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PIONEROS 106 es un proyecto enmarcado en el Programa de la Iniciativa
Comunitaria EQUAL, dentro del EJE 2 “Fomento del Espiritu Empresarial” y dentro del
AREA TEMATICA “Creacion de Empresas”, cofinanciado por el Fondo Social Europeo
(FS.E) y la Consejerfa de Innovacién, Ciencia y Empresa de la Junta de Andalucfa.

El objetivo general del proyecto es la lucha contra la desigualdad y/o la discrimi-
nacién en el acceso al mercado de trabajo. Este objetivo general se desagrega en
los siguientes objetivos intermedios:

z: La elaboraciéon de productos formativos adaptados a la problematica de los gru-
pos de personas que se ven afectados por condiciones de desigualdad y/o dis-
criminacién, a la hora de acceder al mercado de trabajo por cuenta propia
mediante la creacién de una empresa.

:: El estudio y andlisis de las Politicas Activas de Empleo, con la finalidad de cono-
cer las técnicas mas efectivas en el apoyo a los grupos desfavorecidos en lo rela-
tivo a la creacion de empresas y empleo.

iz La aplicacién de sistemas de informacién avanzados, o Banco de Proyectos
Empresariales, para la gestién del conocimiento generado en el dmbito del
Proyecto PIONEROS 106.

=1 La realizacion de un proyecto piloto de creacion de empresas de economia social,
para crear empleo dentro de los grupos desfavorecidos y, al mismo tiempo, con-
trastar la validez de los instrumentos formativos elaborados.

z: La formacion de formadores en la utilizacion de métodos proactivos que apoyen
la creacion de empresas de economia social dentro del entorno de los grupos
desfavorecidos en el mercado de trabajo.

iz Transferencia del conocimiento adquirido a las Politicas de Empleo de la Direccién
General de Economia Social y difusion de resultados, en general, para su apro-
vechamiento en otros dmbitos.

La AGRUPACION DE DESARROLLO “Pioneros 106 Sur”, encargada del desarrollo
del Proyecto PIONEROS 106, estd compuesta por los siguientes miembros:

iz La Direcciéon General de Economia Social y Emprendedores de la Consejeria de
Innovacion, Ciencia y Empresa de la Junta de Andalucia.

iz La Direcciéon General de Fomento del Empleo de la Consejeria de Empleo del
Servicio Andaluz de Empleo de la Junta de Andalucfa.
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: La Fundacion Red Andaluza para el Fomento de Empresas de Economia Social

de la Consejerfa de Innovacion, Ciencia y Empresa de la Junta de Andalucia.

: La Confederacion de Entidades para la Economia Social de Andalucia (CEPES —

Andalucia).

La ejecucién del Proyecto PIONEROS 106 comprende un horizonte temporal
que comienza a principios de 2002 y que finaliza en diciembre de 2004 (tres
afnos).

El publico objetivo del Proyecto PIONEROS 106 estd integrado por ocho grupos
de personas que se enfrentan a un trato desigual y/o discriminatorio en el acceso
al mercado laboral. Estos ocho grupos poseen niveles formativos bajos o interme-
dios y son los siguientes: mujeres, jévenes, discapacitados, parados de Larga dura-
cion, inmigrantes, comunidad gitana, ex toxicomanos y ex reclusos.

La implantacidn del proyecto se realiza en tres fases:

: Fase I. Se elaboraron acciones conducentes a obtener estudios acerca de la lucha
contra las desigualdades y la discriminacion a la hora de acceder al mercado labo-
ral, mediante la puesta en funcionamiento de modelos de autoempleo asociado,
asi como unos instrumentos de apoyo con base informética y, simultdneamente,
se realizaron productos formativos adaptados a las caracteristicas de la poblacion
objetivo del proyecto.

Fase Il. A continuacion se puso en marcha un proyecto de creacién de 106 empre-
sas, para los diversos grupos detectados y en zonas rurales de Andalucia, donde
se constatd que existen personas con especiales dificultades de acceso al merca-
do laboral. Para la creacion de las empresas, previamente se tomo como referen-
cia la informacion obtenida en los estudios elaborados en la fase anterior, se ela-
boraron campafias de informacion y sensibilizacion de los grupos detectados y se
les forma y apoya con la utilizacién de instrumentos informéticos avanzados vy, final-
mente, se les asesora y acompana en el desarrollo y creacion de ideas de nego-
cio que puedan ser viables. A lo largo de toda esta segunda fase de proyecto pilo-
to, se verifica la utilidad tanto del método empleado para el acercamiento,
socializacion y asesoramiento de los grupos objetivo del Proyecto, como la utilidad
y eficacia de las herramientas disefiadas.

Fase IlIl. En este Ultimo punto se analiza la revision del método desarrollado en
las dos etapas anteriores mediante la realizacién de un Disefio de Estrategias de
Formacion y Asesoramiento, que sirve para la formacion de los Responsables



_PROLOGO_=2

Técnicos de la Red Andaluza de Economia Social, y compila o daré respuesta a
cuatro cuestiones fundamentales:

e Contiene una compilacién de los resultados obtenidos por los estudios reali-
zados.

e Analiza exhaustivamente la fiabilidad y la eficacia de los instrumentos y pro-
ductos formativos disefiados. Para ello, investigadores independientes de los
ejecutores de las acciones de creacion de las empresas realizan entrevistas a
la poblacién objetivo que ponga en marcha proyectos empresariales para eva-
luar los indicadores anteriormente mencionados.

¢ Analiza de manera objetiva los resultados obtenidos en el proceso de creacion
de 106 empresas.

* Disefa un método éptimo de acercamiento y acompafiamiento de los grupos
desfavorecidos, utilizando en todo caso para la formacién de formadores el
método del caso.

e Por Ultimo, y tomando como base el Disefio de Estrategias de Formacion y
Asesoramiento, se organiza e imparte la formacién de formadores, permitien-
do esta alcanzar un conocimiento perfectamente adecuado para mejorar sus-
tancialmente tanto de forma cualitativa como cuantitativa la supresion de las
barreras de acceso al mercado laboral que sufren muchas personas por cues-
tiones de desigualdad y/o discriminacion.

En Ultima instancia, la transnacionalidad, llevada a cabo con la Agrupaciéon de
Desarrollo Pro Sit (Regién Toscang, ltalia), ha aportado la necesaria complementa-
riedad en la generacion de ideas innovadoras que puedan aplicarse para alcanzar
un mayor efecto sinérgico en los resultados finales.

Las acciones a desarrollar en el marco de PIONEROS 106 son las siguientes:

=1 Estudio de los grupos desfavorecidos en Andalucia en relacion con el acceso al
mercado laboral.

