesos logísticos.

–  Mejora de la competitividad y de los resultados obte-
nidos como consecuencia del aumento del volumen de 
negocio.

–  Entrada a nuevos mercados: Mediante el desarrollo 
de productos y servicios para nichos no satisfechos, 
creando nuevas oportunidades vinculadas a la soste-
nibilidad.

–  Acceso a ayudas y subvenciones e iniciativas verdes de 
las diferentes administraciones y organismos públicos. 
Una empresa socialmente responsable puede acceder a 
inversiones sociales (ISR).

–  Acercamiento a nuevas fuentes de financiación.

–  Razones filantrópicas y éticas: Algunas empresas des-
tinan voluntariamente parte de sus beneficios a enti-
dades sin ánimo de lucro o con objeto social. Supone 
una actitud de generosidad frente a las necesidades de 
la población más vulnerable. (Filosofía empresarial, 
cultura y valores).

Entre los obstáculos a los que se enfrentan las pymes 
para implantar la RSC, los más destacables serían los 
siguientes:

–  Escasos recursos financieros que apoyen a las em-
presas de menor tamaño. Generalmente las entidades 
proveedoras de financiación y servicios bancarios están 
más interesadas en empresas con grandes recursos.

–  Escasez de RRHH especializados en conocimientos 
de mecanismos y herramientas para implantar la RSC 
en las empresas de tamaño pequeño y medio, pues no 
existe una metodología previa con resultados. Desco-
nocimiento sobre qué medidas de RSC implantar.

–  Dificultad para incorporar la RSC en la cultura cor-
porativa, la misión, los objetivos y los valores empre-
sariales.

–  La implantación de RSC en las empresas no redunda 
necesariamente en un aumento de los resultados eco-
nómicos, más aún en un plazo breve de tiempo.

–  La RSC puede no ser esencial y relevante para algu-
nos proveedores o clientes.

–  Puede que no exista riesgo de incumplimiento le-
gislativo o que las sanciones establecidas impliquen 
cantidades mínimas.

–  Dificultad para presentar y organizar la informa-
ción derivada de las actuaciones responsables que 
las empresas realizan, de fácil comprensión para los 
stakeholders interesados, y sin costes excesivos por su 
elaboración y difusión. En este sentido, destaca la 
SGE 21 como sistema de gestión ética y socialmente  
responsable, supone la primera norma europea que 
establece los requisitos que debe cumplir una organi-
zación para integrar en su estrategia y gestión la res-
ponsabilidad social. Herramienta a disposición de las 
empresas para que de forma sistemática puedan inte-
grar sus preocupaciones sociales y medioambientales 
en las operaciones comerciales y en las relaciones con 
sus grupos de interés.

Cada vez es mayor el número de organizaciones que 
están apostando por la SGE 21 como forma de gestión 
de la responsabilidad social. Desde su diseño y desa-
rrollo, fue concebida como un instrumento flexible y 
adaptable a las necesidades de cada organización. La 
SGE 21 está diseñada para todo tipo de organizacio-
nes, desde micropymes hasta grandes multinaciona-
les. El 50% de las empresas certificadas en SGE 21 en 
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España son pymes. Otra muestra de flexibilidad es el 
de los sectores de actividad representados, incluyendo 
desde la producción industrial manufacturera hasta la 
prestación de servicios.

–  No existe un código de buen gobierno unificado 
para las pymes. (En el caso de las empresas cotizadas 
sí existe y ha facilitado en gran medida el camino a las 
empresas grandes).

–  Falta de tiempo de dedicación a la RSC y a su im-
plantación, de información sobre lo que necesitan los 
clientes (como stakeholders fundamental)

Todas estas dificultades conllevan el abandono de la 
RSC por parte de las pymes. Un informe de Forética 
de 2011 presenta la evolución de las pymes españolas 
en relación a la RSC, en el que se observa que entre 
2008-2010 una de cada tres empresas abandonaron  
su dedicación a la RSC, siendo esta tasa de abandono 
seis veces superior en el caso de las pequeñas empre-
sas frente a las medianas y las grandes (18% frente 
a un 3%).

4.  Etapas de implantación de RSC

La implantación de la RSC en las pymes presenta diver-
sos grados en función de las prácticas que se van propo-
niendo, los objetivos logrados y la inclusión en la propia 
filosofía empresarial. Zadek (2004) y Baumann-Pauly 
(2009) describen cinco etapas por las que atraviesa un 
negocio hasta la integración plena de la RSC en la ma-
nera de concebir la dirección y la gestión empresarial.

Las cuatro primeras etapas implican una visión de 
la RSC hacia dentro de la empresa, mientras que la 
quinta supone una apertura hacia la sociedad. En la 
primera fase negación, directamente la pyme niega a 
reconocer la existencia de la RSC. En la segunda fase, 
cumplimiento, se abordan únicamente las normas lega-
les. Es ya en la tercera fase, gestión, cuando la empresa 
desarrolla una comprensión de la RSC. En la cuarta 
etapa, estrategia, el compromiso con la RSC permite 
obtener ventajas competitivas. Por último, en la quinta 
fase, se incluye la RSC en la filosofía empresarial, exis-
tiendo una preocupación por buscar apoyos externos 
para conseguir sus objetivos de RSC.

Gráfico 1
Cadena de creación de valor basada en la sostenibilidad

Fuente: Adaptado de The Sustainability Inititative 2009 Survey, BCG and MIT Sloan Management Review, interviews with thought leaders.
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5.  Factores impulsores de la RSC en las pymes

Podemos destacar algunos componentes que generan 
un impulso positivo para que las pymes incorporen 
la RSC en su gestión, actuando como palanca motriz. 
Destacan la estructura, el capital humano y la innova-
ción tecnológica como se describe a continuación:

1.  La estructura formal: ¿Es necesario crear un puesto 
específico que figure en el organigrama de la empresa, 
dedicado al responsable de la RSC dentro de la empresa?

Generalmente en las empresas se designa a una perso-
na responsable de la estrategia de RSC, que actúa den-
tro de la empresa como parte integrante de la dirección 
así como agente mediador entre los diferentes grupos 
de interés. En las pymes es frecuente que la persona 
responsable de la RSC se identifique con la dirección 
de las operaciones compatibilizando esta función con 
otras de responsabilidad.

Una alta dirección comprometida y un sistema de ges-
tión avanzado, son unos elementos que permiten la 
incorporación de la RSC en las empresas. En este sen-
tido, las pymes se caracterizan por ser modelos sólidos 
de gestión.

Para que una gestión responsable tenga éxito es necesa-
ria una dirección implicada que impulse las relaciones 
tanto dentro de la propia empresa como frente a parti-
cipantes externos. En este sentido, las pymes cuentan 
con el apoyo del Pacto Mundial de las Naciones Uni-
das (Regla núm. 10), diferentes iniciativas sectoriales 
con sus propios códigos de conducta como la Ethical 

Trading Initiative. Existen también declaraciones pú-
blicas de apoyo a cuestiones concretas de RSC, como el 
Chárter de la Diversidad.

El desarrollo de la RSC se lleva a cabo mediante una 
estrategia, la empresa establecerá en consecuencia los 
objetivos formales a alcanzar, el camino a seguir, los re-
cursos necesarios y los plazos previstos. En este sentido, 
para las pymes es esencialmente relevante que se esta-
blezcan correctamente las prioridades y las limitaciones 
en términos de recursos, es importante un enfoque pru-
dente que garantice el buen resultado y la posibilidad 
de alcanzar objetivos de mayor nivel en el futuro.

2.  La estructura informal: Mediante el establecimiento 
de redes informales para trabajar con los stakeholders 
internos y externos.

Para poder incorporar la RSC en la estructura infor-
mal de la empresa es necesario tener en cuenta que no 
existen recetas que puedan aplicarse con carácter gene-
ral, ya que cada empresa posee unas particularidades y 
condiciones específicas.

Si bien desde una óptica organizativa, la RSC se puede 
presentar en dos vertientes, desde un plano vertical don-
de se encuentran las funciones propias del área, y cuyas 
áreas hacen referencia principalmente al puesto donde los 
informes se centran en el impacto social y medioambien-
tal. Y el plano horizontal, en el que es necesario el com-
promiso de otras áreas funcionales de la organización, 
primarias o secundarias que asumen compromisos socia-
les y ambientales, centradas en la cadena de suministro, 
los clientes, el desarrollo de nuevos productos, etc.

Gráfico 2
Etapas de implantación de la RSC en las pymes

RESPONSABILIDAD SOCIAL CORPORATIVA

NEGACIÓN CUMPLIMIENTO

+

GESTIÓN ESTRATEGIA SOCIAL

Fuente: Elaboración propia.
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Cuadro 2
Prácticas de RSC

Transparencia 
y buen 

gobierno

Clientes

• � Información transparente y adecuada en los productos y servicios ofrecidos

• � Formalizar encuestas de satisfacción, canalización de las reclamaciones

• � Fomento de uso racional de la energía y los recursos escasos

• � Certificados de calidad y premios de reconocimiento

Proveedores

• � Prioridad para los proveedores locales y cercanos que contribuyan  
con el desarrollo del ámbito cercano

• � Relaciones simbióticas que implican ventajas para las diferentes partes

• � Relación de transparencia y lealtad con los compromisos adquiridos

• � Establecimiento de contratos que incluyen de manera explícita 
dimensiones de RSC de carácter social  y medioambiental

• � Encuestas de satisfacción con las empresas suministradoras

Empleados

• � Diálogo fluido con los trabajadores y sus representantes

• � Formación para los empleados (desarrollo de habilidades y capacidades)

• � Contratos estables y de calidad

• � Sistemas de retribución mixta con un componente fijo de menor peso,  
y un componente variable en función de los resultados. Salarios  
acorde con el nivel medio del sector de referencia

• � Conciliación de la vida laboral y familiar 

• � Procesos de promoción por méritos (meritocracia)

• � Establecimiento de planes de carrera profesional

• � Prestaciones sociales adicionales a las estrictamente contempladas por la ley

Medio 
ambiente

• � Reutilización y reciclaje de materias primas 

• � Uso eficiente de los recursos energéticos y del agua

• � Utilización de las energías renovables

• � Uso de envases y embalajes ecológicos y/o reciclados 

• � Auditorías medioambientales

• � Objetivos medioambientales específicos (cambio climático)

Comunidad
• � Contribución al crecimiento local

• � Evaluación del impacto social del negocio

Local

• � Relación transparente y ética con los gobernantes locales

• � Apoyo de diferentes actividades sociales y lúdicas, culturales y deportivas 
del área cercana

• � Apoyo del empleo y la riqueza local

Fuente: Elaboración propia.
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3.  El capital humano: ¿Cuál es el perfil de las per-
sonas que pueden favorecer la RSC en la empresa? 
Las pymes que posean recursos y capacidades hu-
manas con altos niveles de motivación, receptivas a 
las innovaciones y los cambios, con iniciativas cola-
borativas, comportamientos empáticos para con los 
compañeros, presentan fortalezas que potencian la 
incorporación y gestión de prácticas responsables en 
la empresa. (La capacidad para crear confianza, las 
habilidades comunicativas y sociales, el talante posi-
tivo y bien motivado son impulsores muy sensibles 
frente a la RSC).

4.  La innovación tecnológica: Tanto en la gestión in-
terna como en su relación con los clientes finales y 
otros grupos de interés, la elaboración de informes 
sobre RSC es fundamental. En las pymes uno de 
los obstáculos a tener en cuenta reside en la difi-
cultad para manejar información mayoritariamente 
cualitativa de difícil interpretación. El modelo para 
elaborar información sobre RSC más empleado en 
estos momentos es la Guía del Global Reporting 
Initiative. El GRI incluye un conjunto de indica-
dores sociales, ambientales y económicos, aplicado 
de forma universal por las grandes empresas, hoy 
existe una versión de la guía adaptada a las pymes, 
aunque el grado de aplicación no se encuentra aún 
muy extendido.

La incorporación de nuevos sistemas permite generar 
y procesar la información de manera más rápida, fia-
ble y comprensible. En definitiva, se trata de adquirir 
herramientas que permitan una mayor transparencia, 
y una incorporación de la RSC de manera práctica en 
las pymes y en otras organizaciones.

6.  Prácticas responsables

La importancia y la intensidad de las prácticas so-
cialmente responsables, difieren entre las pymes y las 
grandes empresas debido a que en las primeras es más 
intensa la relación con los clientes (Preuss y Perschke, 
2010) como grupo de interés. Además, la iniciativa de 
la implantación nace del buen gobierno en las empre-
sas, que en el caso de las pymes proviene de un gerente 
propietario con valores éticos.

Es fundamental que partiendo de una gestión trans-
parente y comprometida a nivel directivo se expanda 
a nivel interno, con los empleados y a nivel externo en 
torno a los diferentes grupos de interés, clientes, pro-
veedores, comunidad local y medioambiente, como 
podemos observar y queda resumido en el cuadro 2.

7.  Conclusiones

El compromiso con la RSC permite obtener ventajas 
competitivas a las pymes que han alcanzado un grado 
de implantación estratégico, si bien en la actualidad 
aún no se ha desarrollado de manera amplia en el ám-
bito de las pymes. Cuando incluso llega a su fase social, 
la RSC forma parte de la filosofía empresarial, lo que 
implica una actitud proactiva y que aborda las múlti-
ples prácticas de la RSC.

La colaboración con los diferentes grupos de interés es 
clave para alcanzar el éxito en términos de sostenibili-
dad, la creación de valor compartido para un conjunto 
de organizaciones con las que se mantienen relaciones 
más o menos directas, algunas de las cuales forman 
parte del sistema de valor por su relación con las em-
presas proveedores (cadena de suministro) o clientes.

Cuando profundizamos en la RSC se observan dife-
rencias importantes entre las grandes empresas y las 
pymes, por ello es necesaria una mayor investigación 
centrada en las pymes en el panorama español y apos-
tar por una mejor comunicación externa que com-
prenda de forma sencilla y transparente las prácticas 
socialmente responsables que estas llevan a cabo, pu-
diendo alcanzar esta circunstancia en su fase máxima 
de implantación. Son diversas las prácticas que una 
pyme puede impulsar en el seno de su organización, 
dirigidas a sus grupos de interés (clientes, proveedores, 
empleados, comunidad local) y con el medioambiente 
que afecta a la sociedad en general. Todas ellas son 
impulsadas bajo la variable de transparencia y buen 
gobierno.

También es necesario que indicadores como los des-
critos en el GRI (Global Reporting Initiative), en su 
versión adaptada a las pymes, se aplique con mayor 
intensidad, lo que a su vez favorecerá la comunicación 
externa.
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NOTAS

(1) � La Comisión Europea define la RSC en su Libro Verde (2001) 
como la forma en que las empresas de forma voluntaria integran 
su concepción social y medioambiental en las prácticas operacio-
nales y en su relación con los grupos de interés. En su última 
definición de 2011, la UE define la RSC como el conjunto de 
impactos que una organización genera en la sociedad.

(2) � Atendiendo al tamaño por número de empleados, sabemos que 
las empresas medianas se encuentran en un rango de entre 50 y 
250, las de tamaño pequeño desde 10 hasta 49 y las microem-
presas hasta 10 empleados. Pero debemos tener en cuenta que 
en la actualidad hay empresas que no son grandes por el nú-
mero de empleados pero sí tienen un volumen de facturación 
muy elevado.

(3) � GoodGuide, una startup que invita al usuario a encontrar el 
nivel de seguridad, salud, ecología y ética de más de 250.000 
productos basado en ratings científicos.

(3) � Provenance, startup que tiene como misión hacer más transpa-
rente la cadena de suministro de un producto, desde su origen, 
las materias primas que lo componen hasta la fabricación final 
del mismo.
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1.  Introducción

En España, durante el año 2016, se contabilizan más 
de 3,2 millones de empresas. De ellas, un 23% corres-
ponde a actividades comerciales, aunque tan solo un 
1,4% cuenta con más de 20 asalariados. Las pymes co-
merciales conformadas con personalidad física rondan 
el 68% y solo un 18,5% tiene una antigüedad superior 
a 20 años (INE, 2016).

A pesar de estas cifras, desde una perspectiva institu-
cional, el Libro Blanco del Comercio de la Comisión de 
las Comunidades Europeas argumenta la singularidad 
de las empresas comerciales cuya función es acercarse 
a las preferencias de los consumidores en aquello que 
demandan en términos de opción, calidad, precio y 
servicio. La importancia de estas pymes es notable por-
que ponen a disposición de los hogares una variedad 
muy amplia de mercancías y servicios con una variada 
gama de precios. Por otra parte, contribuyen a la cali-
dad de vida en pueblos y ciudades, donde las tiendas 
constituyen el centro de muchas actividades humanas 
(Comisión Europea, 1999).

En este contexto, las pymes del sector comercial 
constituyen un eslabón clave en la satisfacción de las 
necesidades de consumo de los agentes económicos, 
que sería el fin último de la actividad productiva, y, 
además, por su aportación tanto en producción como 
en generación de empleo (se estima que el comercio 
representa en torno al 13% del VAB y el 15% del total 
de ocupados).

Durante las últimas décadas, las pymes comerciales 
han estado sometidas en el mercado español a conti-
nuas transformaciones que pueden concretarse en tres 
escenarios fundamentales:

–  El crecimiento de la oferta de bienes y servicios per-
mite satisfacer las necesidades y deseos de los indivi-
duos (etapa de expansión).

–  La internacionalización y globalización de los merca-
dos ha favorecido la aparición de mayores espacios eco-
nómicos de relativa homogeneidad (etapa de ampliación).

–  El grado de utilización de los mercados por parte de 
los individuos se ha incrementado y ya quedan lejanas 
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las tradicionales prácticas de autoconsumo (etapa de 
profundización).

Conforme a todo lo anterior, el objetivo de este artícu-
lo es analizar la evolución de las pymes comerciales en 
la economía española incidiendo, primero, en las fun-
ciones y servicios que desarrollan en la realización de 
sus actividades. En segundo lugar, se plantean las prin-
cipales etapas de la evolución de las pymes comerciales 
durante las últimas décadas (minifundismo, dualismo, 
polimorfismo y convergencia de formatos). Y, por úl-
timo, este artículo apunta algunos elementos básicos 
que podría guiar el desenvolvimiento de las empresas 
comerciales durante los próximos años.

2. � La importancia de las pymes  
en el sector comercial

Del total de empresas comerciales que operan en el 
mercado español, un 51,0% no tienen asalariados, un 
45,9% cuentan con una plantilla de 1 a 9 trabajadores, 
un 2,7% emplea entre 10 y 49 trabajadores, mientras 
que tan solo un 0,1% tiene 250 o más trabajadores 
(Subdirección General de Apoyo a la Pyme, 2016). Por 
tanto, queda claro que el sector comercial está integra-
do esencialmente por pymes.

La importancia de las pymes comerciales es notable 
puesto que permiten articular los mercados inter-
medios entre la producción y el consumo, de mane-
ra que los productos estén disponibles, en adecuadas 
condiciones, para cubrir las demandas de los consu-
midores finales.

Actualmente, funcionan y se combinan toda clase de 
pymes comerciales. El comercio ambulante y el comer-
cio fijo, las actividades al por mayor y las actividades al 
por menor, las grandes superficies y los establecimien-
tos tradicionales, las tiendas especializadas y los esta-
blecimientos generalistas, los mercados permanentes y 
las ferias periódicas, los comercios de atención perso-
nalizada y las compras por Internet,… son distintas 
manifestaciones del sector comercial con una significa-
tiva participación de las pymes.

Las funciones y labores que realizan los operadores co-
merciales en la intermediación entre la producción y 
los consumidores están basadas, con carácter general, 

en la necesidad de salvar las separaciones existentes 
entre la oferta económica y la demanda final. En este 
contexto, el papel de las pymes comerciales ha sido bá-
sico durante décadas encargándose de salvar la brecha 
entre producción y consumo, que se concreta en torno 
al espacio, al tiempo y a las diferencias en surtidos o 
cantidades (Casares y cols., 2013):

–  Las zonas de producción y de consumo están sepa-
radas físicamente (en el momento en que se supera el 
autoconsumo se desarrollan mercados donde se con-
centran compradores y vendedores con el objetivo de 
garantizar la continuidad del flujo de mercancías).

