MÓDULO PROFESIONAL N1 4:  ADMINISTRACIÓN, GESTIÓN Y COMER​CIALI​ZA​CIÓN EN LA PEQUEÑA EMPRE​SA
ASOCIADO A LA UNIDAD DE COMPETENCIA N1 4:  REALIZAR LA ADMINISTRACIÓN, GESTIÓN Y COMERCIALIZA​CIÓN EN UNA PEQUEÑA EM​PRE​SA O TALLER
PRIMER CURSO ACADÉMICO

DURACIÓN: Mínimo 96 horas, Máximo 96 horas


CAPACIDADES TERMINALES Y CRITERIOS DE EVALUACIÓN
4.1.
ANALIZAR LAS DIFERENTES FOR​MAS JU​RÍDICAS DE LA FIGURA DEL EMPRESARIO, SEÑALANDO LAS MÁS ADECUADAS EN FUNCIÓN DE LA ACTIVIDAD ECONÓMICA Y RECURSOS DISPO​NIBLES, Y AVE​RIGUAR LOS CANALES DE INFORMACIÓN EXISTENTES PARA LA CONS​TITUCIÓN Y PUES​TA EN MARCHA DE PEQUEÑAS EMPRESAS.

-
Diferenciar los conceptos de empresa, empresario y establecimiento mercantil.

-
Identificar los profesionales y entidades estatales, autonómicas y locales que prestan información sobre trámites relativos a constitución de pequeñas empresas, ayudas y subvenciones para su creación, fuentes de financiación, obligaciones fiscales y proyectos de viabilidad empresarial.

-
Esquematizar, en un cuadro comparativo, las características legales básicas identificadas para cada tipo jurídico de empresario.

-
Especificar el grado de responsabilidad legal de los propietarios según las diferentes formas jurídicas de empresario.

-
Diferenciar las funciones de los órganos de gobierno establecidas legal-mente para los distintos tipos de sociedades mercantiles. 

-
Esquematizar los requisitos legales, trámites, documentos y organismos intervinientes relativos a creación, constitución y puesta en marcha de pequeñas empresas, de acuerdo con la forma jurídica de la figura del empresario adoptada en función de actividad económica y recursos disponibles.

4.2.
DEMOSTRAR LA CONVENIENCIA DE UNA PLANIFICACIÓN, ORGANIZACIÓN Y CONTROL ADECUADOS PARA LA BUENA MARCHA DE UNA ACTIVIDAD EMPRESARIAL.

-
Describir el proceso de planificación empresarial por objetivos.

-
Clasificar las funciones empresariales más características.

-
Deducir los principios que determinan una organización eficaz.

-
Justificar la importancia del control presupuestario.

-
Clasificar los principales métodos para la gestión y control de la calidad.

4.3.
DEMOSTRAR LA CONVENIENCIA DE LA INVESTIGACIÓN DE MERCADOS Y APLICACIÓN DE TÉCNICAS DE COMERCIALIZACIÓN PARA LA BUENA MARCHA DE UNA ACTIVIDAD EMPRESARIAL.

-
Deducir las interrelaciones que se dan en el marco de todo mercado.

-
Caracterizar los productos frente a los servicios.

-
Diferenciar las fases del ciclo de vida de un producto o servicio.

-
Justificar la utilidad de la investigación de mercados (marketing  estratégico) antes de poner en marcha un proyecto empresarial.

-
Diferenciar, a un nivel básico, las estrategias competitivas genéricas más características. 

-
Delimitar conceptos empresariales o ideas de negocio desde la doble perspectiva de la oferta empresarial y de la utilidad para el usuario.

-
Diferenciar las variables del marketing operacional.

-
Deducir medios de publicidad y promoción eficaces de acuerdo con tipo de mercado, pequeña empresa y producto o servicio ofrecido.

-
Relacionar aplicaciones del merchandising, tipo de pequeña empresa y tipo de productos o servicios ofrecidos.

4.4.
ANALIZAR LOS PROCESOS Y DOCUMENTOS ECONÓMICOS Y ADMINISTRATIVOS NECESARIOS PARA EL DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD EN UNA PEQUEÑA EMPRESA, Y AVE​RIGUAR LOS CANALES DE INFORMACIÓN CORRESPONDIENTES.