=z Estudio sobre las Politicas Activas de Empleo en la Unidon Europea y principales
paises desarrollados.

:z Buenas Prcticas en Europa para la Igualdad de Oportunidades en el acceso al
Mercado Laboral.

=z Unidades del Conocimiento.
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iz Instructor para la Creacién de Empresas.

: Simulador Empresarial.

Proyectos Modelados.

Banco de Proyectos Empresariales.

Creacién de Empresas de Economia Social. La actividad de Creacién de Empresas
supone la realizacion de una experimentacién que valide la fiabilidad de los instru-
mentos formativos e informativos disefiados especificamente para atender a los
grupos desfavorecidos. Tras la reforma, si fuese necesario, de dichos instrumentos
formativos, se condensard todo el conocimiento generado en un Disefio de
Estrategias de Formacion y Asesoramiento.

:z Disefio de Estrategias de Formacién y Asesoramiento.

= Formacion de Formadores.

= Intercambio Transnacional de Formadores.

Esta obra tiene como finalidad el Disefio de Estrategias de Formacién vy
Asesoramiento que sirva de guia a los Agentes de Desarrollo de la Economia Social
en Andalucia (Responsables Técnicos) y que les permita ejecutar, con eficacia y efi-
ciencia, la formacion y el asesoramiento a ocho grupos desfavorecidos

La estructura de la obra estd integrada por 8 capitulos, cuyo contenido genérico se
comenta a continuacion.

En el primer capitulo se presenta una introduccion general a la formacion de for-
madores v la finalidad, los agentes sociales implicados y el proceso que se ha segui-
do para el Disefio de Estrategias de Formacién y Asesoramiento.

En el segundo capitulo se muestran modelos arquetipo sobre los conocimientos, habi-
lidades y estilos de gestion del conflicto de los Responsables Técnicos y de los miem-
bros de las empresas de apoyo externo que han impartido formacién y asesoramiento
en el marco de PIONEROS 106. La comparacion de los modelos arquetipo disefiados
permite concluir que no existen diferencias significativas en los perfiles ambos grupos.

El tercer capitulo incluye la ordenacion y agrupacion de las unidades de conoci-
miento en siete grandes grupos; para ello se tienen en cuenta las aportaciones de
autores de reconocido prestigio en el ambito de la literatura empresarial. Ademas,
se presenta el modelo arquetipo de la formacién que han impartido las empresas
de apoyo externo.
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En el capitulo cuarto se presenta una sintesis de los contenidos ofertados en las
cuarenta unidades de conocimiento, en el simulador y en el instructor.

En el capitulo quinto se presenta un modelo arquetipo de cada grupo desfavore-
cido, que sintetiza los datos y la informacion facilitados por los expertos en cada uno
de los ocho grupos desfavorecidos.

En el capitulo sexto se incluyen modelos arquetipo sobre el asesoramiento que
prestan las empresas de apoyo externo en Pioneros 106 y sobre las caracteristicas
de los promotores que demandan asesoramiento.

En el capitulo siete se presentan las estrategias de formacion y asesoramiento que
sugieren los expertos de la Universidad de Seuvilla.

Para terminar, se ofrece un anexo, en el que se incluyen los siguientes apartados:
los distintos cuestionarios que se han empleado para realizar este trabajo, los hitos
que servirdn como referente a los Responsables Técnicos para evaluar la formacion
de los distintos grupos desfavorecidos vy las soluciones de asesoramiento que se
han ofertado para cada unidad de conocimiento.

Para finalizar, consideramos conveniente que los Responsables Técnicos, destinata-
rios principales de este trabajo, tengan en cuenta las siguientes recomendaciones
para hacer un uso éptimo de este manual:

iz La lectura del manual debe iniciarse con este prélogo y con el capitulo 1. Esto
permite tener una idea de la finalidad, la estructura y el proceso seguido para la
elaboracion del manual.

=z En caso que el Responsable Técnico desee conocer el modelo de formacion que
debe impartir aconsejamos la siguiente secuencia de lectura: en primer lugar, se
iniciard la lectura por el epigrafe 2 del capitulo 7, con lo que se conseguird una
idea general de la estrategia de formacién; a continuacion, se estudiara el capitu-
lo 4, donde se ofrece una sintesis de los contenidos que debe impartir; y por lti-
mo tendrd en consideracion los hitos de evaluacion que se ofrecen en el anexo.
En caso que desee profundizar en la experiencia formadora de las empresas de
apoyo externo acudird al capitulo 3.

Cuando el Responsable Técnico quiera conocer el modelo de asesoramiento la
secuencia de lectura que se propone es la siguiente: en primer lugar se leerd el
epigrafe 2 del capitulo 7, con lo que se obtendréd una idea general de la estrate-
gia de asesoramiento que se propone en este manual; en segundo lugar, se
leerd la parte del anexo relativa a las soluciones de asesoramiento. En caso que

13
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desee tener un mayor conocimiento de la experiencia de asesoramiento de las
empresas de apoyo externo recurrird al capitulo 4.

iz Si el Responsable Técnico se interesa por conocer el perfil de los distintos grupos
desfavorecidos leerd con detalle los contenidos del capitulo 5.

zz Por Ultimo, el Responsable Técnico podré obtener informacion sobre los cuestio-
narios que se emplearon para elaborar este manual en el anexo y podrd compa-
rar su perfil con el de los Formadores de las empresas de apoyo externo en el
capitulo 2.
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1._El Diseio de Estrategias de Formacioén y
Asesoramiento: Estado de la Cuestion.
Jacques Delors, en la comision internacional para el siglo XXI destacd que "La
educacion no es solamente aprender a conocer, aprender a hacer, aprender a
ser, si no que es fundamental aprender a vivir juntos y a construir sociedad del
futuro". Indudablemente, en ese proceso de “construccién de la sociedad del
futuro” la formacién juega un papel fundamental, pues es uno de los elemen-
tos esenciales que posibilita la creacion de empleo. En esta linea, Camacho
(1996) apunta que uno de los objetivos bésicos de la formacion de formado-
res es fomentar todos los aspectos relacionados con la responsabilidad que
son necesarios para la adquisicion de un empleo o el inicio de un proceso
empresarial a pequefa escala.

En el proceso de formacion de formadores, el formador juega, sin lugar a dudas,
un papel fundamental; sin embargo, no existe un perfil nitido del mismo; es posi-
ble encontrar en este &mbito a personas que proceden tanto del dmbito acadé-
mico como profesional. Consideramos que, con independencia de su proceden-
cia, el formador de formadores debe, sobre todo, animar a crear empresa.