–  El consumo es un proceso continuo, mientras que 
la producción es discreta y/o tiende a la elaboración de 
grandes producciones con independencia del momen-
to de consumo (por lo tanto, se requieren arbitrajes en 
el tiempo y almacenamientos temporales para adecuar 
la oferta y la demanda).

–  Los fabricantes tienden a la especialización y a la 
fabricación en serie, mientras que los consumidores 
requieren una gama muy amplia de bienes en pe-
queñas cantidades. Se requiere clasificar y establecer 
lotes pequeños de productos para satisfacer al con-
sumidor final.

Las actuaciones de las pymes comerciales, para salvar 
las discontinuidades anteriores, se articulan en torno a 
dos tipos de funciones. En primer lugar, aparecen las 
funciones de manipulación y distribución física que faci-
litan el flujo de los bienes entre producción y consu-
mo. En segundo término, se encuentran las funciones 
de intermediación comercial que permiten la realización 
de las transacciones comerciales necesarias para la ade-
cuada circulación de los productos.

De forma concreta, la importancia de las pymes co-
merciales se ha consolidado en el mercado español con 
la realización de las siguientes funciones (Casares y 
cols., 2013):

–  Función material. Destacan los distintos tipos de al-
macenamientos que han llevado a cabo (por ejemplo, 
los almacenamientos primarios se basan en la reunión 
de la oferta entre un gran número de pequeños pro-
ductores y resulta habitual en la producción y comer-
cialización agropecuaria).
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–  Función transaccional. Se han ido asignando flujos 
de información y persuasión y flujos de titularidad de 
los productos. Los flujos de información procuran el 
conocimiento de la demanda y su evolución. Los flujos 
de persuasión informan a los comerciantes y consumi-
dores de la oferta disponible y se basan en la publicidad 
y en la promoción de ventas que permiten incrementar 
la demanda. Los flujos de titularidad de productos de-
terminan que estos cambien de propietario varias veces 
hasta llegar a los consumidores finales y permiten el 
reparto y disminución del riesgo.

–  Función económica. Las pymes han organizado los 
mercados intermedios y han generado valor en los 
bienes agrupando las ofertas dispersas y preparándolas 
para el consumo final. Las actividades características 
de esta función han sido las de arbitraje y especulación. 
El arbitraje pretende armonizar los términos de rea-
lización de los mercados separados espacialmente, de 
manera que las diferencias de precios entre ambos mer-
cados sea equivalente a los costes de distribución final. 
La especulación desprendida de elementos valorativos, 
ha venido consistiendo en el arbitraje entre dos mer-
cados separados temporalmente; persigue que las dife-
rencias en precios a lo largo del periodo que transcurre 
entre los momentos de elaboración y consumo de un 
producto responda a los costes de mantenimiento de la 
oferta, es decir, de constitución y sostenimiento de los 
almacenamientos, de financiación, etc.

–  Funciones espacial y temporal. Las pymes comerciales 
españolas han permitido disponer de los productos en 
el sitio y el momento en que eran requeridas por el 
consumidor. La sucesión de almacenamientos y des-
plazamientos de los bienes han facilitado el desarrollo 
de surtidos complejos próximos al consumidor final. 
Aparecen rentas de situación para los productos con 
precios más elevados gracias al proceso de adecuación 
comercial.

–  Función social. El comercio ha empleado durante 
décadas a un gran número de trabajadores autónomos 
y asalariados. Tradicionalmente ha sido una actividad 
basada en el ahorro familiar y la formación autodidac-
ta. En términos de empleo se convierte en un sector re-
fugio ante transformaciones sociales como los procesos 
migratorios o en vivero de empresarios.

En este sentido, las pymes comerciales han sido consi-
deradas como un refugio laboral para aquellas personas 
que perdían su empleo, para aquellas otras que desde el 
ámbito rural se trasladaban al urbano o, en épocas de 
bonanza económica, para los individuos que decidían 
introducirse en el mercado de trabajo. Con carácter 
general, se trata de una actividad que, en media, des-
truye menos empleo que el total nacional (en periodos 
recesivos) y, además, crea más empleo que la economía 
en general (en periodos expansivos) (Aranda, Casares 
y Martín, 2004).

De manera específica, en las pymes comerciales especia-
lizadas tiene gran importancia el empleo no asalariado, 
con una participación muy importante en compara-
ción con la media nacional y muy acorde con el tamaño 
de las empresas del sector. Además, durante años se ha 
favorecido la incorporación de mujeres y jóvenes, so-
bre todo de baja cualificación, asalariados que en gran 
número de casos utilizan las ocupaciones comerciales 
transitoriamente como trampolín para la consolidación 
laboral posterior en otros sectores. Las actividades co-
merciales también han permitido el desarrollo de tra-
bajos temporales y a tiempo parcial. En las ocupaciones 
operacionales e intermedias la homogeneidad de tareas 
y la posibilidad de aplicar horarios diversos a lo largo 
de la semana ha facilitado la rotación en este tipo de 
trabajos. Como reflejo de las funciones y actividades 
anteriormente señaladas, el sector comercial se configu-
ra como una pieza clave del sector terciario.

Las pymes comerciales producen servicios (cuadro 1). 
Se incorpora valor a los productos en las diversas fases 
del proceso de distribución. Los productos valen más 
al incorporar diversos servicios en el marco funcional 
señalado. La creación de las utilidades de disponibili-
dad espacial, temporal y de surtido es la razón final que 
justifica la existencia del aparato distributivo.

En consecuencia, la presencia de las pymes comerciales 
en la sociedad y en la economía española ha contribuido 
a la organización y vertebración de muchas actividades 
que antaño tenían que autogenerarse en el entorno fa-
miliar y que, en consecuencia, carecían de la eficiencia 
propia de la especialización. Para recalcar el valor de es-
tas actividades, podrían rescatarse aquellas palabras de 
Von Mises que definían al comercio como la relación 
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social fundamental, o las recogidas por Wright que iden-
tificaban al comercio con un sistema de actividades eco-
nómicas o las apuntadas por Voltaire cuando decía que 
probablemente los comerciantes fueron los que establecieron 
la sociabilidad entre los hombres, satisfaciendo sus necesida-
des, porque para negociar es preciso entenderse.

3. � Evolución de la pyme comercial 
en los últimos años

El comercio interior ha venido siendo uno de los prin-
cipales sectores de la actividad económica española 
durante las últimas décadas. Su aportación macroeco-
nómica, tanto en términos de producción como de 
empleo señaladas con anterioridad, se ha completado 
con su capacidad para participar en la conformación 
de las ciudades y en el equilibrio del tejido social.

La distribución comercial española ha pasado de ser 
un sector reflejo de la producción y del consumo a ser 
uno de los principales sectores receptores-impulsores de 
la actividad económica nacional (Casares, 1982). Las 
pymes comerciales generan considerables enlaces hacia 
delante y hacia atrás y el aparato distributivo alcanza la 
capitanía de los canales para posibilitar a los produc-
tores llegar con sus bienes al consumidor final (Cruz 
Roche, 2014).

Las pymes comerciales han venido presentando distin-
tas manifestaciones a lo largo de los últimos cincuenta 
años. Un análisis de la evolución histórica del sector y 
de las perspectivas inmediatas permiten plantear cua-
tro etapas distintas: minifundismo comercial, dualismo 
comercial, polimorfismo comercial y, finalmente, lo que 
se podría denominar convergencia de formatos (Casares 
y cols., 2013). 

El minifundismo de la distribución comercial española 
–expresión procedente del campo de la economía agra-
ria– predomina desde la década de los años cuarenta 
hasta la primera mitad de los años setenta y revela la 
existencia de un gran número de pequeños estableci-
mientos comerciales independientes con un patrón de 
localización similar al de la distribución de la población.

Las pymes son la base de esta estructura comercial mi-
nifundista basada en la atomización empresarial con 
un gran número de establecimientos comerciales de 
carácter monovalente (panaderías, carnicerías, frute-
rías…) completados por establecimientos polivalentes 
(ultramarinos).

A partir de la segunda mitad de los años setenta los 
cambios en la distribución comercial española fueron 
notables. En esos años se fue configurando el dualismo 
en el comercio interior basado en la coexistencia de 

Cuadro 1
Clasificación de los servicios comerciales

Postventa técnicos Postventa comerciales Financieros

–  Garantías 
–  Información uso 
–  Instalación 
–  Reparaciones 
–  Repuestos

–  Entregas 
–  Cambios 
–  Reembolsos 
–  Encargos 
–  Rapidez ejecución

–  Modos de pago 
–  Crédito 
–  Tarjetas 
–  Descuentos 
–  Rebajas

Materiales diversos Psicológicos Paracomerciales

–  Asistencia técnica 
–  Servicio transporte 
–  Centro de ocio 
–  Guarderías

–  Imagen del producto 
–  Imagen del punto de venta 
–  Comodidades del establecimiento 
–  Personalización 
–  Confianza 
–  Confidencialidad 
–  Incertidumbre/riesgo

–  Bar, cafetería… 
–  Gasolinera 
–  Servicios rápidos 
–  Prensa, revistas 
–  Teléfono público 
–  Agencia de viajes 

Fuente: Elaboración propia.
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grandes organizaciones comerciales (con desenvolvi-
miento preferente a través de grandes superficies) y pe-
queños comercios (con escaso nivel asociativo y nivel 
de especialización relativamente bajo).

El cuadro 2 resume la evolución entre 1994 y 2015 
de los establecimientos de libre servicio. En dicha 
tabla se observa la tendencia de las últimas décadas 
de continua disminución del número de estableci-
mientos. Asimismo, también se observa que la fase 
de recuperación que se está experimentando desde el 
2013, último año en que la economía experimentó 
una recesión, parece que está siendo una excepción 
a dicha tendencia ya que, desde dicho año, el núme-
ro total de establecimientos se incrementa de manera 
significativa (en más de un 20%), distribuyéndose 
dicho incremento entre todos los formatos represen-
tados en el cuadro 2. De esta manera, el número de 
establecimientos no solo recupera su nivel previo a 
la crisis sino que se remonta a los niveles que tenía  
a principios de siglo.

Esta distribución masiva se empieza a perfilar en torno 
a diversos cambios en la oferta y en la demanda que 
plantean un horizonte nuevo. Resumiendo, se puede 

afirmar que los principales factores determinantes del 
proceso de expansión de la distribución masiva son los 
siguientes (Casares, 1999):

–  El paso de un mercado orientado por la oferta en 
el que se vende todo lo que se produce a un mercado 
orientado por la demanda.

–  El aumento del nivel de renta y del número de hogares.

–  La incorporación paulatina de la mujer al trabajo 
fuera del hogar.

–  El considerable desarrollo de la tecnología de compra.

–  Los cambios relevantes en la capacidad de informa-
ción del consumidor.

Desde la segunda mitad de la década de los noventa, 
la complejidad y variedad del mercado permiten hacer 
referencia al polimorfismo –cambiar de forma sin variar 
su naturaleza– como interpretación de la nueva reali-
dad del sector. La teoría del polimorfismo presenta cua-
tro vertientes que contribuyen a explicar la variedad 
y complejidad de las pymes comerciales y de cambios 
continuos en su orientación competitiva: orientación 
marquista del mercado, cambios en el consumidor, 

Cuadro 2
Evolución del número de establecimientos de libre servicio

1994 1996 2000 2004 2008 2011 2013 2015

 Núm. % s. 
total Núm. % s. 

total Núm. % s. 
total Núm. % s. 

total Núm. % s. 
total Núm. % s. 

total Núm. % s. 
total Núm. % s. 

total

Tradicionales 60.250 70,9 56.178 69,2 41.239 61,3 29.532 54,4 26.144 50,5 25.064 49,6 23.515 47,4 32.109 53,4

Libre servicio 
hasta 100 m2 17.131 20,1 14.115 17,4 13.209 19,6 10.973 20,2 9.925 19,2 9.535 18,9 9.150 18,4 10.433 17,4

Supermercado 
100-399 m2 6.514 7,7 7.371 9,1 8.252 12,3 7.502 13,8 8.150 15,8 8.369 16,6 8.481 17,1 8.740 14,5

Supermercado 
400-999 m2 — — 2.557 3,1 3.332 4,9 4.147 7,6 4.574 8,8 4.733 9,4 4.876 9,8 5.008 8,3

Supermercado 
1.000-2.499 m2 934 1,1 694 0,9 981 1,5 1742 3,2 2537 4,9 2968 5,9 3172 6,4 3.384 5,6

Hipermercado 200 0,2 268 0,3 306 0,5 359 0,7 399 0,8 413 0,8 418 0,8 422 0,7

Total 85.029 81.183 67.319 54.255 51.729 50.542 49.616 60.096

Fuente: Elaboración propia con datos de A. C. Nielsen (varios años).
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efecto desbordamiento y globalización, y configura-
ción de un tejido social y de empleo muy variado (Ca-
sares y Martín, 2003). Por tanto:

–  Los mercados quedan orientados a los deseos; la 
distinción entre necesidad genérica –alimentación, ves-
tido, vivienda…– y necesidad derivada –respuesta con-
creta en la producción de bienes y servicios– encuentra 
nuevos matices por la vía de las marcas (por ejemplo, 
marcas del distribuidor). Los mercados tardan en satu-
rarse, puesto que la necesidad puede estar cubierta de 
formas diferentes con nuevos componentes tecnológi-
cos o con cambios en el diseño, formato, marca… La 
participación de las marcas del distribuidor ha crecido 
en cerca de 30 puntos porcentuales en los tres últimos 
lustros. En el año 2000, la participación se situaba en 
el 15,5%, alcanzando un 43% en el año 2015 para los 
productos de gran consumo.

–  Los cambios en el consumidor quedan explicados a 
partir de una serie de elementos, entre los que desta-
can los nuevos estilos de vida, la modificación del con-
sumo relativo de bienes y servicios y la incorporación 
de nuevas tecnologías de compra. Se ha producido un 
aumento en el número de hogares, pasando de poco 
más de 13 millones en 2000 a más de 17 millones en 
2015, mientras que el número de personas por hogar 
disminuye de 3,1 en 2000 a 2,7 en 2015. El porcentaje 
de gasto en alimentación en el hogar ha disminuido 
desde el 30% en 1985 a algo menos del 15% en 2015.

–  La saturación de los mercados internos junto a la 
necesidad de crecer obligó a determinadas empresas 
y organizaciones comerciales a desbordar las fronteras 
y acceder a otros mercados. Esta internacionalización 
encuentra también elementos explicativos en el afán de 
diversificar inversiones, en las restricciones derivadas 
de políticas urbanísticas y/o comerciales y en el deseo 
de generar una imagen de marca internacional. La con-
centración empresarial en productos de gran consumo 
aumenta desde un 30,8% en 1994 hasta un 44,2% 
en 2016, tal y como muestra el gráfico 1 para CR5 
(cuota de mercado de las cinco principales empresas). 
También es llamativo el dinamismo de este mercado, 
ya que ninguna de las cinco grandes del sector en 1994 
repite en 2016 (con la excepción de Pryca y Continen-
te que se fusionaron en Carrefour).

Gráfico 1
Cuota de mercado de las cinco primeras 
empresas de distribución

Fuente: Elaboración propia con datos del ALIMARKET (varios años).
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–  Durante los últimos quince años el sector de la 
distribución comercial ha presentado una evolución 
positiva en la generación de empleo y, además, ha 
presentando un claro comportamiento cíclico. La dis-
tribución comercial española representa aproxima-
damente el 15% de la población ocupada total, el 
13% de la población activa, el 13% de la asalariada 
y el 23% de la no asalariada o por cuenta propia. El 
gráfico 2 recoge la evolución de las pymes comercia-
les de acuerdo al número de asalariados durante el 
periodo 2008-2015. En este sentido, se observa un 
mejor comportamiento de las pymes sin asalariados 
(244.546 en 2015) que en las empresas con 200-499 
asalariados (tan solo 146 en 2015).

Junto a los ejes de cambio anteriores, en los últimos 
años también destacan otros nuevos elementos como 
la innovación o la calidad del servicio, que junto a la 
situación económica general, han originado una ten-
dencia convergente de los formatos como nueva estrate-

gia empresarial en las pymes comerciales españolas. La 
distribución comercial es un buen ejemplo de que ni 
los formatos de venta al por menor ni los modelos de 
empresa son estáticos.

En la actualidad, los operadores minoristas tienen 
elementos característicos de distintos formatos (con-
vergencia de formatos): el comercio tradicional se di-
luye con el comercio especializado, la estrategia del 
descuento alcanza a distintas formas de venta o los 
grandes establecimientos utilizan estrategias de los 
minoristas especializados. Por tanto, se observa cómo 
las pymes comerciales recurren y combinan variadas 
propuestas estratégicas y, por tanto, la evolución de las 
formas de venta se ha producido con avances y ajustes 
en variables que aseguran un nuevo posicionamiento 
en el mercado (gráficos 3 y 4). Un análisis empírico 
sobre la convergencia de formatos permite avanzar las 
siguientes tendencias (Casares y Martín, 2015):

Gráfico 2
Evolución de las pymes comerciales conforme al número de asalariados, 2008-2015
(Base 2008=100)

Fuente: Elaboración propia con datos del INE (2015).
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–  Se ha producido una reconfiguración de las cuo-
tas de mercado en los productos de gran consumo 
(especialmente en alimentación perecedera). En este 
sentido, el formato supermercado (en todas sus va-
riantes incluyendo además a los establecimientos de 
descuento) ha conseguido un protagonismo notable 
en detrimento del comercio especializado y de los 
hipermercados (véase el gráfico 5 con datos para el 
periodo 2006-2016).

–  Los formatos comerciales, ante un parámetro tan 
objetivo y tan fácil de comparar como es el precio, han 
acoplado sus estrategias. Esto es, la diferencia entre el 
formato con precios más elevados y el formato con 
precios más reducidos, tomando como referencia el to-
tal de la alimentación, ha disminuido 9 puntos en los 
últimos siete años.

–  En la actualidad también se evidencia un acerca-
miento en cuanto a las variables relacionadas con la 
calidad de servicio. En el índice de calidad de servicio 
global se observa una reducción de la horquilla, puesto 
que la diferencia entre los formatos extremos era de 

34,6 puntos en 2005 mientras que en el año 2011 se 
reduce hasta 19,2 puntos.

–  Finalmente, la convergencia de formatos apuntada 
supone la aparición de una pyme híbrida que reúne ca-
racterísticas que tradicionalmente se habían asociado a 
distintas formas de venta. Este nuevo formato se carac-
teriza por un menor tamaño.

4. � Consideraciones finales: las pymes 
comerciales del siglo XXI

El sector distributivo europeo comprende 5,5 millo-
nes de empresas, emplea a 29 millones de personas 
y representa el 11% del PIB de la Unión Europea. 
Además, este conjunto empresarial participa en la 
generación de valor añadido por una cantidad cer-
cana al billón de euros (10% del total de la Unión 
Europea) junto a otros sectores como la agricultu-
ra, la industria agroalimentaria, las tecnologías de la 
información y la comunicación, el transporte o el 
sistema financiero.

Gráfico 3
Empresas comerciales por años 
de funcionamiento, 2015

Fuente: Elaboración propia con datos del INE (2015).
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Gráfico 4
Empresas comerciales por personalidad
jurídica, 2015

Fuente: Elaboración propia con datos del INE (2015).
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La crisis económica, y la consiguiente reestructuración 
sectorial, ha servido para resaltar la importancia de acti-
vidades básicas. Alimentación, canales comerciales, pre-
cios, promociones, desperdicio alimentario o relación 
entre los miembros de la cadena alimentaria, han sido 
temas recurrentes durante los últimos años. Las pymes 
comerciales, como se ha analizado anteriormente, jue-
gan un papel básico en la continua adaptación de la ofer-
ta a las necesidadesd cambientes de los consumidores.

