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CONSULTORIO EMPRESARIAL
HERENCIA INSOLVENTE

G He sido designado heredero por un familiar, pero tengo
dudas sobre su aceptacién, pues parece que el falle-
cido, ya antes de su muerte, podria encontrarse en situacién
de insolvencia;Cual es la alternativa mas aconsejable?

En todos aquellos casos en que
el heredero tenga la menor
duda acerca de si la herencia
deferida a su favor tiene capa-
cidad paraatenderalas obliga-
ciones a cargo del propio patri-
monio hereditario, lo priorita-
rio es no formular, en ningtin
caso, laaceptacion dela heren-
cia, ni de forma expresa, ni a
través de ningun acto alguno
que pudiera interpretarse
como aceptacion tdcita; de tal
forma, que inicamente deberd
ejecutar actos de conservacion
oadministracién provisional.
Silaherenciano hasido acep-
tada, el heredero conservard la
facultad de solicitarla declara-
cién de concurso y, con ello,
la posibilidad de disfrutar de
la aceptacion de la herencia
«a beneficio de inventario»,
quedando exonerado de res-
ponder de las deudas y cargas
de la herencia con su propio

patrimonio y manteniendo
la plena separacion de ambos
patrimonios.

En definitiva, el heredero debe
omitir todo acto de aceptacidn,
pues en caso contrario se pro-
duce un efecto fatal: el here-
dero quedard responsable de
todaslas deudasy cargasde la
herencia, no solo con los bie-
nes de la herencia, sino tam-
bién con los suyos propios.

SOLICITUD

Por tanto, ante una «herencia
insolvente», lo aconsejable es
que el heredero norealice nin-
guinacto de aceptacién y, segui-
damente, presente solicitud de
declaracién de concurso de la
herencia, quedando amparado
por el reiterado «beneficio de
inventario», unblindaje de su
patrimonio frente alas deudas
y cargas resultantes del patri-
monio hereditario.

CONSULTORIO FISCAL
CADUCIDAD Y DEVENGO

G ¢Nuestra empresa en el primer trimestre del 2008 pre-
sent6 autoliquidacién de IVA con resultado a compen-
sar por importe de 150.000 euros. Dicho saldo se ha ido com-
pensando en las autoliquidaciones siguientes, y en el cuarto
trimestre del 2011 la autoliquidacién presenta un saldo a
compensar de 100.000 euros ;Cudndo caduca el plazo para

compensar el IVA?

Al iniciarse el plazo de com-
pensacién en el primer tri-
mestre del 2008, dicho plazo
caducariaen el primer trimes-
tre del 2012, de tal forma que
al no coincidir con el dltimo
trimestre del ejercicio, no
cabria seguir compensando
el impuesto de valor afiadido
(IVA) en los siguientes trimes-
tres de dicho ejercicio.

No obstante, cabe sefialar que,

conforme a la jurisprudencia
del Tribunal Supremo, trans-
currido el plazo de cuatro afios
establecido para el ejercicio del
derecho a la compensacién
—por tanto, caducado plazo
y cerrada tal posibilidad—,
surge a favor del sujeto pasivo
el derecho a obtener, no ya la
compensacion, la devolucion
del respectivo importe, corres-
pondiente a ese ejercicio.

e La junta general de la sociedad ha acordado una reduc-
cién de capital. A dia de hoy, tal reduccién atin no se ha
elevado a escritura publica ;Debemos liquidar el Impuesto de
Operaciones Societarias?;Cual es el plazo para laliquidaciéon?

Enlas Operaciones Societarias
-0S- y Actos Juridicos Docu-
mentados -AJD- el impuesto
se devenga el dia de formali-
zacion del acto sujeto a gra-
vamen.

En concreto, las OS se entien-
den formalizadas, con cardc-
ter general, el dia que se otorga
la correspondiente escritura
publica.

Por tanto, pendiente la ele-

o

vacién a escritura publica
del acuerdo societario ya
adoptado en la reunion que
mantenga la junta gene-
ral, el impuesto no se deven-
gard hasta la fecha de otorga-
miento de dicha escritura, no
siendo relevante a tal efectola
fecha en que los miembros de
la citada junta general hayan
adoptado el acuerdo de reduc-
cién de capital.
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Champivil, agro del XXI

O La actual gerente, Luz Divina Castelo Rey, obtuvo
el ano pasado el Premio Joven Empresaria de Galicia

O José Ramén Alvedro
I

La actual Champivil (www.cham-
pivil.com) se forjé en 1949, cuando
Luz Divina Campello inauguré el
ultramarinos-taberna O Tropezon,
en Tardad (Vilalba, Lugo), donde se
comercializaban, entre otros pro-
ductos, setas y plantas medicinales
de los alrededores que ella misma
recolectaba.

La siguiente generacién, Andrés
Castelo y Maria Luz Rey, dio un pa-
so adelante en 1977 y remodel el
negocio, dotdndose de almacén pro-
pio. Es mds, exportaban setas, que
las transportaban en su propio ca-
midn a varios paises europeos, des-
tacando Francia, Italia y Suiza.

Desgraciadamente, la caida del
muro de Berlin en 1989 y la apertu-
ra de fronteras de paises como Ma-
cedonia, Bulgaria o Rumania cre¢
una competencia inesperada y, en
paralelo, el mercado espafiol era
muy limitado.