Para conseguir este objetivo es necesario que se consideren los siguientes principios:

:z Los contenidos fundamentales de la disciplina se fijardn con antelacion y
se abordardn de manera dindmica y participativa. Con ello se conseguiran
los siguientes beneficios: fomentar la critica independiente, mejorar la
capacidad de expresidn, aumentar la creatividad, estimular la tolerancia y la
vida social.

iz Los programas se implantardn con un alto grado de flexibilidad, de forma que
respondan a las necesidades del alumnado.

iz El formador debe ser un modelo de iniciativa, creatividad y flexibilidad y tendréa
que presentar un ambiente de clase propicio para el aprendizaje. Esto implica,
seguin Torrance (1962), que serd necesario que el profesor: trate con respeto
las preguntas y las ideas insolitas, muestre a los estudiantes que sus ideas tie-
nen valor, oferte a los alumnos oportunidades de aprendizaje y ofrezca perio-
dos de préctica o aprendizaje no evaluados.

iz El formador no forzara las soluciones propias de los alumnos (no suplantar al
estudiante en su proceso creativo), cultivard la curiosidad y la indagacion para
la solucion de problemas.

17 _::
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:z El formador ofrecerd situaciones donde pueda aparecer la creatividad, provocar a
los estudiantes con controversias, con ideas incongruentes y paraddjicas y con
tareas abiertas.

A pesar de la relevancia que ha adquirido la formacién de formadores en los Uilti-
mos afos, no estd exenta de problemas como:

tz La carencia de informacién sistematizada sobre los formadores de adultos: quié-
nes son, cudles son sus caracteristicas socio-economicas, cuéles son sus condi-
ciones laborales,

iz La escasa investigacion sobre las necesidades e intereses y sobre los procesos
formacién de los formadores de adultos. El modelo arquetipo que define un pro-
ceso de formacion de personas adultas atiende a las siguientes caracteristicas:
son puntuales, poco articuladas, de muy corta duracién y orientadas a aspectos
instrumentales.

iz La escasez de programas que brinden formacion integral.

tz El déficit de atencion que se asigna a este dmbito educativo y, en consecuencia,
a la ausencia de politicas concretas de formacion de formadores.

2._El Diseino de Estrategias de Formacion y
Asesoramiento en Pioneros 106.

Los profesores de la Universidad de Sevilla que disefian las estrategias de forma-
cion y asesoramiento en el marco de PIONEROS 106 definen la finalidad del mis-
mo en los siguientes términos: presentar estrategias que permitan a los
Responsables Técnicos el desarrollo eficiente y eficaz de las tareas formativas y de
asesoramiento.

Para alcanzar esta finalidad los profesores implican en el proyecto a distintos
agentes sociales: Responsables Técnicos de las Escuelas de Empresas,
empresas de apoyo externo, socio italiano, expertos en los grupos desfavore-
cidos y la Fundacion Red Andaluza para el Fomento de la Economia Social.
Estos agentes se involucran, con diferentes grados de intensidad, en el disefio
del manual y su responsabilidad es proporcionar datos primarios y secunda-
rios sobre su experiencia formativa y de asesoramiento con cada grupo desfa-
vorecido.
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Los datos obtenidos son utilizados por los representantes de la Universidad de
Sevilla para elaborar los siguientes modelos arquetipo:

:z En primer lugar, se disefian, en base a datos primarios, modelos de los conoci-

mientos, habilidades y estilos de gestion del conflicto de los Responsables
Técnicos y de los Formadores de las empresas de apoyo externo.

iz En segundo lugar, se consideran los datos primarios facilitados por los

Formadores de las empresas de apoyo externo sobre su experiencia formativa en
PIONEROS 106, y se construyen modelos de formacién, que incluyen variables
relativas a los contenidos o unidades de conocimiento (orden de imparticién,
tiempo dedicado y tiempo dedicado ideal, problemas planteados..), los métodos
docentes, los recursos docentes, los sistemas de evaluacién y la percepcion que
tienen los distintos grupos desfavorecidos de la docencia impartida por cada
Formador.

En tercer lugar, se disefian, en base a la informacién elaborada por las empresas
de apoyo externo, tablas que resumen la informacion de las unidades de cono-
cimiento. Cada una de las tablas elaboradas incluye las siguientes caracteristicas
para cada unidad de conocimiento: finalidad y objetivos, métodos docentes
empleados, estructura y resumen de los contenidos, horas estimadas, vinculacion
con otras unidades de conocimiento, nivel de dificultad y aspectos relevantes para
cada grupo desfavorecido.

En cuarto lugar, se elaboran, en base a los informes facilitados por los expertos
en los grupos desfavorecidos contratados por la Universidad de Sevilla, una tabla
para cada grupo desfavorecido en la que se incluyen, ademés de los datos de
identificacion y las barreras especificas a la hora de emprender, sus caracteristicas
personales, actitudinales y relacionales. También se presentan los modelos, en
este caso tomando como referencia datos secundarios, de asesoramiento y de
formacién elaborados por el socio italiano.

Por Ultimo, se consideran los datos primarios facilitados por los Formadores de las
empresas de apoyo externo sobre su experiencia de asesoramiento en PIONEROS
106, y se disefian modelos de asesoramiento que incluyen las siguientes caracte-
risticas: frecuencia, iniciativa, perfil de los asesorados, nimero de horas mensuales
dedicadas al asesoramiento, problemas, dificultades, métodos, soluciones y nivel
de satisfacciéon de los asesorados con la solucion ofertada.

19 ::
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Los modelos previos, matizados por la experiencia formativa y de asesoramiento de
profesores de la Universidad de Sevilla y de responsables del proyecto en la
Fundacién Red Andaluza para el Fomento de la Economia Social y la informacion
secundaria obtenida de las bases de datos nacionales e internacionales de la
Universidad de Sevilla, permiten disefar las estrategias formativas y de asesora-

miento deseadas.

El gréfico siguiente refleja el proceso seguido para el Disefio de Estrategias de
Formacion y Asesoramiento en Pioneros 106.

Grafico 1: EL DISENO DEL MANUAL DE FORMACION DE
il FORMADORES EN PIONEROS 106.
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En los proximos capitulos se presentan los modelos arquetipo elaborados y se dise-
fian las estrategias de formacién y asesoramiento.
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__ EL PERFIL DE LOS RESPONSABLES TECNICOS Y DE LOS FORMADORES_= =

1._Introduccion.

La finalidad de este capitulo es comprobar si el perfil arquetipo que representa a los
Responsables Técnicos (RTs) es igual, similar o distinto del perfil arquetipo que
representa a los Formadores|i.