El posicionamiento que han venido consolidando du-
rante décadas las pymes comerciales reactiva su poten-
cial de desarrollo ante el escenario actual. Este colec-
tivo cuenta con un conjunto de atributos específicos 
que incrementan su fortaleza en el tejido distributivo:

–  Especificidad de los productos ofertados.

–  Garantía de calidad.

–  Variedad y complementariedad de la oferta.

–  Proximidad a la demanda.

–  Facilidad para realizar la compra completa.

–  Capacidad de adaptación rápida en precios y surtidos.

–  Prestación de servicios complementarios y persona-
lizados.

–  Estabilización de precios.

–  Continuidad de la oferta.

La heterogeneidad y diversidad es una seña de identi-
dad del comercio. En otras palabras, no todo son esta-
blecimientos de libre servicio, ni técnicas complejas de 
merchandising, ni marca del distribuidor, ni estrategias 
de rentabilidad y eficiencia que buscan la fidelización 
del comprador. Existen otros modelos de distribución 
que llevan funcionando durante décadas, puesto que 
cubren las demandas de miles de consumidores; la 
compra de los productos cotidianos es simple, se trata 
de un proceso repetitivo en el que se intenta minimizar 
tiempo y, en muchas ocasiones, se buscan los mismos 
productos.

Gráfico 5
Evolución de las cuotas de mercado por formatos, 2006-2016
Datos en porcentaje

Fuente: Elaboración propia con datos del MAGRAMA (varios años).
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En los próximos años van a convivir modernas pymes 
comerciales de última generación con sencillos estable-
cimientos de proximidad (pymes de menor tamaño) 
cubriendo las necesidades de una demanda que, en al-
gunos casos, estará muy formada e informada pero, en 
otros, no lo será tanto. Esta polarización va a ahondar 
en dicotomías tales como productos locales vs marcas uni-
versales, autoservicio vs autoconsumo o formatos interna-
cionales vs canales cortos. Otros aspectos a seguir durante 
los próximos años en el desenvolvimiento de las pymes 
comerciales pueden ser los siguientes (Martín, 2014):

–  Las pymes comerciales deben considerar que los 
consumidores crean nuevas necesidades derivadas de su 
situación económica, social o cultural; esta circunstan-
cia ha sucedido en momentos anteriores y durante los 
próximos años también aparecerá. Son demandas aso-
ciadas a segmentos de población concretos pero que se 
presentan como una oportunidad para que la produc-
ción y la distribución incrementen su negocio dentro 
de un mercado saturado.

–  La competencia y el estrechamiento de márgenes 
que ha vivido la distribución durante los últimos años, 
va a suponer que en el futuro todas las opciones de 
negocio sean atendidas. Aparecerán modelos híbridos 
de pymes comerciales que diversificarán sus actuacio-
nes. Las pymes van a ser más versátiles y atenderán a 
consumidores diversos, ya sean hogares (con niños y 
sin niños, de personas jubiladas, unipersonales, parejas 
de doble renta, con dificultades económicas…) u orga-
nizaciones (pequeños negocios de horeca, consumidor 
institucional).

–  Las pymes comerciales han venido posicionándose 
durante años vía precios o vía servicios; parecía que la 
elección de una opción anulaba la otra. En los próxi-
mos años, precios y servicios serán compatibles. El 
nivel de competencia, los ajustes sectoriales hacia la 
eficiencia y la convergencia de formatos van a presen-
tar ofertas con precios atractivos y, al mismo tiempo, 
servicios complementarios. La marca del distribuidor 
ha conseguido un protagonismo notable que seguirá 
marcando el futuro. Por otra parte, las marcas del fa-
bricante tendrán como reto fundamental generar valor 
añadido en sus productos para competir con las opcio-
nes de precio más reducido.

–  Ante el avance de los establecimientos generalis-
tas de libre servicio, las pymes especializadas han 
ido respondiendo para adaptarse en mayor medida a 
las necesidades de sus clientes, de tal manera que se 
mantengan como una opción factible para los consu-
midores. Los cambios pueden venir en horarios (am-
plitud y continuidad de la horas de apertura), oferta 
(nuevos mix de productos y servicios) o titularidad de 
los negocios (regentados por inmigrantes, por ejem-
plo); la pyme especializada se ha ido reinventando y lo 
tendrá que seguir haciendo.

El futuro es díficil de analizar y lo es más cuando 
afecta a un sector en el que los clientes son el con-
junto de la población. Por eso sería complicado rea-
lizar previsiones sobre la evolución de las pymes en 
el sector comercial. Preguntas como si los procesos 
de imitación (adaptar lo que va bien a otros) van a 
predominar sobre los procesos de innovación (buscar 
nuevos cauces o fórmulas de negocio) son díficiles 
de contestar y, en todo caso, ambos van a estar pre-
sentes en la evolución futura del sector. Analizando 
la evolución experimentada en las últimas décadas 
podríamos decir que el futuro nos va a deparar una 
mezcla de innovación y tradición en un sector en el 
que las nuevas tecnologías y la irrupción de nuevos 
formatos tendran que ir siendo validados bajo el cri-
terio de la satisfacción de las necesidades cambiantes 
de los consumidores.
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1.  Introducción

La utilización de Internet como canal de distribu-
ción minorista ha ido pareja al cambio de los hábitos 
de consumo de la población que tiene acceso a esta 
tecnología. Este grupo, más o menos amplio según 
los países, puede ahora obtener de forma rápida, có-
moda y económica una gran variedad de productos, 
muchos de los cuales antes no estaban disponibles en 
las tiendas tradicionales (Brick and Mortar) (1). Estas 
veían reducida su oferta por la limitación del espacio 
físico y la necesidad de rentabilizar el elevado cos-
te del metro cuadrado comercial, lo que implicaba 
centrarse solo en los productos que más rápidamen-
te son comprados por los clientes: los Blockbuster o 
superventas. Este concepto, asociado normalmente a 
productos culturales y contenidos de entrenamiento, 
también es asimilable a cualquier comercio minorista 
en general.

Bajo esta estrategia, las marcas y grandes empresas, es-
pecialmente las generadoras de contenidos, decidían 
centrarse en una cantidad limitada de productos para 
aumentar la rentabilidad y reducir el riesgo en cada 
lanzamiento nuevo al mercado. Este proceso se retroa-
limentaba de manera que todos los participantes en la 
cadena se veían beneficiados. A los comerciantes, que 
en general se tienen que limitar a la demanda genera-
da en su reducido ámbito geográfico de influencia, les 
ha beneficiado igualmente al favorecer una reducción 
considerablemente del espacio dedicado a cada tipo de 
producto, incrementando de este modo el retorno por 
unidad de espacio, que normalmente es su principal 
línea de coste. Pero en realidad no era claro que todos 
los agentes salieran beneficiados. En sectores como los 
medios o el entretenimiento los pequeños productores 
de contenidos han ido viendo cómo se hacía cada vez 
más difícil competir con las Majors (2).

La Long Tail en España: El gran reto  
del pequeño comercio
Ignacio Somalo
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Guillermo de Haro
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En el caso del comercio minorista de productos fí-
sicos las pequeñas superficies comerciales han en-
contrado más problemas para competir e incluso 
continuar siendo rentables, al ser más difícil obtener 
buenas condiciones de compra que les permitiesen 
ofrecer a sus clientes precios similares a los que es-
taban ofreciendo las grandes superficies. Muchas de 
ellas han tenido que abandonar y otras se han visto 
obligadas a cambiar su actividad. También es intere-
sante la perspectiva de los consumidores. En princi-
pio podría parecer que les ha favorecido, ya que se 
han visto beneficiados de una considerable reduc-
ción de los precios en términos reales para una gran 
cantidad de productos. Esto, sin embargo, no está 
tan claro, ya que el proceso descrito ha provocado 
a su vez una homogeneización y disminución de los 
productos consumidos. Cada vez ha sido más difícil 
encontrar alternativas que se salgan de la norma del 
Blockbuster (3), el Hit o el Gran éxito; menos espacio 
y oferta donde elegir, menos comercios realmente es-
pecializados en estos productos donde poder explorar 
nuevas posibilidades y prácticamente todos los me-
dios de comunicación masivos (TV, radio, prensa…) 
apoyando esta tendencia incentivados por los gastos 
en marketing de las empresas fabricantes de conteni-
dos masivos, que además buscan bloquear el acceso 

a la atención sobre otros productos que no sean los 
superventas que ellos promueven.

Internet parecía que iba a cambiar las reglas del juego. 
No solo ha posibilitado una nueva forma de realizar 
las compras, sino que por primera vez se puede esta-
blecer una comunicación en tiempo real, completa-
mente interactiva, masiva y barata entre dos agentes 
(persona-persona, persona-empresa o empresa-em-
presa), independientemente del lugar del planeta 
donde se encuentren, y con la única condición de 
disponer de un dispositivo con acceso a la red. Otro 
efecto de Internet en la demanda, la interactividad de 
la comunicación masiva y barata, ha favorecido que 
las personas puedan encontrar y establecer vínculos 
estables con otras personas que comparten sus gustos 
e inquietudes, aunque estas se encuentren a miles de 
kilómetros de distancia, y por lo tanto que estas em-
piecen de nuevo a demandar productos y servicios 
diferentes empezando a perder interés por los Grandes 
éxitos. Personas con gustos similares ayudan a otras 
a descubrir o encontrar productos que también les 
gustan pero que no son de consumo masivo en ese 
momento y por lo tanto han sido desterradas de los 
lineales de las grandes superficies y de las tiendas del 
pequeño comercio, por su bajo o nulo retorno mone-

Gráfico 1
Teoría: Los canales online engordan la Long Tail

Fuente: Elberse, 2008.
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tario frente a los costes de mantenerlas entre la ofer-
ta, costes no solo monetarios, sino también costes de 
oportunidad.

Como consecuencia de estos cambios económicos, 
sociales y tecnológicos mencionados, se ha producido 
una evolución en la demanda de los consumidores. Por 
ello se postulaba el fin del Principio de Pareto (el 80% 
de las ventas las proporcionan el 20% de los produc-
tos), y el inicio de lo que Anderson (2004, 2006) de-
nominó la larga cola o Long Tail. Este concepto plantea 
que los clientes online no concentran sus compras en 
unas pocas referencias del catálogo, sino que las ventas 
se distribuyen sobre toda la extensión del catálogo, lle-
gándose a obtener más ingresos de la zona de la curva 
de demanda donde no hay superventas.

2.  Revisión de la literatura

Los primeros estudios sobre mercados electrónicos se 
realizaron en el año 1987 (Malone, Yates y Benjamín, 
1987). Fueron motivados por el éxito y proliferación 
de los sistemas de reservas de vuelos (Sabre) (4) que, 
de una forma electrónica, conectaban a compradores 
y vendedores: agencias de viajes y líneas aéreas en este 
caso. Según estos autores, las continuas innovaciones 
en tecnologías de la información han reducido drásti-
camente los tiempos y costes de intercambiar y pro-
cesar información. Estas reducciones han cambiado la 
forma de trabajar de muchas empresas, pero sobre todo 
han reducido los costes de transacción (Malone, Yates 
y Benjamín, 1987; Bakos, 1991; Cassiman y Sieber, 
2001) y han cambiado la forma de comunicarse y de 
organizar el flujo de información y de productos entre 
empresas y mercados a través de unas cadenas de valor 
más integradas (Porter y Millar, 1985; Sampler, 1998). 
El coste que supone la búsqueda de datos de todo tipo 
es menor, por lo que algunos autores sugieren revisar los 
criterios empleados hasta ahora para calcular los costes 
de transacción y, por tanto, poder decidir el mantener 
dentro de una organización un producto o servicio, o 
buscarlo en el mercado (Williamson, 1979). Los mer-
cados electrónicos reducen los costes de búsqueda de 
productos y sus precios (Bakos, 1991; Lee y cols., 2003; 
Gupta, y cols., 2004), lo que dificulta a los vendedo-
res mantener rentas monopolísticas en sus mercados 

habituales (Shilony, 1977; Reinganum, 1979; Stiglitz, 
1989; Bakos, 1991). Otros autores (Hess y Kemerer, 
1994) resaltan las dificultades y limitaciones que impi-
den su extensión de forma masiva a todos los agentes 
de los mercados tradicionales por falta de confianza, 
por desconocimiento o por falta de recursos tecnoló-
gicos, lo que condiciona y restringe su uso. Otra de las 
dificultades que también introducen es que aportan 
mucha información al comprador o al vendedor, pero 
casi nunca a ambas partes de forma equitativa, lo que 
produce un mayor desequilibrio, acentuando las asime-
trías de información. En los nuevos comercios que se 
apoyan en la red, se produce un ahorro especialmente 
importante cuando se trata de bienes o servicios que 
pueden gestionarse electrónicamente, los denominados 
bienes de información (Shapiro y Varian, 1999).

El hecho de no necesitar mover producto físico supo-
ne muchos ahorros, reduciéndose los costes marginales 
hasta hacerse casi nulos al no ser necesario manipu-
lar, almacenar, ni transportar ningún producto físico 
y aminorar los costes de generar inventario obsoleto. 
Amazon inicialmente era un infomediario, para poste-
riormente lanzarse a crear almacenes por todo el mun-
do (Stone, 2013) y terminar por abrir tiendas físicas. 
Sin embargo, el problema de fondo para conseguir el 
éxito como negocio de los mercados electrónicos es la 
gestión del cambio que implica este nuevo modelo, 
que requiere largos periodos de transformación para 
que los usuarios de distintos sectores se habitúen y se 
consiga confiar en pagar y cobrar por un nuevo medio. 
Las organizaciones necesitan tiempo para prepararse y 
digerir un cambio de operativa y de canal de comuni-
cación. Ante la posibilidad de incorporarse a estos nue-
vos mercados, los directivos ven las ventajas y saben 
que es una oportunidad de futuro. Otro efecto a tener 
en cuenta es la presión adicional si sus competidores 
están ya accediendo a estos mercados. Este es el ma-
yor reto para las pymes, dado que las grandes empresas 
cuentan con recursos para poder arriesgar y crear tien-
das online, como, por ejemplo, han hecho El Corte 
Inglés o Zara. Pero el comercio electrónico no deja de 
ser un comercio minorista principalmente, salvo por 
una particularidad principal, que a la postre afecta a 
las diferentes formas de competir que se precisan en 
un caso y en otro: el comercio electrónico no se realiza 
en ningún punto físico. Se puede decir de este modo, 
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que la definición clásica de mercado como el lugar 
donde vendedores y compradores intercambian los bienes 
y servicios objeto de la transacción queda obsoleta. Esta 
diferencia tiene importantes consecuencias tanto en 
la demanda como en la oferta. Al no precisar espacio 
comercial donde realizar su actividad los comerciantes 
virtuales se ahorran importantes costes inmobiliarios.

El minorista se ve obligado a ubicarse cerca de donde 
los consumidores realizan su actividad económica para 
poder cumplir con la primera condición imprescindi-
ble que les permite vender: que los clientes entren en 
su establecimiento. Del tráfico que recibe un comercio 
podemos distinguir dos tipos: el dirigido y el impul-
sivo. El primero es aquel en que el cliente se desplaza 
hasta el comercio explícitamente a realizar alguna tran-
sacción. En este caso, el consumidor tiene el comercio 
como destino principal y el interés que despierta la 
adquisición del bien o servicio del oferente es suficien-
te para atraerle hasta este punto físico. En el caso del 
tráfico impulsivo, el comprador no llega al comercio 
de forma deliberada ni tiene como objetivo principal 
de su desplazamiento adquirir la oferta del comercian-
te. Sin embargo, esto no es óbice para que finalmente 
acabe consumiendo lo que se le ofrece.

Los comerciantes son conocedores de esta circunstancia 
y tratan de maximizar su venta colocando su estableci-
miento en lugares donde los clientes potenciales tengan 
más fácil acceso (para favorecer el tráfico dirigido a su 
establecimiento en lugar de al de su competencia) y en 
lugares donde exista un gran flujo de personas que, por 
diversos motivos, no tienen por qué ser necesariamen-
te el dirigirse a su comercio. De este modo, también 
recibirán clientes de compra impulsiva. Estos espacios 
son escasos y muy demandados ya que suponen un gran 
potencial de negocio en sí mismos y, por tanto, caros. El 
comerciante se ve obligado a rentabilizar ese coste ha-
ciendo rotar muy rápido su inventario. Esto coincide 
con los intereses del productor, que prefiere centrarse 
en producir unas pocas referencias ya que de este modo 
aumenta sensiblemente su rentabilidad. La aparición 
de Internet rompe ese modelo tanto por el lado de la 
oferta como de la demanda, provocando cambios en el 
comportamiento de los agentes económicos de dos ti-
pos (Brynjolfsson, Hu y Smith, 2006). Los efectos de la 
Long Tail definidos por estos autores los podemos ver en 
el cuadro 1 (De Haro y cols., 2012).

Esto impacta fuertemente en la decisión de profun-
didad del catálogo de productos de las empresas. Para 

Cuadro 1
Efectos de la Long Tail

Primer orden Segundo orden

Oferta

Costo:
Almacenamiento virtual, producción a 

medida, entrega electrónica

Beneficio:
Agregación de los consumidores

Incentivos para desarrollar nuevos productos

Reestructuración de las estrategias de 
marketing

Nuevos intermediarios y estructuras en el 
sector

Demanda

Activo:
Herramientas de búsqueda y muestreo

Pasivo:
Sistemas de recomendaciones, escaparates 

virtuales dinámicos

Combinación:
Recomendaciones de usuarios, comunidades 

online

Cambios en los gustos y patrones de 
demandas de los consumidores debido a la 
existencia de nuevos productos

Acogida positiva en los nichos de consumo

Cambio cultural debido al acceso a nuevas 
fuentes de información

Fuente: Brynjolfsson y cols. (2006).
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entenderla debemos entender la evolución del mo-
delo de comercio. A finales de los setenta, las nuevas 
cadenas de distribución sólidamente implantadas a 
nivel internacional centran su gestión en la rentabi-
lidad. Al tratarse de productos masivos con una dis-
tribución capilar, las ventajas competitivas entre los 
distintos puntos de venta se basaban en dos factores 
principales: la proximidad o el precio. Mientras que 
los distribuidores tradicionales (en su mayoría peque-
ños comercios) siguieron apostando por la primera, 
las grandes cadenas apostaron por la segunda como 
única vía de poder ofrecer al consumidor un factor 
diferencial que compense la pérdida de comodidad 
que implica el desplazamiento (Puelles, 1994).

Como consecuencia de lo anterior la clave para po-
der mantener márgenes con una estrategia de pre-
cios bajos se basa en conseguir los mejores precios 
de compra posibles. Esta situación llevó durante años 
a fuertes enfrentamientos entre los productores y los 
distribuidores que basaron su relación en un modelo 
win-lose donde para poder mejorar la rentabilidad es 
necesario que el otro la pierda (Hisey, 1995). Según 
Jennifer Pellet (1994), al inicio de los ochenta, con el 
modelo descrito anteriormente totalmente agotado, 
productores y distribuidores se empiezan a plantear 
que no queda mucho margen de mejora por la vía 
de la negociación enfrentada y que probablemente sí 
que tienen mucho a ganar por la vía de colaboración. 
Este es el caldo de cultivo ideal para la aparición de 
la gestión por categorías. La gestión por categorías es 
definida como un proceso que considera la gestión 
de los productos integrantes del surtido (u oferta co-
mercial) agrupados por categorías como unidades de 
negocio, y las distribuye a medida a cada tienda para 
satisfacer las necesidades de los clientes de forma más 
óptima y rentable para el productor y el distribuidor. 
Dicho de otro modo, facilita operar una categoría 
dentro de una empresa como un negocio, y a través 
de ese proceso se puede identificar la gama óptima 
de productos, con el fin de hacer llegar a cada esta-
blecimiento los productos específicos que los com-
pradores de esa ubicación concreta desean adquirir 
y que maximizan el margen comercial global de pro-
ductores y distribuidores. La gestión por categorías 
es el antecedente más claro de investigación sobre la 
composición del surtido como factor clave de éxito 

en la distribución. Sin embargo, su evolución ha ido 
suponiendo la marginación en la distribución de las 
referencias más minoritarias o de nicho (Rius, 1992).