-
Identificar los profesionales y organismos estatales, autonómicos y locales que asesoran en materia de procesos y procedimientos económico-administrativos relativos al desarrollo de la actividad empresarial.

-
Esquematizar los trámites, documentos y organismos oficiales intervinientes relativos al desarrollo de la gestión económico-administrativa en la pequeña empresa.

-
Aplicar procedimientos básicos de gestión de compras y aprovisionamiento.

-
Aplicar procedimientos sencillos para la formalización de inventarios y valoración de existencias.

-
Efectuar cálculos sencillos de costes, beneficios y precios de productos o servicios.

-
Distinguir y cumplimentar los principales documentos relativos a relaciones económicas con clientes y proveedores.

-
Identificar los principios básicos para una adecuada gestión de tesorería y para el equilibrio financiero de la empresa.

-
Clasificar fuentes y formas de financiación.

-
Interpretar a un nivel elemental la información contable de la actividad empresarial.

4.5.
SINTETIZAR LAS PRINCIPALES OBLIGACIONES DEL EMPRESARIO FREN​TE A LA ADMINISTRACIÓN PARA DESARROLLAR SU ACTIVIDAD ECONÓMICA LEGALMENTE.

-
Distinguir las principales obligaciones contables, según la forma jurídica de la figura del empresario, impuestas por la legislación mercantil.

-
Esquematizar los impuestos directos e indirectos, estatales, autonómicos y locales, y las principales obligaciones fiscales de tipo formal que afectan a la actividad empresarial en Canarias.

-
Interpretar calendarios fiscales.

-
Distinguir las principales obligaciones y documentos relativos a las relaciones entre empresarios y Administraciones competentes en materia de relaciones laborales y Seguridad Social.

4.6.
ANALIZAR LAS CARACTERÍSTICAS BÁSICAS DE LA RELACIÓN LABORAL DESDE LA PERSPECTIVA EMPRESARIAL, ESTIMANDO VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LAS MODALIDADES DE CONTRATACIÓN MÁS SIGNIFICATIVAS EN EL SECTOR Y DE LOS INSTRUMENTOS PARA MOTIVAR AL PERSONAL COLABORADOR.

-
Identificar los principales derechos y obligaciones empresariales, en el marco de las relaciones laborales, que se deriven del Derecho Positivo y del convenio o convenios colectivos en vigor relativos al sector o subsector de actividad correspondiente.

-
Identificar los contratos de trabajo con incentivos para el empresario en forma de subvenciones y bonificaciones de las cuotas empresariales a la Seguridad Social, a partir de información suministrada sobre modalidades de contratación laboral.

-
En casos prácticos debidamente caracterizados:

.
Justificar las modalidades de contratación más adecuadas a las características y situación de la supuesta empresa.

.
Analizar y formalizar los correspondientes modelos oficiales de contrato.

-
Deducir los principales instrumentos para la integración y motivación del personal colaborador en el marco de los objetivos empresariales.

4.7.
ANALIZAR TÉCNICAS DE RELACIÓN CON CLIEN​TES Y PRO​VEE-DORES QUE PERMITAN RESOLVER SITUACIONES CO​MERCIALES TIPO EN PEQUEÑAS EM​PRESAS.

-
Diferenciar tipologías de clientes en función de sus comportamientos en la relación comercial.

-
Deducir situaciones características en las que, habitualmente, se formulan reclamaciones o quejas, o surgen conflictos con los clientes.

-
Asociar técnicas de venta, de comunicación y habilidades sociales determinadas a diferentes tipos de clientes y situaciones.

-
Asociar técnicas de negociación determinadas a diferentes tipos de relaciones y situaciones con proveedores.
-
Determinar ofertas ventajosas de productos o servicios por parte de proveedores, en supuestos prácticos debidamente caracterizados, en función de las siguientes variables:

.
Calidades.

.
Precios de mercado.

.
Descuentos.

.
Plazos de entrega.

.
Transporte, en su caso.

.
Volumen de pedido.

.
Condiciones de pago.

.
Liquidez de la empresa.

.
Garantía.

.
Servicio posventa.

-
Determinar condiciones de venta de productos o servicios a clientes, en supuestos prácticos debidamente caracterizados, teniendo en cuenta las siguientes variables:

.
Márgenes de beneficio.

.
Precios de coste.

.
Tipos de clientes.

.
Volumen de venta.

.
Condiciones de cobro.