Para ello se elabora, para cada uno de los colectivos referidos, un sistema de mode-
los cognitivos que incluye, con caracter general, los siguientes temas: datos de iden-
tificacién, conocimientos, habilidades, estilos de gestion del conflicto y preferencias
docentes (dia, hora, lugar, métodos docentes y de evaluacion).

Para elaborar cada uno de los sistemas de modelos cognitivos se sigue el siguiente
método:

a. Tomando como referentes principales la matriz de la NASPAA (que trata los temas
de habilidades y conocimientos) y los trabajos de Rahim (1993) y Ganaza
(2001) sobre conocimientos, habilidades y gestion del conflicto, se disefian dos
cuestionarios que pueden ser consultados en el Anexo de este Disefio de
Estrategias de Formacién y Asesoramiento (Cuestionario enviado a los
Responsables Técnicos Formadores y Cuestionario enviado a los Formadores de
las empresas de apoyo externo), y en los que se incluyen 75 preguntas sobre
los cinco bloques de informacién previamente referidos.

b. Tras varias reuniones, se validan los cuestionarios con los responsables del pro-
yecto en la Fundacion Red Andaluza para la Economia Social.

¢. Se envian los cuestionarios definitivos, a través de correo electrénico, a toda la
poblacion de RTs (y se consiguen datos de 107 Responsables Técnicos) y a toda
la poblacién de Formadores (y se consiguen datos de 24 formadores).

d. Una vez realizada la codificacién y tabulacion de los datos, se procede al trata-
miento de los mismos con el paquete estadistico SPSS/PC.

Con cardcter general y tal como se presenta en los subepigrafes posteriores, se
sigue la siguiente secuencia: en primer lugar, se plantea, en términos de objetivo,
el conocimiento que se desea obtener con el andlisis de los datos; en segundo
lugar, se seleccionan las variables e indicadores implicadosen el anélisis de datos
y se aplica la técnica estadistica mas adecuada; en tercer lugar, se presentan los
resultados y, por Ultimo, se presentan los modelos cognitivos elaborados y se des-
tacan aquellos atributos de los mismos que més interés despiertan para alcanzar
la finalidad perseguida por este proyecto.

En los epigrafes que siguen se presentan los sistemas de modelos relativos a los
RTs y a los Formadores vy los resultados de la comparacion de ambos sistemas.

[1]_Los Formadores son ac}uellas personas que ya han impartido los contenidos formativos del proyecto PIONEROS
106 a los destinatarios finales del proyecto: los ocho grupos desfavorecidos.
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2._Analisis de los Responsables Técnicos.
En este apartado se incluyen datos relativos a los datos de identificacion, conocimien-
tos, habilidades, estilos de gestién del conflicto y preferencias docentes de los RTs.

2.1._LOS DATOS DE IDENTIFICACION DE LOS RTS.

En este apartado se pretende describir el perfil arquetipo de un Responsable
Técnico. Para alcanzar este objetivo se seleccionan los valores de las variables:
sexo, edad, formacion, puestos ocupados en la experiencia laboral previa al acce-
so al puesto de Responsable Técnico, y se calcula la frecuencia y la moda de cada
variable.

En consecuencia, el modelo arquetipo que define a un Responsable Técnico pre-
senta los siguientes atributos: es una mujer; con una edad comprendida entre 24 y
28 anos; Licenciada en Derecho o en Administracion y Direccion de Empresas; que,
antes de ingresar en el puesto actual, ha ocupado puestos de naturaleza muy hete-
rogénea.

2.2._LOS CONOCIMIENTOS DE LOS RTS.

Para evaluar los conocimientos se ha tenido en consideracion la parte relativa a
“conocimientos” que se incluye en la matriz de la NASPAA (Nacional Association of
Schools of Public Affaire and Administration). Esta institucion tiene como objetivo
fundamental asegurar la excelencia en la educacion en administracién publica y en
gestion. Los conocimientos que se incluyen en dicha matriz se pueden agrupar en
dos grandes bloques: los conocimientos relativos al entorno y los conocimientos
sobre los distintos subsistemas que integran el sistema empresa. El detalle de los
conocimientos que se incluyen en cada uno de estos grupos se presenta en el cues-
tionario y en la tabla siguiente.

Una vez aclarado cuél es el modelo tedrico que se emplea para medir los conoci-
mientos, se detallan, a continuacion, los objetivos que se pretenden con el modulo
del cuestionario “CONOCIMIENTOS", los métodos aplicados para conseguir cada
objetivo y los resultados y modelos obtenidos.

:2 PRIMER OBJETIVO: describir el perfil de conocimientos mas frecuente en
un Responsable Técnico.

Para alcanzar este objetivo, se seleccionan las variables incluidas en el modulo
del cuestionario “CONOCIMIENTOS" y se calcula la moda de cada una. Los resul-
tados obtenidos, presentados en la tabla siguiente, permiten concluir que los RTs
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presentan un nivel medio de conocimientos (3), salvo en dos materias: los pro-
cedimientos y las normas legales y el origen y destino de los recursos financie-
ros, donde poseen un nivel alto de conocimientos (4).

Tabla 1. Nivel de Conocimientos de los RTs.

Conocimiento del entorno Costumbres, gustos y necesidades de los consumidores

Politica local, autondmica, estatal y europea

El medio ambiente y los recursos naturales de su comunidad auténoma

La tecnologia

La economia

Los procedimientos y las normas legales

Conocimiento de la empresa La informética

La direccion y el liderazgo de personas

La contabilidad y la estadistica

La motivacion de individuos y grupos

La estrategia de la empresa

La toma de decisiones en la empresa

La comunicacion en la empresa

Las normas en la empresa

La organizacién de empresas

La administracién del personal

El disefio de presupuesto

APIT AN AN AN AN NN N[N N[NNI HN| NN AN W

El origen y destino de los recursos financieros

:: SEGUNDO OBIJETIVO: conocer si el Responsable Técnico posee el mismo
(o diferente) nivel de conocimiento sobre los subsistemas empresariales y
sobre el entorno.

El cumplimiento de este objetivo invita a seleccionar, del modulo del cuestiona-
rio “"CONOCIMIENTOS, las variables que representan el nivel de conocimiento
del entorno (costumbres, gustos y necesidades de los consumidores; politica
local, autondmica, estatal y europea; medio ambiente y los recursos naturales de
su comunidad auténoma; tecnologfa, economia; y procedimientos y normas lega-
les) y aquellas otras que representan el nivel de conocimiento de los subsiste-
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mas empresariales (informatica, direccién y el liderazgo de personas, motivacién
de individuos y grupos, estrategia de la empresa, toma de decisiones en la
empresa, comunicacion en la empresa, normas en la empresa, organizacion de
empresas, administracion del personal, disefio de presupuesto y origen y destino
de los recursos financieros).