3.  La Long Tail en España

La distribución de la demanda que Anderson bautizó 
como Long Tail, es uno de los aspectos más relevan-
tes de la generalización de la economía digital (Peres, 
Mahajan y Muller, 2010). Si bien, como se ha men-
cionado, la creación y la generalización del término se 
debe al editor de la revista Wired, Anderson (2004 y 
2006), las ventajas sobre los consumidores del incre-
mento en la variedad y dispersión de productos ya ha-
bían sido analizadas previamente desde mediados del 
siglo pasado (Baumol e Ide, 1956). En ellos se pone 
de manifiesto que a mayor número de posibilidades 
de elección para el consumidor este tendrá más posi-
bilidades de obtener un artículo que le encaje con sus 
deseos de consumo, lo que será más eficiente para la 
gente cuanto más bajos sean los costes de búsqueda 
(Ratner, Kahn y Kahneman, 1999).

En cambio, otros autores pusieron de manifiesto re-
sultados contradictorios. Según Gourville y Soman, 
(2005) y Kuksov y Villas-Boas (2010), un número más 
elevado de referencias a disposición del consumidor, 
puede ser contraproducente y provocar una reducción 
de las ventas. En esa misma línea crítica con las ven-
tajas del Long Tail, otros autores entre los que destaca 
Anitta Elberse (Harvard, 2009), puso en entredicho la 
rentabilidad de este tipo de estrategias de distribución 
de surtido amplio apuntando a la falta de rentabilidad 
que este tipo de estrategias de surtido puede tener de-
bido a la pérdida de economías de escala en la produc-
ción y distribución.

Para demostrar que este efecto también se está pro-
duciendo en España, realizamos una investigación en 
2012 apoyados en datos de una de las mayores tiendas 
online de nuestro país en ventas de DVD. La empresa 
contaba con más del 50% de mercado de venta online 
de DVD en ese momento. Las cifras estaban auditadas 
por Nielsen y el canal online era, además, el único que 
usaba para vender. Compilamos datos de 22.216 pro-
ductos tales como unidades vendidas, título, categoría, 
precio medio y código de barras.
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Pudimos analizar para dicha tienda la curva de de-
manda utilizando a Chevalier y Goolsbee (2003) y 
Brynjolfsson y cols. (2003). Chevalier y Goolsbee 
(2003) muestran la relación entre la clasificación del 

producto (lo que Amazon denomina Sales Rank o 
simplemente Rank) y la propia demanda del pro-
ducto. Esta relación se establece a través de una dis-
tribución de Pareto.

Cuadro 2
Estadísticos descriptivos de la muestra del comerciante de DVD

Variable Obs. Media Std. Dev. Mín. Máx.

Totales 22,126 37,37 68.86 1 3,497

Cine 15,087 50,15 71,25 1 1,469

Cultura 1,226 15,85 26,72 1 430

Música 1,095   5,46 39,52 1 1,289

Libros 75   6,36   8,16 1 62

Juegos 195   9,75 10,89 1 86

Accesorios y equipos 4,523   9,50 62,94 1 3,497

Nuevos formatos 401 18,03 31,60 1 498

Adultos 3,831   6,81 14,94 1 479

Merchandising 165   7,41 11,57 1 104

Fuente: De Haro y cols., 2012.

Gráfico 2
Curva del Principio de Pareto

Fuente: Llorens, 2014.
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Las estimaciones obtenidas por nuestro análisis eran 
consistentes con los obtenidos por Chevalier y Gools-
bee (2003) y Brynjolfsson y cols. (2003) para las li-
brerías Amazon y Barnes & Noble. La fórmula que 
utilizamos fue:

ln(Ventas) = a + θ ln(Rank)+ e

Donde e es el término de error ortogonal ln(Rank), 
cumpliendo todas las propiedades de los mínimos cua-
drados ordinarios. Sin embargo, este caso que permitió 
demostrar la existencia del efecto Long Tail en España, 
era el único publicado en su momento.

Posteriormente analizamos también una tienda onli-
ne de venta de libros para comprobar la consistencia 
de los resultados, realizando el mismo análisis. Los 
resultados para libros fueron sensiblemente distin-
tos, como se puede ver en el cuadro 3. Probable-
mente el aspecto más llamativo sea que solo uno de 
los coeficientes, el correspondiente a Literatura, era 
mayor a la unidad, mientras que el resto se sitúa en 
general en niveles cercanos a la unidad, o incluso 
en la unidad, pero en ningún caso muestra una si-
tuación tan clara de Long Tail como en el supuesto 
anterior. En cualquier caso, sí que presente el R2 
elevado, lo que nos hace pensar que nuestra fun-
ción sí que es capaz de ajustar relativamente bien 

la demanda a la curva, siendo todos los parámetros 
significativos.

Analizando caso por caso, vemos que infantil está 
muy sesgado por los libros de la saga de Harry Potter, 
que representaban por sí solos casi un 26% del total 
de ventas de la categoría en el momento del estudio, 
lo que sesga todos los resultados de la categoría. Estos 
resultados nos indican que en el mundo editorial la 
existencia de bestsellers sigue siendo muy relevante, ex-
cepción hecha de aquellos aspectos donde la demanda 
lo es de personas muy especializadas y con gustos muy 
concretos, como puede ser el caso de la literatura o 
de los viajes, donde no solo hay que tener en cuenta 
los destinos, sino también las distintas guías. Estos re-
sultados preliminares muestran que la expectativa de 
encontrar Long Tail en todos los mercados online no es 
cierta. Sí lo es en aquellos casos donde los clientes sa-
ben que van a encontrar fondo de catálogo, pero cuan-
do el cliente no es tan específico, el comportamiento 
no es tan claro. Procedimos, pues, a estimar cuál era 
el comportamiento que tiene un nivel determinado 
de clasificación de productos, es decir, qué porcentaje 
de ventas se genera a partir de un nivel dado de pro-
ducto. Con ello tratábamos de comprobar si se seguía 
verificando la máxima de que el 80% de las ventas era 
producido por el 20% de los productos, o hasta qué 

Cuadro 3
Resultados de la estimación de los parámetros de demanda α y θ a través de MCO para libros

Variable α θ R2

Totales 11,37 (*) –0,96 (*) 0,94

Literatura 10,96 (*) –1,04 (*) 0,91

Infantil-juvenil y cómics   7,74 (*) –0,87 (*) 0,96

Humanidades 10,35 (*) –0,97 (*) 0,93

Artes   7,48 (*) –0,81 (*) 0,92

Viajes y ocio 11,81 (*) –1,00 (*) 0,93

Filología y formación   8,43 (*) –0,92 (*) 0,93

Otros   8,41 (*)   0,88 (*) 0,95

(*)  Significativos al 99%.
Fuente: De Haro y cols., 2012.
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punto esos números habían cambiado. Para ello solo 
era necesario utilizar la función de densidad de la dis-
tribución de Pareto, que para nuestro caso sería:

r(x,N ) =
αtθ dt

x

N

∫

αtθ dt
1

x

∫
=
N (θ+1) − x(θ+1)

N (θ+1) −1

La estimación de esta fórmula a partir de los datos de 
la anterior tabla era inmediata y a través de ella pode-
mos ver qué porcentaje de títulos generan qué cuantía 
de ventas.

En el cuadro 4 se puede ver qué porcentaje de ventas 
generan el 20% de los títulos más vendidos. El resul-
tado es interesante desde varios aspectos de la políti-
ca comercial en el sector de la distribución de libros. 
Como se puede ver, en el caso de las variables con θ 
por encima de 1, este porcentaje es relativamente pe-
queño, excepción hecha del merchandising y, quizá, de 
nuevos formatos.

Este resultado se puede haber visto afectado por el nú-
mero relativamente pequeño de referencias, lo que nos 
hace pensar que las mismas pueden estar vinculadas a 
lanzamientos especiales de películas de actualidad muy 
concretas y es consistente con la necesidad de gran 
volumen de datos que comentan Brynjolfsson, Hu y 

Smith (2003). En el resto de casos se puede ver como 
se confirma que sigue existiendo el efecto Long Tail 
dado que la mayor parte de las ventas vienen generadas 
por productos de catálogo y no por los superventas. En 
el caso de los libros, los resultados seguían la misma 
tendencia que con los DVD, y vimos cómo los resulta-
dos verifican lo obtenido hasta ahora. También vemos 
que, aunque los valores de θ son menores a la unidad, 
están en ese entorno y no se produce claramente un 
efecto Pareto. En concreto podemos ver que las ven-
tas parecen en todos los casos lo suficientemente poco 
concentradas para que, no existiendo Long Tail en su 
sentido más estricto, tampoco podemos situarnos en la 
negación que plantea Elberse (2008).

Finalmente realizamos una última evaluación de la dis-
persión de las ventas. Para ello usamos dos métricas: el 
coeficiente de Gini y el de Theil. Mientras que el coefi-
ciente de Gini sí está utilizado en la literatura (Ghose y 
Gu, 2006; Brynjolfsson y cols., 2006), la introducción 
del índice de Theil fue novedosa. Dadas las caracterís-
ticas de nuestros datos tenía la ventaja de que la suma 
de sus partes debe ser igual al total (aditabilidad). El 
principal problema del índice de Theil es que no nos 
permite comparar los resultados entre las dos tiendas, 
DVD y libros, ya que no solo difieren el número de 
referencias en cada uno de los catálogos, los límites de 
los mismos también difieren. Como ventaja podemos 

Cuadro 4
Porcentaje de ventas de libros que generan el 20% de títulos más vendidos

Variable α θ Ventas

Totales 144.967 –0,96 16,48%

Literatura   32.352 –1,04 12,91%

Infantil-juvenil y cómics     8.815 –0,87 27,24%

Humanidades   39.441 –0,97 17,33%

Artes   10.816 –0,81 31,79%

Viajes y ocio   29.182 –1,00 15,65%

Filología y formación     9.358 –0,92 23,29%

Otros   15.001 –0,88 25,65%

Fuente: De Haro y cols., 2012.
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valorar la aportación a la desigualdad del grupo de 
cada una de las distintas categorías dependiendo de los 
distintos niveles de agregación.

En el cuadro 5 podemos comparar los resultados para 
los índices de Gini y Theil. Podemos inferir que los 
resultados en las curvas de demanda y el estudio de las 
ventas por categoría muestran indicios del fenómeno 
Long Tail en algunas de las categorías. Vemos también 
que las categorías contribuyen de forma muy diferente 
a crear desigualdad.

4.  Conclusiones

El consumidor ha cambiado significativamente sus há-
bitos de consumo, consecuencia de la universalización 
de Internet como canal de distribución a través del co-
mercio electrónico. Ha pasado de ser producto y precio 
aceptante (al no tener posibilidad de elegir entre un re-
ducido surtido elige siempre lo mismo) a ganar un no-
table poder de negociación en la relación con el comer-
ciante debido a que sus costes de búsqueda y transacción 
son significativamente menores. Esta situación obliga 
al comerciante a competir mediante precio, sin duda, 
pero también mediante surtido de productos, viéndose 
obligado a incrementar la oferta de surtido para atraer y 
fidelizar a un cliente más exigente en este terreno.

Esta transformación hace que el comerciante pase de 
tener concentradas sus ventas en unas pocas referen-
cias superventas, a tenerlas ampliamente más disper-
sas a través de un amplísimo catálogo, consecuencia 
de que las ventas de productos antes considerados 
marginales acaban llegando a suponer una parte muy 
relevante del total de sus ventas, provocando así a lo 
que Anderson bautizó como economía Long Tail. Las 
ventas de muchísimos poquitos se convierten en rele-
vante en el total. De ahí el nombre, ya que la distri-
bución de la demanda adopta una forma característica 
donde la cola de la distribución se convierte en muy 
larga y plana, pegadita al eje de ordenadas.

Para demostrar que se produce este comportamiento 
en España a través de sus tiendas virtuales, hemos uti-
lizado los datos de un comercio online especializado 
en la distribución de libros, al igual que anteriormente 
investigamos el mercado de DVD a través de la tienda 
online líder de estos productos en España (2008). La 
gran ventaja que aporta este tipo de análisis reside en 
que, además de construir en ambas casuísticas de la 
curva de demanda (que muestra la distribución carac-
terística Long Tail), hemos podido comprobarlo para 
distintas temáticas (categorías) con las que cuenta en 
su amplísimo surtido. Así, es posible analizar catego-
rías amplísimamente demandadas, como las novelas de  
éxito junto con otras de demanda muy minoritaria; 

Cuadro 5
Porcentaje de ventas que generan el 20% de títulos más vendidos

Variable Coeficiente de Gini Índice de Theil

Totales 0,61 0,85

Literatura 0,63 0,88

Infantil-juvenil y cómics 0,61 1,01

Humanidades 0,62 0,87

Artes 0,51 0,54

Viajes y ocio 0,57 1,08

Filología y formación 0,58 0,74

Otros 0,60 1,30

Fuente: De Haro y cols., 2012.
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categorías que son típicas de una inmensa base de po-
sibles consumidores junto con otras que solo son de-
seadas por clientes ocasionales.

El análisis nos indicó que no siempre se produce Long 
Tail cuando lo analizamos de forma pormenorizada 
separando y analizando cada categoría, pero que este 
efecto sí que está presente en las principales de una 
librería online (líder de venta de libros en España en 
el momento del estudio). Y, sobre todo, la distribu-
ción característica de la Long Tail, sí que se produce 
de forma innegable en la distribución de las ventas de 
la librería en su conjunto, al igual que sucedía con los 
DVD. Este resultado refuerza la teoría de Anderson 
que no solo se presenta en los gigantescos negocios de 
e-commerce mundiales, sino que también se observan 
en mercados menores en distintas categorías. Además, 
estas conclusiones refuerzan las previamente obtenidas 
por diferentes autores referentes en el estudio de este 
tipo de fenómenos (5).

El problema, como señaló Elberse, es que esto es un 
reto para el pequeño comerciante, que no siempre 
puede conseguir gestionar una amplia profundidad 
de catálogo como para competir con las grandes tien-
das online. La evolución del fenómeno Long Tail está 
afectando al minorista, quien en muchos casos se está 
plegando a las estrategias de Amazon de facilitar que 
venda sus productos dentro del gigante del comercio 
electrónico americano y, más recientemente, al gigan-
te asiático de Alibaba, que viene pisando fuerte en este 
sentido. El pequeño comerciante no es capaz de en-
contrar su fuente de ventaja competitiva en su canal 
digital cuando se apunta a esta aventura. Se le anima 
diciendo que en el comercio electrónico encontrará la 
puerta para acceder a un ilimitado mundo de nuevos 
clientes y se le oculta que exactamente lo mismo su-
cede para cualquier otro vendedor (grande, gigante o 
pequeño) que venda lo mismo que él. El comerciante 
tradicional no es consciente que se enfrenta a un ili-
mitado mercado de competidores, lo que constituye 
una notable diferencia con respecto a lo que está acos-
tumbrado en el mundo real, donde su competencia 
se ciñe a los comercios que están dentro de su radio 
de alcance. Al igual que la gran distribución moderna 
fue un auténtico killer en los años ochenta para una 
inmensa cantidad de pequeños comerciantes, el co-

mercio electrónico está terminando de poner contra 
las cuerdas a los que fueron capaces de sobrevivir a 
este tsunami.

¿Existe alguna luz al final del túnel? Sin duda, siem-
pre existen caminos. Asistimos a la creación continua 
de nuevas startups que son capaces de crear su espa-
cio competitivo en esta selva despiadada que es la red. 
Casos como PCcomponentes.com, Ferreteriaortiz.es,  
AcerosdeHispania.com, Tradeinn.com, entre otras 
muchas, suponen el claro ejemplo que incluso desde 
un país relativamente pequeño como España y a pesar 
de la dura competencia, se puede hacer un hueco y 
ser competitivo desarrollando una oferta basada en un 
amplísimo catálogo con unos precios competitivos.

NOTAS

(1) � Negocio retailer tradicional que solo cuenta con tiendas físicas, 
en contraste con las empresas Click & Mortar que combinan 
e-commerce y tiendas físicas. Peres y cols. (2010) presentan una 
amplia revisión de la literatura en esos aspectos.

(2) � Principales compañías de creación de contenidos. Se les conoce 
como Majors por ser las mayores empresas de medios. Normal-
mente en el mundo del cine hace referencia a compañías como 
Paramount o Disney.

(3) � Superventas (en.wikipedia.org/wiki/Blockbuster_(entertain-
ment)).

(4) � Tecnología de reservas de vuelos, similar a Amadeus, desarro-
llada para American Airlines en los años cincuenta por IBM.

(5) � Chevalier y Goolsbee (2003), Brynjolfsson y cols. (2003), 
Oestreicher-Singer y Sundararajan (2006), Goel y cols. (2010) 
y De Haro y cols. (2012), entre otros.
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1. � Introducción

Antes de dar comienzo a la lectura de este artículo 
nos deberíamos preguntar dos cuestiones básicas: 
¿Qué utilidad tiene la contabilidad? ¿Quiénes son sus 
usuarios?

Dando una respuesta conjunta, podemos definir la 
contabilidad en función de su objeto: producir infor-
mación financiera. Por tanto es una herramienta de 
gestión, siendo su principal usuario la dirección de la 
empresa, sin olvidar otros posibles usuarios, llamados 
externos, que no tienen responsabilidad directa en la 
gestión de la misma.

Por otro lado, el número de pequeñas y medianas 
empresas (pymes) existentes en el mundo asumen la 
mayor parte del proceso productivo y distribución de 
bienes y servicios, siendo este uno de los motivos que 
han llevado a considerar que se sustituya el modelo 
contable nacional que aplican las pymes por uno reco-
nocido en el ámbito internacional, con la finalidad de 
ser útil a los usuarios de la información financiera que 
soportan los estados financieros.

Respondiendo a esta demanda (1), el International  
Accounting Standards Board (IASB) emitió las Normas 

Internacionales de Información Financiera (NIIF) para 
pymes en julio de 2009 (normas contables internacio-
nales de aplicación a pequeñas y medianas empresas), 
cuyo germen lo encontramos en las Normas Interna-
cionales de Información Financiera (en adelante NIIF 
completas), emitidas asimismo por el IASB y adopta-
das por la UE para empresas que cotizan y presentan 
grupo consolidado.

A modo de índice, en primer lugar tratamos el IASB, 
organismo internacional privado que emite normas 
contables (tanto las conocidas como NIIF completas 
como las NIIF para pymes). En segundo punto, desa-
rrollamos las NIIF para pymes, desde su emisión, hasta 
la aplicación de estas normas en el ámbito internacio-
nal, analizando su estructura y su comparación con las 
NIIF completas. En un tercer apartado, tratamos la 
aplicación de las NIIF para pymes en España y termi-
namos con una serie de conclusiones.

2. � International Accounting Standards  
Board (IASB)

El Consejo de Normas Internacionales de Contabili-
dad (IASB) es el organismo independiente emisor de 
las Normas Internacionales de Información Financiera 

Normas contables internacionales  
y su aplicación a las pymes españolas
Pilar Yubero Hermosa
Universidad CEU San Pablo

RESUMEN

Este artículo tiene como objetivo principal analizar la aplicación de la normativa contable internacional en las pequeñas y medianas 
empresas en España (Normas Internacionales de Información Financiera (NIIF) para Pymes). A lo largo de este trabajo desarrollaremos 
quién emite estas normas internacionales de contabilidad para pymes, analizando sus aspectos más significativos, y si al final han sido 
adoptadas en España para este tipo de empresas, teniendo en cuenta el perfil oficial de la emisión de normas contables que está instaurado 
en nuestro país.
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(NIIF) también conocidas por sus siglas en inglés como 
IFRS (International Financial Reporting Standards) de 
la Fundación IFRS, una fundación privada sin ánimo 
de lucro. Este organismo privado e independiente (es 
decir, no vinculado a organismos públicos), con sede 
en Londres, se constituyó en 2001 como parte de la 
Fundación del Comité de Normas Internacionales de 
Contabilidad (Fundación del International Accoun-
ting Standards Committee: IASC), que fue creado en 
1973 por acuerdo de los representantes de los orga-
nismos profesionales de contabilidad de varios países, 
publicando las primeras Normas Internacionales de 
Contabilidad (NIC) (2).