Y llegé la tercera generacion, li-
derada por Luz Divina Castelo Rey,
que en septiembre del 2001 consti-
tuy6 Champivil y apostd por la re-
novacion, contando con el traba-
jo bajo y la experiencia de Andrés
Castelo. Asi, con un almacén, tres

salas de frio y un camién empren-
dieron la campafia de lasetay bus-
caron mercados para una cosecha
que resultd ser escasa.

Al afio siguiente, 2002, salieron
del apuro a duras penas, pero aco-
metieron un reto mayor: produ-
cir conservas de productos autdc-
tonos que no nadie comercializa-
ra. Los afamados grelos de Lugo y
una Semana Verde en pleno auge
propiciaron el éxito, puesla oferta
de Champivil fue galardonadayla
empresa gand mercado.

A aquel hito le siguié un dece-
nio de crecimiento, pues de un al-
macén, tres mesas y un autoclave
con capacidad para 300 envases dia-
rios, la firma dio el salto a una facto-
ria de un millar de metros cuadra-
dos, cdmaras de frio de mayor vo-
lumen, un tinel de congelacion y
varias lineas de produccién, entre
otras equipamientos.

La produccién diaria actual es-
td entre los 9.000 y los 13.000 fras-
cos, la facturacion llego el afio pa-
sado al millén de euros, al tiempo
que la plantilla ya suma diez asala-
riados, amén de la tercera genera-
cién de propietarios.

Es mds, Champivil vende en Ale-
mania, Bélgica, Gran Bretafia, Ho-

landa, Italia y Portugal.

La gerente, Castelo Rey, ha reco-
nocido que «si hace 10 afios nos lo
cuentan, no nos lo hubiéramos crei-
do. Nuestra marca propia, Castelo,
rinde un sencillo y emotivo home-
naje a nuestras seflas de identidad,
de dénde venimos, nuestro apelli-
do 'y, cémo no, es un orgullo. Ade-
mads delos grelos, vendemos berzas
y berzas con legumbres, garbanzos
y habas, ademds de nuestra varia-
da oferta de setas, con su delicioso
aroma y recolectadas con mimo
en los bosques de Lugo, A Coruiia
y Ourense».

Luz Divina Castelo anade, entu-
siasmada, que «por si lo anterior
no fuese suficiente, ofertamos en-
vasados al natural, congelados, des-
hidratados, guarniciones de setas
y licores, entre mds de 40 articu-
los distintos, casi siempre en con-
serva. Ahora —precisa— damos
los ultimos retoques a las noveda-
des de este afo, con el preparado
de tortilla de caldo gallego al fren-
te, lo que considero todo un acon-
tecimiento pues al sabor del caldo
de grelos de toda la vida afiadimos
el del huevo. Y al cantharellus ciba-
rius le hemos ennoblecido el jugo
y el aroma» apostilla.

0 EMPRENDER
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Compaiieras y compaiieros toxicos

Entendemos que un conflic-
to es aquella situacion en la
se dan dos posiciones con intere-
ses contrapuestos. Estas situacio-
nes si se mantienen suelen tener
consecuencias negativas, por lo
que deben resolverse con pron-
titud empleando técnicas y he-
rramientas que permitan su ges-
tién y resolucion como pueden
ser los protocolos de resolucion
de conflictos. ada dfa millud.

Es significativa la existencia
de trabajadores/as toxicos que
potencian la aparicién de con-
flictos en la empresa por causas
muy diversas y que podrian de-
finirse como compafieros/as pe-
ligrosos para la salud mental,
emocional y fisica de la plantilla.

Es cierto que la naturaleza hu-
mana es compleja, pero en oca-
siones se identifican actitudes
por parte de compafieros/as que
entorpecen el funcionamiento
normal de una organizacién, co-
mo por ejemplo, colocar barre-
ras al desarrollo de actividades,
no compartir éxitos con compa-
feros/as, no facilitar informa-

cién o poner trabas a la comuni-
cacién interna de la empresa.

La actitud negativa de un tra-
bajador/a puede predominar so-
bre un comportamiento posi-
tivo de un grupo y provocar si-
tuaciones de conflicto crénicas
que implican gasto de recursos
y de energia emocional. Para evi-
tarlo, las empresas deben actuar
con rapidez analizando la cau-
sa fundamental del conflicto y,
desde un punto de vista preven-
tivo, apostar por herramientas
de comunicacion que faciliten
la adopcion de medidas negocia-
das y consensuadas entre todas
las partes.

Todos los mecanismos y herra-
mientas que una empresa puede
poner en funcionamiento para
solucionar conflictos deben re-
cogerse en un protocolo que re-
flejaria una apuesta empresarial
por una politica de prevencién
respecto a los factores de riesgo
psicosocial y también deberia re-
copilar los comportamientos o
conductas que no serdn tolera-
dos en el dmbito empresarial.

El fomento de las relaciones
personales es un mecanismo efi-
caz para prevenir conflictos y
sus efectos negativos como un
mal ambiente de trabajo, el des-
censo de la productividad y de la
calidad de los productos o servi-
cios, deterioro de la imagen de la
empresa, etcétera. Abordar la re-
solucion de conflictos en la em-
presa desde una éptica motiva-
dora y basada en la comunica-
cién es la clave para garantizar
un buen ambiente de trabajo.

Dentro de cualquier organiza-
cion pueden producirse situacio-
nes de conflicto que no siempre
tienen por qué ser situaciones
negativas. Si se gestionan de for-
ma adecuada pueden entenderse
como oportunidades de mejora
o de aprendizaje.
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