Una vez seleccionadas las variables, se calculan los valores de los dos indicado-
res siguientes: “la media de conocimientos que poseen los RTs sobre el entorno”
y “la media de conocimientos que poseen los RTs sobre los subsistemas empre-
sariales”. La posterior comparacion de la frecuencia asociada a los dos indicado-
res, presentada en la tabla siguiente, permite concluir que no existen diferencias
notables entre los conocimientos que poseen los RTs sobre el entorno y sobre
los subsistemas empresariales (produccién, comercializacion, finanzas, personal,
I+D+i y administracion)

Nivel de Conocimientos del Entorno y de los

Tabla 2.

Subsistemas Empresariales de los RTs.

Bajo 1 4
Intermedio 36 31
Alto 56 58
Muy Alto 11 11
Total 104 104

2.3._LAS HABILIDADES PERSONALES DE LOS RTS.

Para evaluar las habilidades se ha tenido en consideracion la parte relativa a “habili-
dades” que se incluye en la matriz de la NASPAA (Nacional Association of Schools
of Public Affaire and Administration) y, a continuacion, se detallan los objetivos que
se pretenden con el modulo del cuestionario “HABILIDADES", los métodos aplica-
dos para conseguir cada objetivo, los resultados y modelos obtenidos.

:2 PRIMER OBIJETIVO: describir el perfil de habilidades mas frecuente en un
Responsable Técnico.

El cumplimiento de este objetivo, exige seleccionar las variables incluidas en el
modulo del cuestionario “HABILIDADES” y calcular la moda de cada una. Los
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resultados obtenidos, presentados en la tabla siguiente, permiten concluir que los
RTs tienen un nivel alto de habilidades (4), salvo en las siguientes materias: ana-
lizo e interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias politicas, econdmicas y
sociales; valoro correctamente la influencia politica, social y econémica y sus con-
secuencias; soy un lider nato y motivo con facilidad a mi personal; imito el com-
portamiento de las empresas punteras; y asigno y superviso con eficiencia las
tareas, donde poseen un nivel medio de habilidades (3).

Tabla 3. Nivel de Habilidades de los RTs.

Analizo e interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias politicas, econdmicas y sociales

Tengo en cuenta mis conocimientos politicos, econdmicos y sociales cuando tomo mis decisiones

Valoro correctamente la influencia politica, social y econdmica y sus consecuencias

Mis decisiones son logicas

Manejo correctamente el ordenador

Soy un buen comunicador

Soy un lider nato y motivo con facilidad a mi personal

Tengo excelentes relaciones con los empleados, clientes, proveedores, sindicatos...

Aplica la calidad en mi organizacién

Identifico facilmente las personas de valia

Imito el comportamiento de las empresas punteras

Fijo objetivos realistas y especificos

Asigno y superviso con eficiencia las tareas

Soy un buen negociador

N BN IRC T SN RGN N N N IO R SN I N N BRGNS I N

Tomo buenas decisiones y soy un buen organizador

2.4._LA GESTION DEL CONFLICTO.

En este apartado se presenta, en primer lugar, una breve introduccion tedrica a la
gestion del conflicto y, en segundo lugar, el anélisis de los estilos de gestion del con-
flicto de los RTs.

2.4.1._INTRODUCCION TEORICA A LA GESTION DEL CONFLICTO.
De acuerdo con el modelo més extendido sobre el modo en que las personas abor-
dan las situaciones conflictivas, existen cinco estilos basicos de hacer frente a tal tipo
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de situaciones. Estos estilos se asientan sobre dos dimensiones bdsicas, que subya-
cen a las intenciones estratégicas (estilos) de los actores. La primera de tales dimen-
siones, llamada grado de asertividad, se refiere a la medida en que una parte inten-
ta satisfacer sus propios intereses. La segunda, denominada grado de
cooperatividad, hace referencia a la medida en que una parte intenta satisfacer los
intereses de la otra parte.

Dichas dimensiones tienen a su vez dos polos opuestos. En la dimension de aserti-
vidad, el polo asertivo supone un fuerte deseo por satisfacer el propio interés; por
contra, el polo no asertivo supone un escaso deseo por el propio interés. En la otra
dimension, la cooperativa, el polo cooperador supone la bisqueda de la satisfac-
cion del interés ajeno y el no cooperador la falta de preocupacién por la satisfaccion
del interés del otro.

A partir de estas dos dimensiones, y como se observa en la tabla siguiente, pueden
identificarse cinco intenciones estratégicas: dominacion, servilismo, compromiso,
integracion y evitacion.

(0fi-le[(e M Estilos de Gestion del Conflicto.

Nivel alto INTEGRACION SERVILISMO
(Cooperador)
Grado de
Nivel medio COMPROMISO
cooperatividad
Nivel bajo DOMINACION EVITACION

(No cooperador)

A continuacion, se procede a la explicacion de las caracteristicas mas relevantes de los
estilos mencionados.

2 Dominacién. También llamado imposicién, ganar-perder o competicion. Se trata de
una orientacion asertiva y no cooperadora que representa un intento por hacer preva-
lecer la propia posicién de uno o por ganar el conflicto. Tradicionalmente este estilo ha
sido identificado con una orientacién hacia el conflicto en términos de ganar-perder.
Supone que el sujeto que sigue este tipo de conducta hace todo lo necesario para
lograr su propio objetivo y, como consecuencia, a menudo ignora las necesidades,
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deseos y expectativas de la otra parte. Adoptar este tipo de conducta supone tan-
to promover los propios derechos de uno como defender una posicién que uno
considera que es correcta. En algunas ocasiones, los sujetos que adoptan una con-
ducta competitiva desean ganar a toda costa, a cualquier precio.

Servilismo. Este estilo recibe también los nombres de acomodacién, suaviza-
miento y ceder-perder. Se halla en el polo opuesto al anterior (no asertivo y coo-
perador). Normalmente estd asociado con los intentos de reducir las diferencias
y enfatizar los aspectos comunes para tratar de satisfacer el interés de la otra par-
te. Hay un cierto elemento de auto sacrificio en este estilo. Puede adoptar la for-
ma de generosidad, caridad u obediencia a las 6rdenes de otra persona. Un indi-
viduo servilista es como alguien que "absorbe el conflicto", es decir, una persona
cuya reaccion a un acto hostil percibido por parte de otro tiene una baja hostili-
dad o incluso amistad positiva.

Compromiso. Llamado por otros autores transaccién y division de la diferencia.
Al tratarse de una intencion intermedia en ambas dimensiones, suele considerar-
se como el punto medio entre las dos anteriores. Este estilo implica un “toma y
daca” o una transaccion o intercambio, donde ambos protagonistas ceden algo
para llegar a una solucion mutuamente aceptable. A veces significa dividir por la
mitad las diferencias; otras, el intercambio de concesiones; y otras, la busqueda
de una posicion intermedia.