El IASB, que es un organismo técnico, es quien se 
encarga de realizar las revisiones posteriores de las 
normas contables ya emitidas por el anterior orga-
nismo, e iniciar la elaboración de nuevas normas que 
pueden sustituir a las ya emitidas, o abordar nuevas 
temáticas (3).

Entre los objetivos del IASB se establece fundamental-
mente el desarrollo de un conjunto único de normas de 
información financiera, legalmente exigibles y global-
mente aceptadas. En definitiva, que sean comprensibles 
y de alta calidad. Asimismo, deben requerir informa-
ción comparable y transparente, que sea útil a los inver-
sores y a otros partícipes de la información financiera 
en la toma de decisiones, pero también deben promo-
ver el uso y la aplicación rigurosa de estas normas.

Actualmente las normas de contabilidad que emite el 
IASB, denominadas Normas Internacionales de Infor-
mación Financiera, son un conjunto de normas de alta 
calidad que regulan la información que debe presen-
tarse en los estados financieros, dirigidas fundamental-
mente a los inversores, para mostrar una imagen fiel de 
la situación financiera de la empresa más acorde con 
los valores de mercado, facilitando la comparabilidad 
de los estados financieros entre empresas. Las Normas 
Internacionales de Contabilidad (NIC), y posterior-
mente las NIIF completas, están siendo utilizadas en la 
actualidad en más de un centenar de países (4).

Estas normas de contabilidad fueron adoptadas por  
la UE mediante la publicación del Reglamento 
1606/2002 de la UE, de 19 de julio de 2002, relativo a 
la aplicación obligatoria de normas internacionales de 

contabilidad para determinadas empresas en los Esta-
dos miembros. Mediante este reglamento se requiere 
que los grupos cotizados, incluyendo bancos y compa-
ñías de seguros, preparen sus estados financieros con-
solidados correspondientes a ejercicios que comiencen 
en el año 2005 con normas internacionales de conta-
bilidad. Los Estados miembros de la Unión Europea 
tienen la potestad de extender los requisitos de este 
reglamento a compañías no cotizadas y a los estados 
financieros individuales. De esta forma, al exigir que 
todas las sociedades que cotizan en la UE elaboren sus 
cuentas con arreglo a las NIIF completas, se contribu-
ye a una mayor transparencia y comparabilidad de las 
cuentas de dichas sociedades. A su vez, dicha medida 
aumenta la eficiencia del mercado y reduce el coste de 
captación de capital para las empresas, mejorando así 
la competitividad y acelerando el crecimiento en la UE.

El art. 2 de dicho reglamento señala que se entenderá 
por normas internacionales de contabilidad completas 
las siguientes:

–  Las Normas Internacionales de Contabilidad (NIC), 
también conocidas como International Accounting 
Standards (IAS).

–  Las Normas Internacionales de Información Finan-
ciera (NIIF), también conocidas como International 
Financial Reporting Standards (IFRS).

–  Las interpretaciones de las NIC/NIIIF.

Las NIIF completas, para poder incorporarse al dere-
cho contable europeo, deben ser analizadas técnica-
mente por el EFRAG (European Reporting Advisory), 
tomando la decisión final sobre su adopción legal el 
denominado Comité Regulador de la Contabilidad 
(Accounting Regulatory Committee) y la propia Co-
misión Europea.

La UE ha ido adoptando, con sucesivos reglamentos, 
prácticamente todas las normas contables emitidas por 
el IASB, así como las revisiones que se han ido elabo-
rando por dicho organismo.

La visión de las NIIF completas ha sido apoyada pú-
blicamente por muchas organizaciones internaciona-
les, incluido el G-20, el Banco Mundial, el FMI y el 
Comité de Basilea.
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3. � Normas internacionales de información 
financiera para pymes

La internacionalización de los mercados de valores, 
productos y servicios, además de los avances tecno-
lógicos, ha generado la necesidad de usar un sistema 
uniforme de contabilidad que permita la divulgación 
financiera global. La generalización de la adopción de 
las NIIF, tanto en el contexto internacional como en la 
UE, como consecuencia del proceso de armonización 
contable internacional, puso de manifiesto la necesidad 
de contar con una normativa más sencilla para pymes.

Con la creación de la NIIF para pymes, tras una déca-
da de trabajo por parte del IASB, esta norma se une a 
los esfuerzos de convergencia contable en el entorno 
mundial.

3.1. � Cronología

El IASB publicó, tras un largo proceso de discusión, en 
el 2009 las Normas Internacionales de Información Fi-
nanciera para las Pequeñas y Medianas Empresas (NIIF 
para pymes), siendo una norma autónoma, separada 
de las NIIF completas, aunque se basan en estas nor-
mas con modificaciones para reflejar las necesidades de 
los usuarios de los estados financieros de las pymes.

Antes de su publicación, además de haber sufrido el 
proceso de discusión al que normalmente se someten 
este tipo de normas, el proyecto se puso a prueba en un 
centenar de pequeñas empresas en veinte países, con 
la finalidad de evaluar los problemas de comprensión, 
complejidad en su aplicación, etc. Finalmente vieron 
la luz en julio de 2009.

La NIIF para pymes establece los requerimientos de re-
conocimiento, medición, presentación e información 
a revelar, relativos a las transacciones y otros sucesos y 
condiciones que son importantes en los estados finan-
cieros con propósitos de información general. También 
pueden establecer estos requerimientos para transac-
ciones, sucesos y condiciones que surgen principal-
mente en sectores industriales específicos.

Los estados financieros con propósito de información ge-
neral son los que pretenden atender las necesidades 
generales de información financiera de un amplio es-

pectro de usuarios externos que no están en condicio-
nes de exigir informes a la medida de sus necesidades 
específicas de información. Los estados financieros 
con propósito de información general comprenden 
los que se presentan en forma separada o dentro de 
otros documentos de carácter público, como un in-
forme anual o un prospecto de información bursátil.

Entre los usuarios externos podemos distinguir, entre 
otros, a los propietarios que no están involucrados en 
la gestión de la empresa, a los acreedores (de bienes y 
servicios y financieros) actuales o potenciales y a las 
agencias de calificación crediticia. Todos tienen una 
característica común: no tienen responsabilidades en la 
gestión de la empresa, siendo su interés la marcha del 
negocio, motivo por el que se necesita un sistema de 
información pública que les ayude a tomar la decisión 
más adecuada a sus intereses.

La NIIF para pymes ha tenido varias revisiones hasta 
este momento, siendo la última actualización en 2015. 
Estas últimas modificaciones serán efectivas para los 
periodos anuales que comiencen a partir del 1 de enero 
de 2017.

3.2. � ¿Qué entiende el IASB por pequeñas y  
medianas empresas?

El término pequeñas y medianas empresas, el IASB lo 
define y explica en la Sección 1 de la norma. Considera 
a estas empresas como entidades que no tienen la obli-
gación pública de rendir cuentas y publicar los estados 
financieros con propósito de ofrecer información ge-
neral para usuarios externos. Para el IASB el tamaño de 
la empresa no es un factor determinante para aplicar 
estas normas contables.

Sin embargo, muchas jurisdicciones en el mundo han 
desarrollado sus propias definiciones de pymes para 
un amplio rango de propósitos, incluyendo el esta-
blecimiento de obligaciones de información finan-
ciera, como es en el caso de España. Normalmente 
estas definiciones nacionales incluyen criterios cuan-
titativos, basados en volumen de activos, en la cifra 
de negocio, número de empleados u otros factores 
similares. El Consejo de IASB justificó la no inclusión 
en la definición de PYME de criterios cuantitativos, 
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argumentando que sus normas eran de aplicación en 
más de un centenar de países y por tanto no era posi-
ble fijar límites homogéneos para todos ellos, aunque 
dejó explícitamente escrito la posibilidad de utilizar 
criterios de tamaño para determinar qué entidades 
podían aplicar la norma.

Comúnmente, las pymes elaboran estados financieros 
para el uso exclusivo de los propietarios, o bien para 
rendir cuentas ante las autoridades fiscales; estos esta-
dos financieros no cumplirían las características de esta-
dos financieros con propósito de información general.

3.3. � Estructura de la NIIF para pymes

La estructura de la NIIF para pymes ha supuesto un 
cambio apreciable en relación a las NIIF completas, ya 
que se pasa de un conjunto de normas individuales 
a un documento único que contiene todos los temas 
relativos a la contabilidad de una pyme.

La NIIF para pymes se ordena por temas, presentán-
dose cada uno de ellos en secciones numeradas por 
separado, estas contienen párrafos que a su vez se van 
numerando sucesivamente. En concreto se estructuran 
en tres documentos, el primero con carácter de princi-
pal y dos adicionales complementarios.

Asimismo, todas las NIIF para pymes tienen la misma 
soberanía, incluyendo alguna de ellas una guía de imple-
mentación que no forma parte del cuerpo de la norma.

3.4. � Aplicación de la NIIF para pymes

Para ayudar en la aplicación de la NIIF para pymes  
la Fundación IFRS y IASB han tomado una serie de 
medidas:

–  Las NIIF para las pymes son de descarga gratuita. La 
norma y la guía de implementación son de descarga 
gratuita para uso personal y no comercial. La NIIF para 
las pymes está disponible en varios idiomas, entre ellos 
el español.

–  Guía de implementación. La NIIF para las pymes se 
acompaña de una guía de implementación que consis-
te en los estados financieros ilustrativos y una lista de 
verificación de presentación y revelación.

–  Material de capacitación. Para apoyar la aplicación 
de las NIIF para las pymes la Fundación NIIF está de-
sarrollando toda una serie de material de capacitación 
para descargarlo gratis.

–  Taxonomía NIIF. La taxonomía NIIF es una re-
presentación de las NIIF completas (incluyendo las 
NIIF para las pymes) en eXtensibleBusinessReporting 
Language (XBRL), que es un lenguaje utilizado para la 
información de comunicación entre empresas y otros 
usuarios de la información financiera.

–  Talleres. La Fundación IFRS está celebrando talleres 
regionales de formación de formadores, en cooperación 
con las asociaciones regionales de profesionales y agen-
cias de desarrollo del mundo, para desarrollar la ca-
pacidad para la aplicación de las NIIF para las pymes, 
especialmente en economías emergentes y en vías de 
desarrollo.

–  Boletín. La Fundación IFRS publica un boletín 
mensual de actualización gratuito NIIF para las pymes 
con noticias sobre las adopciones, los recursos y orien-
tación para la implementación.

–  Pyme Grupo de Implementación. Se ha designado 
un grupo de implementación para desarrollar orienta-
ciones no obligatorias de aplicación en forma de Q&A 
(Questions and Answers).

–  Presentaciones. Algunos miembros de la junta y del 
staff están haciendo presentaciones de las NIIF para las 
pymes que se encuentran disponibles para descarga 
gratuita.

3.5. � Comparación de la NIIF para pymes  
con las NIIF completas

Como es lógico pensar, la NIIF para pymes es más sen-
cilla que las NIIF completas, ajustándose a las necesi-
dades de los negocios más pequeños. Además de los 
temas relativos al formato, normas distintas frente a 
una única norma, y al volumen (la NIIF para pymes 
está desarrollada en unas 230 páginas frente a las 3.700 
de las NIIF completas), las diferencias entre ellas son 
significativas. Entre estas cuestiones subrayaremos 
aquellos aspectos que diferencian unas de otras.
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–  En la NIIF para pymes se han suprimido algunos 
temas por considerarse no relevantes para este tipo de 
empresa. Entre ellos destacamos: las ganancias por ac-
ción, la información financiera intermedia y la infor-
mación segmentada.

–  El lenguaje en el que se ha escrito es fácilmen-
te comprensible, dado que las NIIF completas, al ser 
su procedencia anglosajona, resultan más difíciles de 
comprender, aunque hoy en día han sido traducidas a 
casi todos los idiomas.

–  En algunas NIIF completas se permiten opciones de 
políticas contables, en la NIIF para pymes solo se da la 
alternativa a la opción más sencilla. Por ejemplo, no 
hay opción de revalorización del inmovilizado, tanto 
material como intangible.

–  Muchos de los principios de reconocimiento y va-
loración de los activos, pasivos, ingresos y gastos han 
sido simplificados para el caso de las pymes. Por ejem-
plo, la amortización del Fondo de Comercio, los gastos 
de investigación y desarrollo y los de los préstamos, 
considerándose gastos del ejercicio.

–  La NIIF para pymes requiere de una memoria más 
sencilla.

–  Por último, las revisiones de la NIIF para pymes se 
harán una vez cada tres años, mientras que las NIIF 
completas se realizan cuando se considere necesario.

4. � Aplicación de la NIIF para pymes  
en España

La NIIF para pymes, según argumenta el IASB, con-
tribuirá a mejorar la calidad y comparabilidad de los 
estados financieros de las pymes en todo el mundo y les 
ayudará a obtener acceso a la financiación, representando 
una opción más simple para sus usuarios (5). Para evaluar 
el progreso hacia ese objetivo, la Fundación IFRS está 
desarrollando unos perfiles sobre el uso de las normas 
de NIIF para pymes en distintas jurisdicciones.

En el caso de España se ha llegado a la conclusión que 
no es posible la adopción de esta norma contable de 
las pymes, y no está previsto que se adopte en un fu-
turo, según se refleja en la ficha donde el IASB recoge 

el perfil de España (6). El motivo fundamental reside 
en el órgano regulador contable español.

La regulación contable en España ha sido principal-
mente de carácter público, con escasa participación di-
recta del sector privado en la emisión de normas. Esta 
regulación pública ha sido desarrollada en forma de 
legislación mercantil (Código de Comercio y leyes de 
sociedades, legislación fiscal, legislación contable: Plan 
General de Contabilidad) y otra legislación.

El Plan General de Contabilidad (PGC 2007) es el tex-
to legal que regula la contabilidad de las empresas en 
España. El 16 de noviembre de 2007 se aprobaron el 
Real Decreto 1514/2007 para adaptarse a la normativa 
contable europea y elaborar un texto contable flexible 
y abierto, y el Real Decreto 1515/2007 (plan específi-
co para pymes). Ambos planes fueron elaborados por 
el Institutito de Contabilidad y Auditoría de Cuentas 
(ICAC), organismo autónomo dependiente del Minis-
terio de Economía y Competitividad.

Por otro lado, la UE encuentra excesivo que actual-
mente las pequeñas y medianas empresas tengan que 
realizar los mismos trámites que una gran empresa. 
Ante esta situación se publicó la directiva contable de 
2013 (Directiva 2013/34/UE) del Parlamento Euro-
peo y del Consejo sobre los estados financieros anuales, 
los estados financieros consolidados y otros informes 
afines de determinado tipo de empresas. Teniendo en 
cuenta que las pymes en España representan un gran 
porcentaje de las empresas españolas, el Ministerio de 
Economía y Competitividad ha decidido que la mejor 
forma de plasmar la normativa europea es mediante 
la elaboración de un nuevo plan contable para pymes 
que simplifique los trámites a la hora de presentar las 
cuentas anuales.

Próximamente verá la luz, el nuevo Plan Contable 
para pymes (7) en el que está trabajando el ICAC, en 
la transposición de la directiva contable de 2013. El 
objetivo de esta directiva, aparte de la armonización 
contable entre los Estados miembros de la Unión, es 
el de simplificar la documentación a realizar y pre-
sentar por parte de las pymes y en especial por las 
microempresas. La idea es lograr un equilibrio ade-
cuado entre las cargas administrativas soportadas por 
las empresas más pequeñas y las necesidades de infor-
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mación de los destinatarios de los estados financieros 
de este tipo de empresas.

La transposición de la directiva en España ha compor-
tado dos pasos significativos: por un lado, la aproba-
ción de la Ley de Auditoría de Cuentas, Ley 22/2015, 
y, por otro, el Proyecto de Real Decreto por el que se 
modifica el Plan General de Contabilidad aprobado 
por Real Decreto 1514/2007, de 16 de noviembre, el 
Plan General de Contabilidad de Pequeñas y Medianas 
Empresas aprobado por Real Decreto 1515/2007, de 
16 de noviembre, las Normas para la Formulación de 
Cuentas Anuales Consolidadas aprobadas por Real De-
creto 1159/2010, de 17 de septiembre, y las Normas de 
Adaptación del Plan General de Contabilidad a las enti-
dades sin fines lucrativos aprobadas por el Real Decreto 
1491/2011, de 24 de octubre (proyecto pendiente de 
publicación por la parálisis política), que culmina con 
las modificaciones introducidas y que será de aplicación 
con carácter retroactivo a partir del 1 de enero de 2016.

5. � Conclusiones

Los esfuerzos por uniformar las normas contables en 
el entorno internacional han sido significativos desde 
1973, fecha en que se fundó el IAS, que posteriormen-
te, en 2001, pasaría a denominarse IASB, que es el or-
ganismo emisor privado que regula las normas interna-
cionales de información financiera. En 2009, el IASB, 
para dar respuesta a determinadas demandas, publicó la 
NIIF para pymes, cuyo principal atractivo para su apli-
cación es su menor exigencia en los requisitos de im-
plantación y divulgación, frente a las NIIF completas.

Aunque han sido adoptadas en muchos países, dado 
que contribuyen a mejorar la calidad y comparabilidad 
de los estados financieros de las pymes en todo el mun-
do y le ayudará a obtener acceso a la financiación, la 

Unión Europea rechaza la aplicación de estas normas 
para pymes, ya que es partidaria de establecer su propia 
normativa, y así lo ha hecho con la publicación de la 
Directiva 2013/34/UE.

En España, asimismo, no se han adoptado ni se tiene 
previsto adoptarlas, dado el perfil público del regula-
dor contable, frente al IASB que tiene carácter privado.

NOTAS

(1) � Según el IASB, el 95% de las empresas de los países desarro-
llados y no desarrollados son candidatos para aplicar las NIIF 
para pymes.

(2)  En inglés: International Accounting Standards (IAS).

(3) � Actualmente está compuesto por catorce miembros, que provie-
nen tanto del entorno académico como profesional.

(4) � Ni la Fundación IFRS ni el IASB tienen ningún poder para 
imponer las NIIF en las distintas jurisdicciones.

(5) � Se puede consultar:www.nicniif.org/home/acerca-de-niif-para-
pymes/acerca-de-las-niif-para-pymes.html.

(6) � Véase: www.ifrs.org/Use-around-the-world/Pages/Jurisdiction-
profiles.aspx.

(7) � Aunque la reforma ya ha entrado en vigor a partir del 1 de 
enero de 2016, este plan contable aún no ha sido publicado.
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1.  Introducción

La crisis financiera mundial que comenzó en 2007 afec-
tó gravemente las perspectivas de empleo de la juventud 
europea, donde el desempleo de los menores de 25 años 
en España y Grecia subió a una tasa de más del 50%. La 
magnitud del desempleo juvenil en Europa y la percep-
ción de que el autoempleo constituye una parte integral 
de la solución han fomentado numerosos estudios sobre 
la iniciativa emprendedora de los jóvenes. Sin embargo, 
estos informes casi no segmentan los datos por género y, 
pocos estudios exploran la capacidad emprendedora de 
las mujeres jóvenes. Al centrarse en el emprendimiento 
juvenil femenino como un sector clave, con frecuencia 
ignorado, con potencial de crecimiento e innovación, 
nuestro estudio intenta abordar un importante vacío en 
la literatura sobre la iniciativa empresarial y su relación 
con la recuperación económica. Esta línea de investiga-

ción, que vincula la innovación del sector privado con 
el desempeño económico y el crecimiento del empleo, 
es de vital importancia en Europa y particularmente en 
España, donde las tasas de desempleo figuran entre las 
más altas de la Unión Europea (UE).