.
Descuentos.

.
Plazos de entrega del producto o de prestación del servicio.

.
Transporte, en su caso.

.
Garantía.

.
Servicio posventa.

4.8.
ELABORAR PROYECTOS DE CREA​CIÓN Y DESARROLLO DE PEQUEÑAS EMPRESAS O TALLERES, JUSTIFICANDO SUS ELEMENTOS CONSTITUTIVOS Y ESTIMANDO LA VIABILIDAD DE LOS NEGOCIOS CO​RRESPONDIENTES.

-
En supuestos prácticos de formalización de proyectos empresariales:

.
Definir concepto empresarial o de negocio.

.
Determinar segmento de mercado y posicionamiento estratégico de la empresa.

.
Elegir forma jurídica de empresario más adecuada.

.
Formular los objetivos empresariales.

.
Estructurar la producción o el servicio.

.
Determinar ubicación y soporte físico de la empresa.

.
Formalizar estructura organizativa.

.
Determinar nombre comercial, logotipo y marca.

.
Definir plan de inversiones.

.
Definir plan de financiación.

.
Definir plan de comercialización.

.
Confeccionar presupuesto de explotación.

.
Demostrar viabilidad y rentabilidad del proyecto.


CONTENIDOS
-
Empresa, empresario y establecimiento mercantil
.
Distinción entre empresa, empresario y establecimiento mercantil.

.
El empresario individual: definición, capacidad y grado de responsabilidad.

.
El empresario social: definición, tipos y caracterización; grado de responsabilidad de los socios; funciones de los órganos de gobierno según tipo.

.
Predisposición favorable para la búsqueda, análisis e interpretación de información relativa a creación de pequeñas empresas.

.
Valoración de la importancia que tiene en Canarias la creación y buen funcionamiento de pequeñas empresas o talleres para el desarrollo de la economía regional y la integración sociolaboral.

-
Planificación, organización y control en la pequeña empresa
.
Planificación y planes empresariales.

.
Clasificación de funciones según actividad desarrollada y responsabilidad de gestión.

.
Principios que favorecen una estructura organizativa eficaz. 

.
El control por medio del presupuesto.

.
Principales métodos para la gestión y control de la calidad.

.
Admisión de la importancia que también en las pequeñas empresas tienen las funciones de planificación, organización y control.

-
Marketing estratégico y operacional en la pequeña empresa

.
Caracterización general de la oferta y la demanda de bienes y servicios.

.
Tipos de mercados.

.
Caracterización de los productos frente a los servicios.

.
Fases del ciclo de vida de un producto o servicio.

.
Utilidad de la investigación de mercados.

.
Posicionamiento estratégico frente a la competencia.

.
Segmentación de mercados y públicos objetivos.

.
Variables del marketing operacional y formas específicas de combinación según tipo de pequeña empresa (marketing mix).

.
Aplicaciones del merchandising.

.
Admisión de la importancia que también en las pequeñas empresas tienen las funciones de investigación de mercados y comercialización de productos o servicios.
-
Atención al cliente. Venta de servicios. Negociación con proveedores

.
Técnicas de comunicación y habilidades sociales aplicables en función de tipologías de clientes y situaciones. 

.
Técnicas y procesos de venta directa.

.
Técnicas y procesos de negociación con proveedores.

.
Valoración de la necesidad de atender a los clientes con amabilidad, procurando satisfacer sus necesidades de información y expectativas, generando confianza y despertando el interés de compra del producto o servicio ofrecido.

.
Integración personal de la necesidad de aplicar los principios deontológicos y de buena fe mercantil en las relaciones con clientes y proveedores.

-
Gestión de constitución y puesta en marcha de pequeñas empresas
.
Identificación de profesionales y organismos estatales, auto-nómicos y locales que informan sobre creación, constitución y desarrollo de actividades empresariales.

.
Trámites, documentos y organismos oficiales intervinientes en la constitución, puesta en marcha y desarrollo de pequeñas empresas.

.
Apreciación de la conveniencia de meticulosidad en la realización de trámites y formalización de documentos administrativos.

-
Gestión económico-administrativa en la pequeña empresa
.
Circuitos internos y externos de información y documentación.

.
Procedimientos básicos de gestión de compras y aprovisionamiento.

.
Procedimientos sencillos para la formalización de inventarios y valoración de existencias.