Integracion. O colaboracién, o solucién de problemas, o sinergia. Esta intencién
(asertiva y cooperadora) representa un intento de satisfacer completamente los
intereses de las dos partes para lograr un acuerdo integrador. Implica la colabora-
cion entre las partes. Por ello puede llevar a la apertura, el intercambio de infor-
macion y el examen de las diferencias existentes para tratar de llegar a una solu-
cion que sea aceptable para ambas partes. La primera regla para obtener la
integracion es poner las cartas sobre la mesa, enfrentar el tema real, destapar el
conflicto, sacarlo todo fuera. Este estilo supone la comunicacién directa y abierta
entre los actores que debe hacer posible la resolucion de problemas. Por todo ello,
es posible que conduzca a soluciones creativas e imaginativas para los problemas.

Evitacion. Es el estilo que otros autores denominan retirada, supresion o perder-
dejar. Supone una orientacién no asertiva y no cooperadora y refleja un deseo
por ignorar o negar los intereses de ambas partes. Es un estilo asociado con la
retirada, el pasar el "muerto" a otro, etc. A veces suele adoptar la forma de pos-
poner un problema hasta un momento méas propicio. En otras ocasiones, es la
simple retirada de una situacion que resulta amenazadora. Una persona que
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adopta este estilo puede negarse a reconocer en publico que existe un conflicto
que ella deberia afrontar.

2.4.2._El Estilo de Gestion del Conflicto de los RTs.

En este apartado, y tomando como referencia el modelo descriptivo presentado en
el epigrafe previo, se indican cudles son los objetivos que se pretenden conseguir
con el modulo del cuestionario “ESTILO DE GESTION DEL CONFLICTO” los méto-
dos aplicados para conseguir cada objetivo y los resultados y modelos obtenidos.

En esta linea se apunta que, aunque tradicionalmente el modelo de los estilos de
gestion del conflicto defiende que cada sujeto presenta una cierta tendencia a usar
de modo preponderante uno de los cinco estilos mencionados, la realidad pone de
manifiesto que los individuos parecen abordar las situaciones conflictivas usando
mds de un estilo. Unas veces esto supone que, para hacer frente a una situacion
conflictiva, los sujetos incorporen orientaciones estratégicas distintas al mismo tiem-
po; y en otras, significa que afronten el conflicto usando de forma secuencial varios
estilos (por ejemplo, empezar con una aproximacion de dominacion, para después
ceder un poco con el fin de alcanzar un compromiso entre las partes). Ante esta
situacion se pretenden conseguir dos objetivos:

;2 PRIMER OBIJETIVO: Identificar el estilo de gestion del conflicto preponde-
rante.

El cumplimiento de este objetivo exige, en primer lugar, seleccionar las variables
incluidas en el modulo del cuestionario “ESTILO DE GESTION DEL CONFLICTO"
que se corresponden con cada estilofz]; en segundo lugar, se aplica un anélisis
factorial exploratorio y confirmatorio vy, por ultimo se concluye que los RTs mues-
tran una clara tendencia a usar de modo predominante el estilo integracion. Esta
situacion indica que los RTs parecen estar dispuestos y abiertos a afrontar las
situaciones conflictivas poniendo el énfasis, no sélo en sus propios intereses sino
también en los de su interlocutor. Eso supondria una cierta capacidad para, al
menos, intentar comprender la situacion desde la dptica de la otra parte; lo cual
puede ayudar, en principio, a buscar soluciones aceptables para ambas partes:
RTs y clientes (grupos desfavorecidos).

SEGUNDO OBIJETIVO: agrupar a los RTs en base a la combinacion de los
estilos de gestion del conflicto.

Para conseguir este objetivo es necesario, una vez definidos los estilos, aplicar un
andlisis de conglomerados. Para realizar el andlisis es necesario tener en cuenta

[2]_Integracion (p41, p44, p45, p52, 62, p63 y p68), senvilismo (p42, p50, p51, p53, p59 y p64), compromiso (p47,
p54, p55 y p60), dominacion (p48, p49, p58, p61 y p65) y evitacion (p43, p46, p56, p66 y p67)
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las puntuaciones obtenidas en los cinco estilos y, en base a ellas, agrupar los RTs
en grupos homogéneos. Los resultados obtenidos permiten concluir que se iden-
tifican tres conglomerados (grupos) distintos:

* El primero esté integrado por 26 RTs que hacen un uso muy elevado de los
estilos de integracién y compromiso. Estos sujetos parecen capaces de abor-
dar las situaciones conflictivas buscando soluciones que puedan satisfacer los
intereses de ambas partes, lo que implica la necesidad de dedicar tiempo a la
solucion pero también la posibilidad de garantizar mayores niveles de satisfac-
cion de los clientes.

* El segundo estd compuesto por 21 RTs que utilizan predominantemente el
estilo de integracion aunque normalmente no hacen nada ante las situacio-
nes conflictivas. Las caracteristicas que definen a este grupo son las siguien-
tes: abordan los conflictos desde una aproximacion de huida o evitacién; pre-
fieren no hacer nada, no implicarse, consideran que los mejor es dejar pasar
el tiempo. Se trata de una aproximaciéon que no resuelve los problemas aun-
que tampoco provoca grandes escaladas o aumentos de la tension.
Generalmente los clientes (grupos desfavorecidos) no suelen sentirse satis-
fechos, todo se pospone.

e El tercer y ultimo grupo estd integrado por 56 RTs y hacen un uso modera-
do de cuatro estilos de gestion del conflicto (evitacion, compromiso, domi-
nacion y servilismo) y escaso del de integracion. Las caracteristicas que defi-
nen a este grupo son las siguientes: son individuos que muestran una
aproximacion mas compleja hacia el conflicto, ya que son capaces de usar
dosis moderadas de todos los estilos; diferencian cuando la situacién
requiere un enfoque de buscar solucion a los problemas y cuando es pre-
ferible imponer la propia solucion o evitar el conflicto. En principio, deberi-
an ser capaces de resolver cualquier situacion conflictiva y de hacerlo de a
un coste reducido, tanto en términos de tiempo como de nivel de insatis-
facciéon generada.

2.5._LAS PREFERENCIAS DOCENTES DE LOS RTS.