Este documento ofrece una mayor comprensión de 
este sector crítico y poco estudiado y de cómo la crisis 
ha afectado la iniciativa emprendedora de las mujeres 
jóvenes en España y otros países de la UE. Dado que 
la actividad emprendedora puede ser el resultado de 
la necesidad (expulsión), así como de una oportunidad 
(atracción), examinamos si la profunda crisis econó-
mica estimuló la creación de empresas, y analizamos 
cómo puede haber afectado el valor percibido y la ac-
tividad emprendedora resultante por parte de las mu-
jeres jóvenes. Tomando el autoempleo como un indi-
cador del emprendimiento, analizamos datos de 1996 
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RESUMEN

La crisis y la recuperación en España han coincidido con una fuerte recuperación del autoempleo, sobre todo entre los jóvenes, los más 
afectados por el desempleo. El repunte ha sido especialmente significativo entre las mujeres. Utilizando datos sobre el trabajo por cuenta 
propia de las mujeres jóvenes en España y otros países europeos, examinamos la manera en que la crisis y cambios en políticas sociales en 
España pueden haber influido en la actividad emprendedora de las mujeres jóvenes. Al centrarse en el emprendimiento juvenil femenino, 
un sector emergente, a menudo pasado por alto, y con potencial de crecimiento, innovación y empleo, nuestro estudio aborda un vacío 
importante en la literatura.
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a 2015 en España y otros países de la UE con el pro-
pósito de detectar las tendencias en la actividad em-
prendedora entre las mujeres jóvenes, e intentar aislar 
sus causas. Relacionamos nuestros hallazgos con otros 
estudios cuantitativos y cualitativos sobre la iniciativa 
empresarial de los jóvenes y las mujeres.

Nuestros resultados sugieren que las nuevas empresas 
dirigidas por mujeres jóvenes en España y la UE han 
obedecido más a la necesidad que a la percepción de 
oportunidades, pero que esta tendencia está cambian-
do. Un análisis micro de los datos revela que el trabajo 
autónomo entre las mujeres de 15 a 24 años registró 
un aumento notable durante la crisis, que se ha soste-
nido durante la recuperación. Esto señala la posibili-
dad de que otros factores además de la crisis económi-
ca puedan haber impulsado el emprendimiento entre 
las mujeres de ese grupo etario, incluidos por el lado 
positivo los cambios recientes en materia de política en 
España que pueden haber alentado a las mujeres jóve-
nes a crear sus propias empresas, y por el negativo, el 
fenómeno del falso autoempleo. Por último, conside-
ramos las implicaciones de nuestros resultados sobre la 
necesidad de garantizar la sostenibilidad de las nuevas 
empresas de dueñas femeninas no solo por necesidad, 
sino como fuente de innovación.

2.  Revisión de la literatura

Este trabajo contribuye a los incipientes estudios sobre 
los efectos de la crisis financiera reciente sobre el em-
prendimiento y los vínculos entre este y la recuperación 
económica (por ejemplo, Rüdiger y otros, eds., 2014; 
Williams y Vorley, 2015; Simón-Moya y otros, 2016). 
Algunos sugieren que un crecimiento económico débil 
o la recesión disminuyen las oportunidades de empren-
dimiento y la innovación (Koellinger y Thurik, 2012; 
Parker y otros, 2012; Klapper y Love, 2011; Williams y 
Vorley, 2015). Otros sostienen que la crisis económica 
es un catalizador que motiva la innovación y el espíri-
tu emprendedor, por necesidad y porque los costes de 
oportunidad son bajos durante esos periodos (Simón-
Moya y otros, 2016; Filippetti y Archibugi, 2010; Brün-
jes y Revilla Díez, 2013). En particular, Simón-Moya y 
otros (2016) señalan que la escasez de alternativas asa-
lariadas lleva a la gente hacia el autoempleo al reducirse 

los costes de oportunidad de iniciar una nueva empresa. 
Esta relación positiva entre el desempleo y las tasas de 
creación de nuevas empresas (el efecto refugio) sugiere 
que la necesidad estimuló la iniciativa emprendedora 
entre las mujeres jóvenes en España y otros países de 
la UE que experimentaron fuertes aumentos del desem-
pleo, especialmente juvenil, durante la crisis. Sin embar-
go, también existe evidencia de que los emprendedores 
por oportunidad tienen un mejor desempeño y sus em-
presas sobreviven más tiempo que los emprendedores 
por necesidad, y que factores tales como la educación, 
la experiencia y el acceso al capital tienen un impacto 
importante en la viabilidad de sus empresas a largo plazo 
(Simón-Moya y otros).

En los primeros estudios sobre el comportamiento em-
prendedor, Shapero y Sokol (1982) observaron que las 
personas son más propensas a considerar la actividad 
empresarial como una opción viable en tiempos de 
transición si el sistema social otorga un gran valor a la 
creación de nuevas empresas. Basándose en esta idea, 
Brush y otros (2016) afirman que las diferencias en las 
tasas de emprendimiento femenino pueden explicarse 
teniendo en cuenta la importancia del contexto y la in-
serción (embeddedness), que se refiere a la influencia de 
las instituciones estructurales, culturales y sociales y las 
perspectivas sobre la iniciativa emprendedora (Grano-
vetter, 1985, 1990). Dado que las percepciones de viabi-
lidad (capacidad y confianza para actuar) y conveniencia 
(creencias en el apoyo sociocultural, y la expectativa de ren-
dimiento y resultados) de los hombres y las mujeres pue-
den ser muy diferentes, la inserción es una de las razones 
por las cuales las mujeres han quedado constantemente 
rezagadas respecto de los hombres en la creación de nue-
vas empresas (Brush y otros, 2016). Dada la naturaleza 
dinámica de los factores culturales, sociales y políticos, 
entre otros, que son susceptibles a los cambios en tiem-
pos de crisis económica, este estudio considera cómo la 
crisis económica afectó a las decisiones de las mujeres de 
crear nuevas empresas y también cómo las percepciones 
de oportunidad empresarial se pueden experimentar de 
manera diferenciada en los distintos grupos etarios.

Alentar las iniciativas de emprendimiento de los jóve-
nes es una solución a las altas tasas de desempleo ju-
venil en España y otros países de la UE muy afectados 
por la crisis. Varios académicos señalan la escasez de 
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estudios sobre las diferencias entre emprendedores más 
jóvenes y de más edad (Minola y otros, 2014; Hofer y 
Delaney, 2010; Levesque y Minniti, 2011), y la OCDE 
observa que la iniciativa emprendedora juvenil represen-
ta una cuestión sorprendentemente descuidada en los de-
bates actuales sobre el apoyo al emprendimiento (Minola 
y otros, 2014, pág. 237). El papel de la juventud en la 
creación de nuevas empresas es especialmente relevante 
para España, donde el desempleo juvenil sigue siendo 
el doble que el de la población en su conjunto, y uno 
de cada cuatro jóvenes (de 15 a 29 años) ni trabaja ni 
estudia. Los estudios existentes sobre emprendimiento 
juvenil en Europa han tendido a enfatizar el potencial 
emprendedor no explotado y a promover el autoem-
pleo como solución al problema del desempleo juvenil 
que aflige a la UE desde 2008 (OCDE, 2013), lo que 
sugiere que los jóvenes de 20 a 30 años de edad están 
mucho más interesados en trabajar de forma autónoma 
que los grupos de mayor edad, y aunque son inexpertos y 
carecen de fondos, ven la iniciativa emprendedora como 
una posible carrera (Clarke, 2013, pág. 9).

A pesar de que las mujeres son una de las poblaciones de 
emprendedores de más rápido crecimiento en todo el mundo 
y contribuyen de manera significativa al empleo, la innova-
ción y el crecimiento económico en todos los países (Brush y 
otros, 2016), pocos estudios se centran específicamente 
en las nuevas empresas creadas por mujeres jóvenes. El 
informe de 2015 de Eurofound describe al autoempleo 
juvenil como una actividad predominantemente mascu-
lina. Aunque solo el 33% de los trabajadores autónomos 
jóvenes en los 28 países miembros de la UE son muje-
res, los estudios recientes sobre emprendimiento juvenil 
no han aportado muchos elementos para responder a 
la pregunta de por qué las mujeres jóvenes no son más 
emprendedoras (Rueda-Armengot y otros, 2014, pág. 
156). El extenso Libro Blanco de la Iniciativa Empren-
dedora en España (2011) elaborado por ESADE incluye 
solo algunos gráficos en los que se segmentan las per-
cepciones o la actividad emprendedora por género, pero 
por lo demás, la condición única de las mujeres jóvenes 
en gran parte se pasa por alto (Alemany y otros 2011; 
Eurofound, 2015, pág. 2).

La inclusión de España en el Global Entrepreneurship 
Monitor (GEM) a partir del año 2000 abrió la puerta 
a una gran cantidad de datos por género y edad so-

bre el autoempleo y el emprendimiento (Ruiz Navarro 
y otros, 2012), y los datos indican que podrían estar 
ocurriendo cambios importantes. Utilizando los datos 
del GEM, Ruiz Navarro y otros observan que casi la 
mitad (49,1%) de las mujeres que expresaron su in-
tención de iniciar una actividad empresarial en 2011 
eran menores de 35 años, el 15,6% tenían entre 18 y 
24 años y el 33,5% entre 25 y 34 años. Por otra par-
te, si bien el porcentaje global de intención empren-
dedora en 2011 fue mayor en los hombres (11,3%) 
que en las mujeres (8,1%), creció esencialmente en la 
misma magnitud (44,8% y 44,6%, respectivamente) 
entre los hombres y las mujeres, lo que insinúa una 
eventual equiparación de las aspiraciones empresariales 
por primera vez (Ruiz Navarro y otros, 2012, pág. 9). 
Sin embargo, a pesar del crecimiento de la cifra total 
de mujeres que trabajan de forma autónoma, en Espa-
ña y en otros lugares (Devine, 1994), la cantidad de 
mujeres que participan en la creación de una empresa 
aún está muy por detrás de los hombres (Minniti y 
Nardone, 2007; Brush y otros, 2016).

Al examinar cómo la actividad emprendedora de las 
mujeres jóvenes ha evolucionado desde la crisis, espe-
ramos proporcionar una discusión más matizada de las 
influencias interrelacionadas de los factores económi-
cos, institucionales y culturales sobre la viabilidad y 
conveniencia de la creación de empresas en este sector 
menos representado. Al centrar nuestra investigación 
en las mujeres jóvenes, también consideramos cuáles 
son los factores que podrían fomentar el emprendi-
miento a pesar de la persistencia de barreras para las 
mujeres. Si más mujeres se están dedicando a trabajar 
por cuenta propia, ¿qué tipos de empresas están crean-
do, y se puede esperar que prosperen? Sin capacidad de 
innovación, las mujeres que no cuentan con las habili-
dades y educación adecuadas pueden quedar aún más 
rezagadas en una economía impulsada por las oportu-
nidades (en lugar de la necesidad).

3. � El impacto de la crisis en el autoempleo  
de las mujeres jóvenes

Los investigadores suelen utilizar el trabajo autónomo 
como un indicador del emprendimiento, en razón de 
que los trabajadores autónomos cumplen la función em-
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presarial de asumir riesgos (Eurofound, 2015, 11; Par-
ker, 2004). Tal como observan Bjuggren y otros (1), 
el autoempleo es el indicador de iniciativa emprende-
dora más utilizado en los estudios comparativos entre 
países, ya que se trata de un concepto multidimensio-
nal [… pero] todos los países desarrollados proporcionan 
información sobre el trabajo autónomo, lo que facilita 
el análisis entre países y a lo largo del tiempo (Bjuggren 
y otros, 2010, 3).

Incluso antes de la crisis financiera, los responsables 
de la formulación de políticas y los economistas se 
estaban centrando en el autoempleo como un factor 
clave del emprendimiento y la creación de empleo 
(Audretsch y Thurik, 2001; Carré y Thurik, 2003; 
Van Stel y otros, 2005). Resulta atractivo debido a su 
estabilidad: en la recesión que comenzó en 2008, el 
trabajo autónomo demostró tener mayor resistencia 
a la recesión que el empleo en relación de dependen-
cia (Comisión Europea, 2010, pág. 5). En la década 
de 1990 el crecimiento del trabajo por cuenta propia 
superó el crecimiento del empleo civil en su conjunto 
en la mayoría de los países de la OCDE, y, entre los 
trabajadores autónomos, las mujeres son el segmento 
de más rápido crecimiento (Kelley y otros, 2011). El 
interés académico y en materia de política en el auto-
empleo está motivado por la percepción de que el em-
prendimiento es un motor de crecimiento económico 
(Henry y otros, 2003; Acs y otros, 2008). Al afirmar 
que no cabe […] ninguna duda acerca de la convenien-
cia de la iniciativa emprendedora y la innovación para 
superar las situaciones de crisis, Rüdiger y otros (2014, 
pág. v) observan que la relación positiva entre innova-
ción y rendimiento tiende a reforzarse en tiempos de crisis 
e impulsa la salida de la recesión (citan un estudio de 
Peris-Ortiz y otros, 2014).

No obstante, los datos sobre el trabajo autónomo 
muestran que el emprendimiento, de acuerdo con este 
criterio, no se da a menudo en sectores innovadores o 
de alto valor añadido. En cambio, tiende a florecer en 
países con importantes sectores agrícolas. De hecho, 
el sector agrícola es donde hay más trabajo autóno-
mo en Europa (26%) (Comisión Europea, cifras de 
2008, pág. 7). Un porcentaje mayor de los trabajado-
res autónomos están menos calificados (27,8%, frente 
al 21,3% de los trabajadores asalariados) (Comisión 

Europea, 2010) y son tres veces más propensos que 
el empleado en relación de dependencia a ser parte 
de la clase trabajadora pobre. Con frecuencia también 
se asocia, en los países más pobres, con la necesidad 
más que con las oportunidades, especialmente entre 
las mujeres. El informe GEM 2012 señala que las tasas 
de autoempleo femenino son más altas en los países 
pobres en todo el mundo, lo que da a entender que las 
mujeres se embarcan en el trabajo autónomo para so-
brevivir, en lugar de por una oportunidad o por inno-
vación (GEM, 2012). Asimismo, al igual que la crisis 
lleva a la gente con poco interés en crear una empresa (es 
decir, con poca motivación emprendedora) a hacerlo, 
también los obliga a seguir con sus empresas debido a la 
falta de alternativas viables o atractivas (Simón-Moya 
y otros, 2016).

3.1. � Tendencias de las tasas de autoempleo  
femenino en España

España exhibe muchas de las características de tra-
bajo autónomo que se observan en otros países de 
la UE. El porcentaje de trabajo por cuenta propia 
correspondiente a los hombres es sustancialmente 
mayor que el de las mujeres, al igual que en el res-
to de Europa. El GEM, que desagregó los empren-
dedores españoles por género y edad en su estudio 
de 2012, observó una tasa de emprendimiento del 
7,36% entre los hombres de 15 a 64 años de edad, en 
comparación con solo el 4% entre las mujeres de 15 
a 64 años, con un ratio de mujeres a hombres en la 
actividad emprendedora de 0,54. Si bien el 42% de 
las jóvenes españolas quería convertirse en empren-
dedoras, solo un pequeño porcentaje logró hacer rea-
lidad ese sueño (GEM, 2012, pág. 94).

A pesar de que estos datos parecen reforzar la opinión 
de que la crisis económica estimuló el emprendimien-
to femenino en España, los datos del informe GEM a 
partir del 2014 sugieren lo que podría ser un cambio 
importante de tendencia. En el 2014, España había 
salido de la crisis económica y sostenía unas tasas de 
crecimiento del PIB entre las más altas de Europa. 
Conforme iba creciendo la economía, el emprendi-
miento de las mujeres seguía aumentando. La acti-
vidad emprendedora total en etapa temprana (TEA, 
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por sus siglas en inglés) de las mujeres españolas se 
elevó entre el 2004 y el 2014 del 2,9% al 4,6% (GEM 
2014, pág. 30), y en el 2015 esa tasa llegó al 5%  
(GEM 2015, pág. 19). La TEA de los hombres espa-
ñoles, aunque sigue siendo mayor que la de las mu-
jeres (un 6,4%), cayó en el 2014 a los niveles previos 
a la crisis (del 7,4% en 2004 al 6,4% en 2014), sugi-
riendo un efecto asimétrico de la crisis y su posterior 
recuperación sobre hombres y mujeres. Para el 2015, 
la diferencia entre hombres y mujeres se había redu-
cido a poco más de un punto porcentual, un mínimo 
histórico para esa serie. Mientras tanto, la TEA im-
pulsada por las oportunidades para ambos sexos se 
redujo sustancialmente del 82% en 2005 (antes de la 
crisis) al 66,1% en 2014, mientras que la TEA impul-
sada por la necesidad se duplicó en términos relativos 
(del 14,5% al 29,8%) (GEM, 2014, pág. 31). Sin em-
bargo, esa tendencia también cambió para las mujeres 
en el 2015: la TEA impulsada por las oportunidades 
subió a casi un 70% para las mujeres, mientras la de 
los hombres se redujo al 60% (GEM, 2015, pág. 33). 
Estos datos pueden indicar el principio de un cam-
bio muy importante en las actividades e incluso las 

actitudes hacia el emprendimiento entre las mujeres 
españolas.

Otra forma de evaluar la actividad emprendedora de 
las mujeres españolas es a través de las tasas de auto-
empleo. Si bien estas tasas entre las mujeres jóvenes 
(15 a 24 años) españolas son altas en comparación con 
el resto de Europa, nunca son las más altas de la UE. 
Las tasas de trabajo autónomo más bajas de la UE se 
observan en los países del norte de altos ingresos con 
Estados de bienestar generosos: Alemania, Dinamarca, 
Suecia y los Países Bajos (las tasas son también muy 
bajas en países que no pertenecen a la UE, como No-
ruega y Suiza). Donde el autoempleo es más frecuente 
es en los países del sur de Europa como Italia, Grecia y 
Portugal, o los países de más bajos ingresos de Europa 
central, como Rumanía, Croacia, Lituania, Eslovaquia 
y Polonia. España se ubica constantemente detrás de 
este grupo de países, con tasas más bajas que la perife-
ria (2), pero mayores que la media de la UE en todas 
las cohortes (todos los niveles educativos, ambos sexos, 
todos los grupos etarios) (encuesta de población activa 
de Eurostat, cálculos propios).

Gráfico 1
Evolución del índice TEA por género en España durante el periodo 2005-2015
Datos en porcentaje de población 18-64 años

Fuente: GEM.
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Gráfico 2
Mujeres de 15 a 24 años: autoempleo como porcentaje del empleo, 2006
Datos en porcentaje

Gráfico 3
Mujeres de 15 a 24 años: autoempleo como porcentaje del empleo, 2013
Datos en porcentaje

Fuente: Eurostat. Cálculos propios.

Fuente: Eurostat. Cálculos propios.
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Sin embargo, el perfil de autoempleo por el nivel de 
educación en España es diferente de la mayoría de sus 
pares de la UE. Como se muestra en los gráficos a con-
tinuación, en España, en todas las cohortes, las mujeres 
con más formación son las menos propensas a ser au-
tónomas. Por el contrario, las mujeres con educación 
presecundaria y secundaria registran las tasas más altas 
de trabajo por cuenta propia. Este patrón también apa-
rece en algunos países de Europa central, pero en los 
países centrales de la UE y en otros lugares del sur de 
Europa (excepto por el rango de edad de 15 a 64 años 
en Grecia) sucede lo contrario. Estos resultados sugie-
ren que el tipo más común de autoempleo en España, 
por lo menos hasta fechas recientes, se da en activida-
des de bajo valor añadido, lo que puede responder a la 
necesidad más que a la percepción de oportunidades 
(GEM, 2011, pág. 78, refuerza este punto)

El perfil del trabajo autónomo femenino en España 
parece haber sido afectado no solo por la crisis econó-
mica, sino por los años de expansión que le precedie-
ron. Simón-Moya y otros observan que en la última 

década, los niveles más bajos de actividad emprende-
dora por necesidad se dieron en el periodo 2003-2006, 
cuando el PIB de España estaba creciendo por encima 
del 3% y el nivel de desempleo se mantenía bajo, al-
rededor del 10%. Las tasas más altas se registraron en 
2010 y 2011 cuando la economía se estancó y el de- 
sempleo superó el 20% (Simón-Moya y cols, 2016, 
pág. 161). Con respecto a las mujeres jóvenes españo-
las de 15 a 24 años, el autoempleo alcanzó su punto 
máximo en 1995 a 1996 en un 5,3% a 5,8% y luego 
comenzó a bajar de manera sostenida.