En este apartado se presentan los modelos que hacen referencia al médulo del
cuestionario “PREFERENCIAS”; concretamente, se presentan modelos gréficos v lite-
rarios sobre: los métodos docentes, el nivel de participacién en clase y los métodos
de evaluacion preferidos por los RTs. Ademés se indica cuél es el método emplea-
do para disefiar los modelos.
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Para elaborar los modelos relativos a los métodos docentes preferidos por los RTs
se sigue el siguiente proceso:

iz Se selecciona la variable “Método docente preferido”,

iz Se calcula la distribucion de frecuencias de la misma y se obtienen los resultados
que se presentan en la tabla siguiente.

El andlisis detallado de la tabla permite concluir que los RTs prefieren una combina-
cion de métodos docentes, en la que estan presentes: los casos practicos, el empleo
de las NTICs y la leccién magistral; ademds, aunque con menor intensidad, se
demandan las visitas a empresas.

I ERENMETODO DOCENTE PREFERIDO POR LOS RTs.

Método Mixto 2
Leccién Magistral 24
Taller Participativo 2
TICs 33
Dindmica de Grupos 2
Casos Practicos 71
Visitas @ Empresas 29
Total 163

Para describir en qué grado los RTs desean un alto nivel de participacion en cla-
se se sigue el siguiente itinerario: se selecciona la variable “Deseo de un alto grado
de participacion en clase” y se calcula su moda.

El valor finalmente obtenido (7) indica que los RTs. prefieren clases con muy alto
grado de participacion.

Para describir cuéles son los métodos de evaluacion mas preferidos por los
RTs., se selecciona la variable “método de evaluacion preferido”, se calcula su distri-
bucion de frecuencias y se obtienen los resultados de la tabla que sigue. Un anéli-
sis de la misma permite concluir que los RTs prefieren los trabajos en grupo y los
trabajos individuales como métodos de evaluacion.
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METODOS DE EVALUACION PREFERIDOS
Tabla 14.
POR LOS RTs.

Examen 12
Trabajos en Grupos 76
Trabajos Individuales 20
Total 108

3._Analisis de los Formadores Implicados en
el Proyecto Pioneros 106.

En este apartado se incluyen datos relativos a los datos de identificacién, conoci-
mientos, habilidades y estilos de gestion del conflicto de los Formadores de las
empresas de apoyo externo.

3.1._LOS DATOS DE IDENTIFICACION DE LOS
FORMADORES.

En este apartado se pretende describir el perfil arquetipo de un Formador. Para

alcanzar este objetivo se seleccionan los valores de las variables: sexo, edad, forma-

cion y puestos ocupados antes de incorporarse al puesto que desempenfan en las

empresas de apoyo externo, y se calcula la frecuencia y la moda de cada variable.

En consecuencia, el modelo arquetipo que define a un Formador presenta los
siguientes atributos: es una mujer; con una edad comprendida entre 32 y 35 afos;
Licenciada en Economia o en Derecho; que, antes de ingresar en el puesto actual,
ha ocupado puestos de naturaleza muy heterogénea.

3.2._LOS CONOCIMIENTOS DE LOS FORMADORES.

Al'igual que se hace con los RTs, para evaluar los conocimientos de los Formadores,
se recurre a la parte relativa a “conocimientos” de la matriz de la NASPAA y se deta-
llan los objetivos que se pretenden con el modulo del cuestionario “CONOCIMIEN-
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TOS", los métodos aplicados para conseguir cada objetivo y los resultados y mode-
los obtenidos.

;2 PRIMER OBJETIVO: describir el perfil de conocimientos mas frecuente en
un Formador.

Para alcanzar este objetivo, se seleccionan las variables incluidas en el modulo
del cuestionario “CONOCIMIENTOS" y se calcula la moda de cada una. Los resul-
tados obtenidos, presentados en la tabla siguiente, permiten concluir que los
Formadores presentan un nivel muy alto de conocimientos (5), salvo en las
siguientes materias: costumbres, gustos y necesidades de los consumidores;
medio ambiente y recursos naturales de la comunidad auténoma; e informatica
con un nivel alto (4).

IEE1eIERISAEN NIVEL DE CONOCIMIENTOS DE LOS FORMADORES

Conocimiento del entorno Costumbres, gustos y necesidades de los consumidores

Politica local, autonémica, estatal y europea

El medio ambiente y los recursos naturales de su comunidad auténoma

La tecnologia

La economia

Los procedimientos y las normas legales

Conocimiento de la empresa  La informética

La direccion y el liderazgo de personas

La contabilidad y la estadistica

La motivacion de individuos y grupos

La estrategia de la empresa

La toma de decisiones en la empresa

La comunicacion de la profesion

Las normas en la empresa

La organizacién de empresas

La administracion del personal

El disefio de presupuesto
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El origen y destino de los recursos financieros
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12 SEGUNDO OBIJETIVO: conocer si el Formador posee el mismo (o diferente)
nivel de conocimientos para el manejo de de los subsistemas empresaria-
les y del entorno.

El cumplimiento de este objetivo exige seleccionar las variables incluidas en el
modulo del cuestionario “CONOCIMIENTOS" y aislar los conocimientosrelativos
al entorno (costumbres, gustos y necesidades de los consumidores; politica local,
autondmica, estatal y europea; el medio ambiente y los recursos naturales de su
comunidad auténoma; la tecnologfa; la economia; y los procedimientos y las nor-
mas legales) de los conocimientos relativos a los subsistemas empresariales (la
contabilidad y la estadistica; la informética; la direccién y el liderazgo de perso-
nas; la motivacion de individuos y grupos; la estrategia de la empresa; la toma de
decisiones en la empresa; la comunicacion en la empresa; las normas en la
empresa; la organizacién de empresas; la administracién del personal; el disefio
de presupuesto; y el origen y destino de los recursos financieros).

Una vez creados los dos grupos de variables, se calculan los valores de los dos
indicadores siguientes: “la media de conocimientos que poseen los Formadores
relativas al entorno” y “la media de conocimientos que poseen los Formadores
relativas a los subsistemas empresariales”. La posterior comparacion de la distri-
bucion de frecuencias asociada a los dos indicadores, presentada en la tabla
siguiente, permite concluir que: los Formadores poseen un nivel de conocimien-
tos relativos de los subsistemas empresariales superior al nivel de los conoci-
mientos concernientes del entorno.

NIVEL DE CONOCIMIENTOS DEL ENTORNO Y DE LOS
Tabla 16.

SUBSISTEMAS EMPRESARIALES DE LOS FORMADORES.

Bajo 1
Intermedio 2
Alto 3 6
Muy Alto 17 14
Total 20 23
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3.3._LAS HABILIDADES PERSONALES DE

LOS FORMADORES.
Al igual que en el apartado relativo a las habilidades personales de los RTs, se utili-
za la parte relativa a "habilidades” de la matriz de la NASPAA y se detallan los obje-
tivos que se pretenden con el modulo del cuestionario "HABILIDADES", los méto-
dos aplicados para conseguir cada objetivo y los resultados y modelos obtenidos.