Cabe destacar, sin embargo, que el trabajo por cuenta 
propia entre las mujeres de 15 a 24 años de edad ha 
registrado una fuerte recuperación desde un nivel míni-
mo en 2011 a un 4,7% en 2014, reduciéndose ligera-
mente en el 2015 al 4,4%. A pesar de que este aumento 
fue evidente en todos los niveles educativos, las mujeres 
que no tenían educación universitaria muestran las tasas 
más altas de autoempleo en España durante la mayoría 
de los años de la serie, y en forma constante desde el 
año 2006. En su Youth Entrepreneurship Study (Estudio 

Gráfico 4
Tasas de autoempleo de mujeres de 15 a 24 años y distintos niveles de educación. 
Países seleccionados, 2013
Datos en porcentaje

Fuente: Eurostat. Cálculos propios.
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Gráfico 6
Tasas de autoempleo de mujeres de 15 a 64 años y distintos niveles de educación. 
Países seleccionados, 2013
Datos en porcentaje

Gráfico 5
Tasas de autoempleo de mujeres de 15 a 39 años y distintos niveles de educación. 
Países seleccionados, 2013
Datos en porcentaje

Fuente: Eurostat. Cálculos propios.

Fuente: Eurostat. Cálculos propios.
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sobre emprendimiento juvenil, 2013), la OCDE tam-
poco encontró demasiada evidencia de que la educación 
estuviera relacionada con la iniciativa emprendedora 
juvenil, y postuló que la ausencia de esta correlación 
puede reflejar que los jóvenes con mayor nivel educati-
vo probablemente tengan las habilidades necesarias para 
crear y dirigir una empresa, pero también resultan más 
atractivos para los empleadores (OCDE, 2013, pág. 6).  
Sin embargo, dada la alta tasa de desempleo en España, 
especialmente entre los jóvenes (que alcanzó un máxi-
mo de 55,9% en 2013), también podría esperarse que 
aumenten las tasas de trabajo autónomo entre las per-
sonas calificadas que no puedan encontrar un trabajo 
acorde con su formación (3).

3.2. � Tipos de actividades emprendedoras  
entre las mujeres jóvenes españolas

Las relaciones de nivel educativo mencionadas ante-
riormente sugieren que las nuevas empresas funda-
das por mujeres jóvenes no están en sectores de alto 
valor añadido y su creación ha estado motivada más 
por necesidad que por la percepción de oportunida-

des. Esta conclusión encuentra sustento en el informe 
GEM 2012, en el que se segregó a los españoles por 
género para explorar los tipos de actividades empren-
dedoras a las que se dedicaron durante 2011 y 2012. 
El estudio reveló que las mujeres de todas las edades 
eran más propensas a crear una empresa orientada al 
consumo (ver cuadro 1 a continuación) en lugar de a 
la tecnología u otros sectores de alta innovación. Las 
mujeres también eran más propensas que los hombres 
a esperar que sus empresas siguieran siendo pequeñas 
en el futuro. Cuando se les preguntó sobre el conteni-
do tecnológico de sus nuevas empresas, solo el 6,7% de 
las mujeres en el año 2012 dijo estar operando en un 
sector de media a alta tecnología y el 9,2% invertían 
en nuevas tecnologías, en comparación con el 14,3% 
de los hombres (GEM, 2011, pág. 81).

3.3. � Factores que influyen en el aumento del 
emprendimiento femenino en España

Si bien la necesidad más que la percepción de oportu-
nidades parece estar impulsando la iniciativa empren-
dedora femenina en España, los datos de la encuesta 

Gráfico 8
Tasa de autoempleo de mujeres de 15 a 24 años en España por nivel educativo
Datos en porcentaje

Fuente: Eurostat. Cálculos propios.
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GEM muestran que no necesariamente son los desem-
pleados los que se están convirtiendo en emprendedo-
res. La encuesta de 2012 reveló que solo el 25,9% de  
los jóvenes emprendedores estaban sin trabajo antes  
de crear sus empresas.

¿Podría haber otros factores sociales o económicos que 
produzcan un aumento del emprendimiento femeni-
no? Una posibilidad es que parte de los nuevos trabajos 
autónomos sean forzados. Las empresas con dificulta-
des financieras en España a menudo requieren que los 
empleados se registren como trabajadores autónomos 
y paguen sus propias obligaciones de seguridad social, 
como una medida de ahorro de costes para la empresa. 
La Comisión Europea lo denomina falso trabajo au-
tónomo (Comisión Europea, 2010, págs. 28-29, 33). 
Dada la profundidad de la crisis económica en España, 
no sería sorprendente que algunos de los trabajos au-
tónomos de las mujeres provengan de esta fuente. La 
evidencia anecdótica indica que esta práctica se está 
volviendo relativamente común en España.

Pero hay otras razones que podrían estar detrás del no-
table incremento del trabajo autónomo de las jóvenes 
españolas. Uno de ellos, destacado en una encuesta 
GEM reciente, es que las actitudes sociales hacia el em-
prendimiento femenino están cambiando. El concepto 
de inserción cultural postula que las reglas, valores y 
normas sociales, que a menudo los hombres y las mu-
jeres experimentan de manera diferente, influyen en el 

comportamiento emprendedor. Las encuestas a exper-
tos realizadas por el GEM desde que comenzó la crisis 
indican que el gobierno y, en especial, la sociedad han 
comenzado a brindar más apoyo a las mujeres empren-
dedoras (ver cuadro 2 a continuación. Las puntuacio-
nes más bajas indican un entorno más favorable). Sin 
embargo, sus calificaciones están todavía muy lejos del 
número 1, lo que indicaría una situación de pleno apo-
yo para las mujeres empresarias.

También ha habido una serie de cambios en materia 
de política en España, algunos en respuesta a la crisis, 
que pueden haber motivado a las mujeres jóvenes a 
crear nuevas empresas. La teoría de la búsqueda tra-
dicional sugiere que las prestaciones por desempleo 
desalientan la búsqueda de empleo (Carrasco y otros, 
1999). En un cambio interesante, el gobierno español 
está utilizando prestaciones no laborales para promo-
ver la transición hacia el trabajo autónomo. Desde el 
año 2002, a los trabajadores desempleados en España 
se les ha permitido cobrar una parte de las prestacio-
nes por desempleo que se les debía en un pago único 
libre de impuestos, bajo la condición de que inviertan 
el dinero para crear una empresa o pagar sus propias 
cotizaciones a la Seguridad Social como trabajado-
res autónomos. Los jóvenes (hasta los 30 años en el 
caso de los hombres y 35 en el caso de las mujeres) 
pueden cobrar el 100% de sus prestaciones por de- 
sempleo pendientes, en virtud de una ley aprobada en 

Cuadro 1
Previsión de impacto del mid-market, 2015

2012 2011

Hombres Mujeres Hombres Mujeres

Industrias extractivas 4,3% 2,8% 5,8% 4,9%

Industrias de transformación 22,9% 10,0% 22,9% 10,5%

Servicios empresariales 27,5% 22,3% 23,6% 22,3%

Orientada al consumo 45,3% 65,0% 47,7% 62,3%

Total 100% 100% 100% 100%

Fuente: GEN, 2012.



162

EN PORTADA

2013 para fomentar el empleo juvenil. El Ministerio 
de Trabajo estima que cerca de un millón de personas 
han utilizado sus prestaciones pendientes desde el año 
2008 para poner en marcha nuevas empresas.

Otro de los cambios que pueden haber influido en 
las decisiones empresariales de las mujeres fue el ré-
gimen especial de la Seguridad Social para los traba-
jadores autónomos lanzado en 2010. En virtud de 
este programa (RETA), los autónomos pueden reci-
bir hasta un año de prestaciones de desempleo si sus 
empresas fracasan, siempre y cuando hayan cotiza-
do a la Seguridad Social durante un periodo deter-
minado de tiempo. Dado que las mujeres expresan 
consistentemente un mayor temor al fracaso de sus 
proyectos empresariales que los hombres (46% frente 
a un 38,7% en la encuesta GEM 2012), este apoyo 
público podría influir en sus decisiones. Las mujeres 
que vuelven al trabajo por cuenta propia después del 
nacimiento de un niño también reciben un descuen-
to del 100% en su seguro obligatorio de enfermedad 
durante los primeros 12 meses de trabajo. Estas po-
líticas pueden afectar la percepción de conveniencia 
y viabilidad de la actividad emprendedora con más 
fuerza en las mujeres que en los hombres.

A pesar de estos cambios y sus posibles efectos sobre 
la tasa de autoempleo, todavía podría hacerse mucho 
más para fomentar el trabajo por cuenta propia entre 
los españoles, en particular entre las mujeres jóvenes. 
Los obstáculos burocráticos para establecer, mante-
ner y cerrar empresas en España son significativos: en 
2013, la OCDE clasificó a España en segundo lugar 
entre 29 países por las barreras al emprendimiento, y 
el Banco Mundial informó que llevaba 13 días crear 
una empresa en el país, en comparación con 9,2 días 
en la OCDE como promedio. Algunos especialistas 
sostienen que reducir la burocracia es la medida clave 
necesaria para alentar no solo a las jóvenes emprende-
doras, sino a todos los españoles que intentan poner en 
marcha sus propias empresas.

4. � Conclusiones y estudios futuros

Después de un descenso en los primeros años de la 
crisis, nuestra investigación revela que el autoempleo 
entre las mujeres jóvenes de 15 a 24 años ha comenza-
do a crecer con fuerza en España. Los informes GEM 
y la información anecdótica nos llevan a la conclusión 
de que la creación de muchas de estas nuevas empre-

Cuadro 2
Opinión de expertos sobre los factores que favorecen el emprendimiento femenino en España

Respuestas en una escala de 1 a 5:  
1=completamente cierto, 5=completamente falso.  
Todas las preguntas empiezan con en mi país ...

Calificación promedio de los expertos encuestados

2007 2008 2009 2010 2011 2012

Los servicios sociales son adecuados para que una  
mujer siga trabajando después de haber tenido familia 

2,51 2,41 2,60 1,92 2,35 2,50

Crear una empresa es una opción socialmente  
aceptable para una mujer

3,38 3,25 3,12 2,93 2,89 2,11

Se alienta a las mujeres para que trabajen en forma 
autónoma o creen  sus propias empresas 

3,39 3,09 3,16 2,24 2,72 2,72

Las mujeres tienen las mismas buenas oportunidades 
para crear sus propias empresas que los hombres

3,39 3,16 3,29 3,28 2,80 3,00

Las mujeres tienen la capacidad y la motivación 
necesarias para crear sus propias empresas

4,12 4,35 4,46 4,08 4,58 4,17

Fuente: GEN, 2012.  Traducción propia. Datos no disponibles al público después del año 2012
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sas probablemente esté motivada por la necesidad más 
que por la percepción de oportunidades, aunque esta 
tendencia puede estar cambiando.

Este efecto de refugio parece pesar más que las carac-
terísticas de una crisis que dificulta la actividad em-
prendedora, tales como la reducción de los ingresos y 
la escasez de capital para financiar nuevas empresas. 
Nuestros resultados se alinean con los datos de las en-
cuestas que revelan altas intenciones emprendedoras 
entre los jóvenes que coexisten con un nivel relativa-
mente bajo de creación de nuevas empresas, falta de 
apoyo económico para su creación y percepciones de 
otros obstáculos (Alemany y otros, 2011).

El repunte del autoempleo entre las mujeres españolas 
de 15 a 24 años después del año 2011 lleva a conside-
rar qué otros factores, además de la crisis, podrían estar 
promoviendo esta recuperación. Dado que según los 
datos de 2012 del GEM muchos nuevos emprendedo-
res tenían trabajo antes de iniciar sus empresas, postu-
lamos que puede estar en juego una serie de cambios 
en materia de política. Este análisis refuerza la idea de 
que el apoyo de la sociedad y el gobierno al emprendi-
miento femenino puede estimular la creación de em-
presas de mujeres.

No obstante, es importante destacar que si bien el em-
prendimiento es un término elevado, muchas de las 
nuevas empresas detectadas en nuestros datos podrían 
ser las empresas poco calificadas, que sobreviven a duras 
penas y que abundan en los países pobres. Por lo tanto, 
el aumento de la actividad emprendedora en España y en 
otros lugares puede evidenciar la desesperación y el des-
censo a la pobreza de muchas mujeres durante la crisis. La 
existencia de un mayor nivel de autoempleo en muchos 
sectores, si bien proporciona un ingreso de subsistencia, 
puede no ser un indicador confiable de un éxito econó-
mico más amplio. En este contexto, la tendencia hacia 
el falso trabajo autónomo por parte de las empresas que 
buscan reducir sus costes también debe ser supervisada y 
abordada a nivel político. Por otra parte, la indicación en 
el informe GEM 2015 de que el 70% de las emprende-
doras españolas estaban motivadas por oportunidad en 
vez de necesidad en ese año puede apuntar a un cambio 
de tendencia muy positiva para España, motivada quizás 
por la fuerza de la recuperación económica.

Si gran parte del autoempleo ha proporcionado una sa-
lida para los trabajadores relativamente desfavorecidos 
en España, y muchas de estas empresas no se encuen-
tran en industrias de alto valor añadido, la sostenibili-
dad de estos nuevos emprendimientos es una preocu-
pación. A medida que la economía española continúa 
recuperándose, ¿qué probabilidad hay de que el auto-
empleo motivado por la oportunidad siga aumentan-
do, resultando en empresas generadoras de ingresos y 
mayores oportunidades? Thurik y otros han observa-
do cómo las crisis económicas estimulan la creación 
de nuevas empresas por desesperación, pero el repunte 
económico ofrece oportunidades de crecimiento que 
también inducen la actividad emprendedora (Thurik 
y otros, 2008, 683). En esta misma línea, Audretsch y 
Thurik identifican un efecto emprendedor que refleja el 
impacto positivo sobre el empleo del ingreso de nuevas 
empresas, ya que su éxito atrae a los desempleados ha-
cia el trabajo autónomo (Audretsch y Thurik de 2000, 
citada en Thurik, 2008; Parker, 2004). Los datos es-
pañoles parecen confirmar esta tesis. ¿Qué políticas y 
otras medidas públicas podrían ayudar a fomentar ese 
efecto emprendedor para ampliar y profundizar las cre-
cientes oportunidades de emprendimiento que hemos 
observado entre las mujeres jóvenes en España y para 
fortalecer las perspectivas económicas?

Numerosos estudios consideran la relevancia de las di-
ferencias socioculturales y de género en las actitudes 
emprendedoras en España y en otros lugares, citando 
la medida en que el miedo al fracaso y la confianza en 
las capacidades percibidas influye en las decisiones de 
las mujeres (más que de los hombres) de iniciar una 
empresa (por ejemplo, Noguera y otros, 2013; Fernán-
dez y Gervilla, 2013; Malach Pines y otros, 2010). Las 
investigaciones también ponen de relieve la importan-
cia de los modelos y la percepción del emprendimiento 
como una opción viable para ambos sexos en la pro-
moción de la iniciativa emprendedora de las mujeres 
(ver Noguera y otros, 2013, pag. 193).

Papaoikonomou y otros observan que las crisis mun-
diales y la española pueden percibirse como un desafío 
y una oportunidad para los emprendedores. Navegar 
con éxito la crisis obliga a modificar las prácticas de 
siempre y exige implementar estrategias de coopera-
ción, innovación y alianzas estratégicas para sobrevivir 
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(Papaoikonomou de 2011, pág. 113). En este sentido, 
la crisis también podría proporcionar una oportunidad 
para que las mujeres jóvenes cambien la percepción de 
la iniciativa emprendedora como predominante o es-
tereotípicamente masculina (Eurofound, 2015, 2; Jen-
nings y Brush, 2013).

Si tanto los factores de atracción como los de expulsión 
son importantes para la sostenibilidad a largo plazo 
de empresas nuevas y más productivas en general, 
también pueden ser de gran relevancia para el seg-
mento de mujeres que inician una empresa. Del mis-
mo modo que la vitalidad de los emprendimientos 
exitosos puede promover más el trabajo autónomo, 
la prevalencia de modelos femeninos parece particu-
larmente valiosa para las mujeres jóvenes que están 
considerando crear nuevas empresas. Especialmente 
en tiempos de crisis económica, hay una necesidad 
de fondos y nuevas redes sociales y empresariales 
para mujeres emprendedoras que proporcionen apo-
yo tanto al emprendimiento por necesidad como por 
oportunidad (Malach Pines y otros, 2010). Como han 
observado Brush y otros (2016), es vital insertar a los 
aspirantes a emprendedores en las redes interperso-
nales donde puedan aprender y acceder a los recursos 
necesarios para la creación de empresas.

Si el cambio de las actitudes sociales y el apoyo a las 
mujeres emprendedoras han generado incluso un in-
cremento moderado en la creación de nuevas empre-
sas, es necesario construir redes más sólidas para apoyar 
el emprendimiento femenino, aprovechando tanto las 
oportunidades de formación como las conexiones pro-
fesionales. Minniti ha afirmado que con independencia 
de la renta per cápita, existe una fuerte y significativa 
correlación entre conocer a otro emprendedor y que una 
persona participe en la creación de una nueva empresa 
(Minniti, 2005, 2010). Incluso aquellas mujeres que 
se vieron forzadas a crear una empresa por necesidad 
pueden proporcionar ejemplos para que otras mujeres 
jóvenes se imaginen a sí mismas como emprendedoras. 
El informe GEM 2015 revela que todavía hay menos 
mujeres que hombres que conocen a otras personas 
que hayan iniciado o estén iniciando una empresa, 
pero la diferencia se ha reducido con respecto a años 
anteriores. El repunte del autoempleo femenino des-
pués de la crisis financiera en España y en otros lugares 

podría tener una consecuencia positiva muy importan-
te: que más mujeres, con el apoyo adecuado, puedan 
imaginarse a sí mismas en este papel.

NOTAS

(1) � Bjuggren y otros señalan las precauciones que los investigadores 
deberían tener al utilizar estadísticas de autoempleo.

(2) � A los países más golpeados por la crisis de la deuda en Europa a 
menudo se los denomina la periferia de la UE: Portugal, Irlanda, 
Grecia, España, Chipre y, a veces, Italia. El centro normalmente 
hace referencia a los miembros más importantes o fundadores 
de la UE: Alemania, Francia, el Reino Unido, los Países Bajos, 
Bélgica, Luxemburgo y, a veces, Italia. Para referencias típicas 
a estos grupos, ver la Institución Brookings o The Economist.

(3) � En la encuesta GEM 2012 se desagregó la información sobre los 
emprendedores españoles por edad y sexo y se encontró una tasa 
de actividad emprendedora del 2,9% entre la muestra de muje-
res de 15 a 24 años de edad. Esta cifra es ligeramente inferior a 
la tasa del 4% citada anteriormente de Eurostat para el mismo 
periodo, sexo y rango de edad. El GEM informó que la tasa de 
emprendimiento entre las mujeres de 15 a 24 años creció más 
del doble después de 2010, de un 1,4% a un 2,9%. Sin embar-
go, su muestra presentó una mayor tasa de emprendimiento en 
España entre las mujeres con niveles más altos de educación.
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Los treinta años de la entrada 
 de España en el Mercado Co-

mún (hoy Unión Europea) han 
dado mucho juego bibliográfico. 
Son numerosos los libros –algunos 
reseñados en esta sección (1)– que 
ponen en valor los avances econó-
micos y sociales de nuestro país, con 
la entrada de España en este selecto 
club. También los hay que ponen 
en cuestión la calidad de vida dife-
rencial de los españoles de los años 
ochenta del pasado siglo con los del 
presente, como si ambos tiempos, 
ambas situaciones, fueran extrapo-
lables. Cuando se cuestiona nuestro 
papel en la Unión Europea, a me-
nudo se olvida nuestra historia y, 
casi con más frecuencia, se olvida 
también, el frío que se siente fuera 
de este club. Pertenecer a él tiene 
sus ventajas pero, también, tiene 
sus normas, y es aquí donde algunos 
quieren hacer trampas, acostumbra-
dos a cambiar las reglas del juego se-
gún su conveniencia e interés.

El Mercado Común antes y ahora 
la Unión Europea están cumpliendo 

un objetivo clave en la historia de 
Europa; proporcionar un periodo 
de paz entre sus pueblos no cono-
cido a lo largo de la amplia histo-
ria europea. Y es que lo remarca la 
contraportada de este libro, la crisis 
global de nuestro tiempo empaña los 
principios más nobles que han institui-
do la integración de Europa, es decir, 
aquella que ha garantizado a sus paí-
ses miembros una elevada cota de paz 
y bienestar desde la segunda posguerra 
mundial, a menudo se olvida. ¡Paz! 
Frente a ello, conflicto por no decir 
guerra. Sabemos que no vivimos en 
una sociedad perfecta, no quiero que 
se le de ese nombre…, que decía el 
poeta. La crisis de los refugiados –sin 
duda, mal resuelta por las autorida-
des comunitarias y los gobernantes 
de los países miembros–, las nefas-
tas políticas austericidas de muchos 
gobiernos debido a las presiones 
financieras, el paro o los desequili-
brios sociales entre pueblos y países 
bajo una misma bandera, no deben 
quitar valor a lo conseguido.

Pero –se preguntan los editores– 
¿cuáles son estos principios y dónde 
radica la esencia que hace sugestiva 
y vital dicha integración? ¿Cuáles 
son las sucesivas motivaciones que la 
han impulsado y cuáles han de ser 
las que hoy precisamos para afrontar 
los retos del presente? The answer, my 
friend, is blowing in the wind, que 
decía Bob Dylan, pero sin duda –
volvemos a los editores–, cualquier 
respuesta a estas u otras cuestiones 
relacionadas con la problemática 
europea actual nos remite inexora-
blemente al legado de quienes inicia-
ron la unión del continente a partir 
de 1945. Es decir, volvemos a la  
historia de Europa, a esa Europa 
de risa y llantos, a la Europa por la 
que lucharon nuestros padres y que 
deben heredar nuestros hijos. De 
esa Europa trata este libro.

El libro aquí reseñado incluye seis 
capítulos. Uno, que es un estu-

dio preliminar del título del libro 
Europa, entre la incertidumbre y 
la esperanza, a cargo de Salvador 
Rus Rufino. En él se habla de la 
Europa y de Europa; la Europa del 
periodo de entreguerras; la Europa 
de la crisis de 1947 (del hambre y 
la esperanza); la vuelta al escenario 
político de Alemania; la fractura y 
la división dicotómica de Europa; 
los esfuerzos por alcanzar la unidad 
hasta llegar al definitivo impulso al 
proyecto europeo que el autor lo 
encuadra entre 1949 y 1953. Las 
crisis, los temores y la superación 
de las dificultades llevaron a que la 
utopía se hiciera realidad en 1957.

El segundo capítulo, de Ana Isabel 
Sanz Yagüe, es la Cronología de los 
hechos relevantes que llevaron al 
Tratado de Roma. Es la cronología 
de los años 1945 a 1957. El tercer 
capítulo es de Biografías y también 
lo realiza Ana Isabel Sanz Yagüe. 
Las vidas del gran sueño europeo. 
Sin duda faltan nombres. Algunos 
son más conocidos que otros, pero 
los que aquí se recogen, son historia 
de Europa: Adenauer, Bech, Bevin, 
Beyen, Brugmans, Churchill, Cou-
denhove-Kalergi, De Gásperi, Halls-
tein, Maccas, Madariaga, Monnet, 
Schuman, Spaak, Spinelli y Zeeland.

De todos, claro está, sorprende 
Salvador de Madariaga. También 
podrían estar Sánchez Albornoz, 
Ridruejo, Tierno Galván, Martín 
Santos, Gorkin o el mismo Inda-
lecio Prieto. O tal vez Manuel Gi-
ménez Fernández, José María Gil-
Robles, José María Rodríguez Soler 
o los mismísimos Ortega y Gasset 
o Gregorio Marañón, porque todo 
el que soñaba con la democracia en 
España, lo hacía dentro de Europa.

El cuarto capítulo es una intere-
santísima aportación de una com-
pilación documental de Discursos, 
del periodo 1946 a 1957, de di-
ferentes personalidades europeas, 
(también lo realiza la doctora Sanz 
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Yagüe). Empezando por el dis-
curso de Winston Churchill en la 
Universidad de Zúrich del 19 de 
septiembre de 1946 –¡Levantemos 
Europa!–, hasta el que pronunció 
Paul-Henri Spaak, en la firma del 
Tratado de Europa, el 25 de marzo 
de 1957 –en la fragilidad humana 
y en el éxito de esta gran empresa, en 
esta hora apacible y dichosa, trate-
mos de legar al futuro la fuente de 
inspiración que obtenemos nosotros, 
del pasado inmortal–, se recogen 
28 discursos, 28 declaraciones de 
amor al proyecto europeo.
El libro finaliza con un útil índi-
ce de nombres y con la relación y 
procedencia de las imágenes repro-
ducidas (tan abundantes como, en 
muchos casos, curiosas). Es, por 
tanto, este libro el resultado de 
la memoria escrita de la experien-
cia, desconocida y conmovedora, 
de nuestra historia común europea 
que transcurre entre 1945 y 1957. 
Tal vez sea algo más. Puede ser la 
historia sentimental de Europa, de 
sus éxitos, de sus fracasos, de sus 
protagonistas, de las mil poliédricas 
caras de una misma figura, de sus 
diversas lenguas, culturas e ideo-
logías. Buenas y malas pero siem-
pre nuestras, tan humanas como la 
contradicción, que cantaba Miguel 
Ríos, sí, el mismo del himno de la 
Alegría, el himno de Europa.

José Antonio Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha

NOTA

(1) � Nasarre Goicochea, Eugenio y Aldecoa 
Luzarraga, Francisco (coords.) (2016), 
«Treinta años de España en la Unión 
Europea. El camino de un proyecto 
histórico», publicado en Economistas, 
núm. 148, págs. 207-208; Pérez Vila, 
María Blanca D. (2013), «Europa, una 
esperanza», publicado en Economistas,  
núm. 144 (2015), págs.127-128.

El origen del texto nos lo relatan 
 los editores en el prefacio. El 

presente volumen (bilingüe italiano-
español) recoge las versiones defini-
tivas de los trabajos presentados en 
el VIII Encuentro Italia-España de 
Historia Económica celebrado en la 
Universidad de Alicante durante los 
días 18 y 19 de octubre de 2013, 
dedicado al estudio de la evolución 
de la Hacienda Pública desde finales 
del Antiguo Régimen hasta la ac-
tualidad. Este es, pues, el trabajo 
de nueve investigadores italianos 
y doce españoles que presentaron 
sus estudios en este interesante 
encuentro sobre los problemas de 
la Hacienda en el citado periodo 
histórico y que, hoy, son aún de 
palpitante actualidad.

Después del «Prefacio» orientati-
vo (y reivindicativo de la necesa-
ria financiación de la universidad 
pública), el «Prólogo» del profesor 
Comín Comín centrará el quid 
de la cuestión. La evolución de la 
Hacienda Pública en Italia y en 
España son dos historias casi pa-

ralelas. Y son casi porque aunque 
son fieles a un modelo de fiscali-
dad mediterránea, muestran sus 
claras diferencias. Diferencias, en 
muchos casos, causa del diferente 
devenir político-económico en los 
dos países. No obstante, los edito-
res, manifiestan el hecho de que 
este texto no tiene una intención 
comparativa entre los dos países (y, 
sin embargo, es inevitable).

A continuación diecinueve trabajos 
que confirman las tesis prologadas 
del profesor Comín. Diecinueve 
trabajos que, en la mayoría de los 
casos, estudian un tiempo concre-
to de la historia de la Hacienda 
italiana y española y que suele ser 
matizada con una frase, con una 
característica del periodo, que casi, 
de nuevo, la definen.

La mayoría de las contribuciones 
se centran en el análisis sincrónico 
de la Hacienda Pública de ambos 
países durante periodos concretos 
de tiempo. Estas diecinueve apor-
taciones (veinte con las del profe-
sor Comín del «Prólogo») de cua-
lificados especialistas en Historia 
Económica, tanto italianos como 
españoles, permiten presentar un 
elaborado análisis de la historia de 
la Hacienda Pública en España y 
en Italia.

Por el lado italiano: Paola Mas-
sa, de la Universidad de Génova; 
Anna Citarella y Nicola Ostuni (2) 
de la Universidad Magna Græcia 
Catazaro; Daniella Manetti, de la 
Universidad de Pisa; Giuseppe de 
Luca, de la Universidad Estatale de 
Milán y Angelo Moioli, de la Uni-
versidad Cattolica Sacro Cuore di 
Milano; Paolo Frascani, de la Uni-
versità L´Orientale di Nápoli; An-
drea Leonardi, de la Universidad de 
Trento; Giuseppe Conti y Giusep-
pe Della Torre, de la Università de 
Pisa e Università di Siena, analizan: 
La estructura del régimen financie-
ro de la república de Génova entre 

La evolución  
de la hacienda pública 

en Italia y España  
(siglos XVIII-XXI)

Carlos Barciela, Joaquín Melgarejo y  
Antonio di Vittorio (eds.)

Publicacions de la Universitat d’Alacant,

Alicante, 2015. 590 páginas
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los siglos XVI y XVIII; La abolición 
del arrendamiento y la contabilidad 
del estado en el reino de Nápoles a 
finales del setecientos; «Sobre base 
liberal y reproductiva». La políti-
ca financiera del Gran Ducado de  
la Toscana, 1815-1847; La política 
financiera italiana en los años de la 
derecha histórica (1861-1876) de la 
edad Giolittiana (1901-1914); Las 
finanzas públicas en la Italia del pe-
riodo de entreguerras (1919-1926); 
Las finanzas públicas italianas en los 
años de la reconstrucción postbélica, 
y La crisis de sostenibilidad y forma 
institucional de detención de la deu-
da pública en la Italia unida.

Por el lado español: Amparo Nava-
rro, de la Universidad de Alicante; 
Tomás García-Cuenca y Carmen 
Angulo, de la Universidad de Cas-
tilla-La Mancha; Francisco Comín 
(2), de la Universidad de Alcalá; 
Miguel Martorell, de la Universi-
dad Nacional de Educación a Dis-
tancia; Rafael Vallejo, de la Univer-
sidad de Vigo; Ángeles Sánchez y 
Estefanía López, de la Universidad 
de Alicante; Salvador Salort, de 
la Universidad de Alicante; Lina 
Gálvez, de la Universidad Pablo 
de Olavide; Daniel Díaz-Fuentes 
y Julio Revuelta, de la Universidad 
de Cantabria; María Teresa Soler, 
de la Universidad de Alicante, y 
Juan Pan-Montojo, de la Univer-
sidad Autónoma de Madrid, traba-
jan respectivamente sobre aspectos 
como: El fraude fiscal: reflexiones 
sobre las relaciones ítalo-españolas; 
Algunas consideraciones sobre la 
Hacienda Pública de España en el 
Antiguo Régimen; La consolidación 
de la Hacienda Liberal en España 
(1845-1900) y La Hacienda Pública 
durante el franquismo: el retroceso en 
la modernización del Estado (1936-
1975); Hacienda y Política en el pri-
mer tercio del siglo XX: las reformas 
tributarias; La Hacienda durante la 
Segunda República y la Guerra Ci-

vil, 1931-1939; La descentralización 
hacendística en el Estado de las Au-
tonomías; Un panorama histórico de 
las haciendas municipales españolas, 
(1760-2013); De los seguros sociales 
a la organización social del ciudada-
no. El caso de España (1900-2014); 
Los vaivenes históricos de la empresa 
pública: correos, telecomunicaciones 
y electricidad en España desde 1975; 
Hacienda Supranacional y fiscalidad 
internacional, y Entre las reformas y 
las contrarreformas: una historia po-
lítica de la fiscalidad española en la 
democracia.
Con la lectura atenta del volumen 
se puede deducir que las transfor-
maciones en los sistemas tributarios 
de ambos países fueron muy similares 
en el tiempo, siempre marcadas por 
los acontecimientos políticos, pero 
desde que en 1986 España entró en 
la Comunidad Económica Europea, 
y ambos países dirigieron su políti-
ca económica hacia la convergencia 
monetaria para acceder a la moneda 
única, el paralelismo en la evolución 
de las Haciendas Públicas en España 
e Italia ha sido muy superior, dicen 
los editores.
En resumen, buen trabajo de los 
autores y de los editores que han 
sabido manejar espacio y tiempo 
en esta edición. Enhorabuena por 
el tema a tratar (no es abundante 
la bibliografía sobre la Historia de 
la Hacienda) y por el interés de lo 
suscitado en estas letras. Temas de 
pasado y de presente pero también 
de futuro. La deuda pública, el 
fraude fiscal, las haciendas dicta-
toriales, las reformas de nunca aca-
bar… demuestran que no hay nada 
nuevo bajo el sol (ni de la Toscana 
ni de Andalucía). Parece que, una 
vez más, se hace realidad la frase del 
añorado profesor Fuentes Quinta-
na, Siempre la Hacienda Pública.

José Antonio Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha

Con el título Paradigmas ma- 
 croeconómicos y política econó-

mica. Desde la Gran Depresión a la 
Gran Recesión llega a esta sección 
un libro de los profesores Acocella, 
Di Bartolomeo y Hughes Hallett,  
los dos primeros, profesores de 
la Universidad de la Sapienza de 
Roma; el tercero, profesor en las 
universidades George Manson y 
San Andrews; los tres, reputados 
expertos en la materia de la historia 
de la política económica.

Nuestro Diccionario de la Real 
Academia Española (DRAE), en 
su segunda acepción, nos dice que 
paradigma es la teoría o conjunto de 
teorías cuyo núcleo central se acepta 
sin cuestionar y que suministra la 
base y el modelo para resolver pro-
blemas y avanzar en el conocimiento. 
Por tanto, lo que aquí tenemos es 
un texto que hablará de la teoría 
macroeconómica y la política eco-
nómica en un lapso de tiempo con-
creto –desde la Gran Depresión de 
1929 hasta la Gran Recesión de 
2007-2011–, que suministrarán la 

Macroeconomic Paradigms 
and Economic Policy.

From the Great Depression 
to the Great Recession

Nicola Acocella, Giovanni Di Bartolomeo 
and Andrew Hughes Hallett

Cambridge University Press, 2016,
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base para resolver los problemas ac-
tuales y futuros y para avanzar en el 
conocimiento –por lo menos– de 
los hechos económicos del pasado.

Dice la primera página del libro 
que este libro revela una conexión 
íntima entre las nuevas ideas y las 
políticas macroeconómicas y los acon-
tecimientos en la economía real que 
los inspiró. Y es que los autores lle-
gan al convencimiento de que la 
reciente crisis financiera ha demos-
trado los peligros de ignorar los fac-
tores que llevaron a crisis anteriores, 
y la eficacia de las políticas diseñadas 
para tratar con ellos. En español, te-
nemos un viejo dicho y es que el 
que ignora su historia, está condena-
do a repetirla. Frase que conocien-
do nuestra historia es normal que 
se convierta en refrán.

Como casi todo en la vida, las 
políticas macroeconómicas evo-
lucionan con el tiempo. Si en un 
momento de este tempus fugit, las 
recetas intervencionistas podrían 
ser válidas, rápidamente, al olor de 
una crisis cualquiera, las medicinas 
del libre mercado, podrían surgir, a 
la misma velocidad, para curar to-
dos los males… y viceversa.

En la contraportada del libro, los 
profesores Paul De Grauwe y Willi 
Semmler (London School y de la 
New School for Social Research), 
avisan de que el libro se centra en 
las tensiones (y oscilaciones) exis-
tentes entre estas dos posiciones 
ideológicas macroeconómicas, 
entre la intervención estatal y las 
políticas de libre mercado. Ten-
siones y oscilaciones que circulan 
en una tenue cuerda floja entre 
las metas a alcanzar por la política 
económica y lo que, en definitiva, 
resulta realmente factible. Un pa-
seo agradable (o no tanto) por la 
evolución de las políticas macro-
económicas a la luz de los grandes 
desafíos dinámicos macroeconó-
micos tales como: las altas tasas de 

desempleo en la Gran Depresión, 
el periodo de estanflación de la 
década de 1970, la gran austeri-
dad y la recesión provocada por la 
crisis financiera de los mercados.

En el «Prefacio», los autores se aven-
turan a calificar como novedosa y 
bastante poco convencional la mane-
ra de abordar en el libro esta evolu-
ción, este transcurrir por la historia 
de las ideas económicas, por la vida 
de gran parte de los seres humanos 
que vivieron el siglo XX y viven a 
principios del XXI. Se presentan las 
políticas económicas y sus teorías sub-
yacentes, de una manera informal, 
para que el lector –continúa el «Pre-
facio»– pueda fácilmente entender la 
principal línea argumental del texto, 
las implicaciones y razonamientos que 
hay detrás del diseño de cada una de 
las diferentes políticas.
El libro se estructura en catorce ca-
pítulos. Después del primero, que 
ejerce de «Introducción», el texto 
se organiza en dos partes. La pri-
mera de ellas, del segundo al sexto 
capítulo, titulada «El surgimiento 
de paradigmas alternativos», se 
centra en el desarrollo de las teorías 
y políticas económicas. La segunda 
parte, «Instituciones y políticas», 
del séptimo al decimotercer capí-
tulo, se concentra en el diseño de 
las instituciones nacionales e inter-
nacionales y del gobierno econó-
mico. En la primera parte cobran 
protagonismo la era keynesiana, 
la curva de Phillips, los contraata-
ques del mercado, las políticas de 
estabilización y la Gran Recesión. 
En la segunda parte son los actores 
y actrices principales los bancos 
centrales, los regímenes fiscales y 
sus amables políticas, el mercado 
laboral, los tipos de cambio, el 
neoliberalismo, e incluso la frágil 
construcción de la Unión Europea. 
Se dejan para el capítulo final las 
lógicas conclusiones y alguna que 
otra idea sobre los posibles escena-

rios en la evolución futura de las 
políticas económicas. Goza de una 
impresionante bibliografía y de un 
agradecido índice temático.
¿Estamos de acuerdo con los auto-
res en la valoración de este texto? 
La crítica califica este libro como 
fascinante, muy recomendable, de 
estilo fácil, de seguimiento accesible 
y útil (que para la gente de nuestro 
oficio, más allá de la belleza litera-
ria, es casi lo mejor que se puede 
decir de un libro).
Desde aquí aconsejar su lectura. 
Además, es bueno tenerlo a mano, 
para aquellos que escriben o sim-
plemente consultan. Sin duda, útil 
para todos aquellos interesados en 
los paradigmas económicos, en los 
cambios de las condiciones econó-
micas y en su impacto en las polí-
ticas económicas. Libro ideal para 
estudiantes de grado y postgrado 
que estudian la macroeconomía, 
la política monetaria y la historia 
del pensamiento económico y, por 
ende, para investigadores de la eco-
nomía, política, derecho e historia 
de las ideas. Como dice Paul De 
Grauwe, los autores tienen éxito en 
poner de relieve que estos cambios 
han afectado a las políticas moneta-
rias y fiscales y la forma en que nos 
empujan hacia el diseño de mejores 
instituciones.
Se ha dejado para el final la pri-
mera acepción que nuestro DRAE 
hace de la palabra paradigma, ejem-
plo o ejemplar. Este libro ejemplar, 
es ejemplo de trabajo y buen ha-
cer. Tal vez como fue ejemplar  
–y ejemplo– el trabajo de tantos 
economistas que en los siglos XX y 
principios del XXI trabajaron por 
el bien de la comunidad. ¿Será este 
el final del camino o el principio 
de uno nuevo? Acocella, Di Barto-
lomeo y Hughes Hallett, dixerunt.

José Antonio Negrín de la Peña
Universidad de Castilla-La Mancha
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