:2 PRIMER OBIJETIVO: describir el perfil de habilidades mas frecuente en un
Formador.

El cumplimiento de este objetivo, exige seleccionar las variables incluidas en el
modulo del cuestionario “HABILIDADES” y calcular la moda de cada una. Los
resultados obtenidos, presentados en la tabla siguiente, permiten concluir que los
Formadores tienen un nivel muy alto de habilidades (5), excepto en analizo e
interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias politicas, econémicas y socia-
les; tengo en cuenta mis conocimientos politicos, econdmicos y sociales cuando
tomo mis decisiones; valoro correctamente la influencia politica, social y econé-
mica y sus consecuencias; soy un lider nato y motivo con facilidad a mi personal;
e imito facilmente las personas de valia, donde obtienen una calificacion alta (4).

Tabla 17. NIVEL DE HABILIDADES DE LOS FORMADORES.

Analizo e interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias politicas, econémicas y sociales

Tengo en cuenta mis conocimientos politicos, econémicos y sociales cuando tomo mis decisiones

Valoro correctamente la influencia politica, social y econdémica y sus consecuencias

Mis decisiones son logicas

Manejo correctamente el ordenador

Soy un buen comunicador

Soy un lider nato y motivo con facilidad a mi personal

Tengo excelentes relaciones con los empleados, clientes, proveedores, sindicatos...

Aplica la calidad en mi organizacion

Identifico facilmente las personas de valia

Imito el comportamiento de las empresas punteras

Fijo objetivos realistas y especificos

Asigno y superviso con eficiencia las tareas

Soy un buen negociador

aululufluldlaluao|la|l >l lo|bd|ID|Dd

Tomo buenas decisiones y soy un buen organizador
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3.4._EL ESTILO DE GESTION DEL CONFLICTO DE

LOS FORMADORES.
El cumplimiento de los dos objetivos que se detallan a continuacién, obliga a tener
presente la introduccion tedrica sobre la gestion del conflicto que se presenta en el
apartado 2.4.1.

:z PRIMER OBIJETIVO: Identificar el estilo de gestion del conflicto preponde-
rante.

El cumplimiento de este objetivo exige, en primer lugar, seleccionar las variables
incluidas en el mddulo del cuestionario “ESTILO DE GESTION DEL CONFLICTO"
que se corresponden con cada estilof3]; en segundo lugar, se aplica un andlisis
factorial exploratorio y confirmatorio y, por ultimo se concluye que los Formadores
muestran una clara tendencia a usar de modo predominante el estilo integracion.
Esta situacién indica que los Formadores parecen estar dispuestos y abiertos a
afrontar las situaciones conflictivas poniendo el énfasis, no sélo en sus propios
intereses sino también en los de su interlocutor. Eso supondria una cierta capaci-
dad para, al menos, intentar comprender la situacién desde la dptica de la otra
parte. Lo cual puede ayudar, en principio, a buscar soluciones aceptables para
ambas partes: formadores y clientes

12 SEGUNDO OBIJETIVO: agrupar a los sujetos en base a la combinacién de los
estilos de gestion del conflicto.

Para conseguir este objetivo es necesario, una vez definidos los estilos, aplicar un
andlisis de conglomerados. Para realizar el andlisis es necesario tener en cuenta
las puntuaciones obtenidas en los cinco estilos y, en base a ellas, agrupar los
Formadores en grupos homogéneos. Los resultados obtenidos permiten concluir
que se identifican dos conglomerados (grupos) distintos:

* El primero estd integrado por 6 Formadores que hacen un uso elevado de
todos los de gestion del conflicto. Son los individuos que muestran una
aproximacion mas compleja hacia el conflicto, ya que son capaces de usar
dosis elevadas de todos los estilos y diferencian cuando la situacion requie-
re un enfoque de buscar solucién a los problemas y cuando es preferible
imponer la propia solucion o evitar el conflicto. En principio, deberian ser
capaces de resolver cualquier situacion conflictiva y de hacerlo de a un cos-

[3] Integracion (v111,v115,v1112,v1122,v1123 yv1128), servilismo (v112,v1110,v1111,v1113,v1119yv1124), com-
promiso (v117,v114, v1115yv1120), dominacion (v118,v119,v1118,v1121yv1125)y evitacidn (v113,v116,v1116,
v1117,v1126,v1127).
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te reducido, tanto en términos de tiempo como de nivel de insatisfaccion
generada.

* El segundo estd compuesto por 13 individuos que hacen un uso escaso de
los cinco estilos de gestion del conflicto. Las caracteristicas que definen a este
grupo son las siguientes: abordan los conflictos desde una aproximacion de
huida o evitacién; prefieren no hacer nada, no implicarse; consideran que los
mejor es dejar pasar el tiempo. Se trata de una aproximacion que no resuelve
los problemas aunque tampoco provoca grandes escaladas o aumentos de la
tension. Generalmente los clientes (los grupos desfavorecidos) no suelen sen-
tirse satisfechos pues todo se pospone.

3.5._LOS METODOS DOCENTES Y DE EVALUACION
PREFERIDOS POR LOS FORMADORES.

En este epigrafe se detallan las preferencias docentes y de evaluacion de los res-

ponsables técnicos. Concretamente, los objetivos que se persiguen son:

iz PRIMER OBJETIVO: Describir cuéles son los métodos docentes mas utilizados por
los Formadores.

Una vez seleccionada la variable “Método docente preferido por el formador”, se
calcula la distribucion de frecuencias de la misma y se obtienen los resultados
que se presentan en la tabla siguiente. El andlisis detallado de la tabla permite
concluir que los Formadores, aunque son mds escuetos en sus respuestas, utili-
zan una combinacién de métodos docentes, en la que estan presentes: los casos
practicos, el empleo de las NTICs y la leccion magistral; ademds, aunque con
menor intensidad, se demandan las visitas a empresas.

IE ER IS METODO DOCENTE UTILIZADO POR LOS FORMADORES.

Clase magistral 8
Visitas a empresas 4
Casos practicos 18
NTICs 9
Total 39

= 38
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:: SEGUNTO OBIJETIVO: Describir cuales son los métodos de evaluacion utili-
zados por los Formadores.

Para cumplir este objetivo, se selecciona la variable “método de evaluacion pre-
ferido por el Formador”, se calcula su distribuciéon de frecuencias y se obtienen
los resultados de la tabla que sigue. Un andlisis de la misma permite concluir que
los Formadores prefieren los trabajos en grupo vy los trabajos individuales como
métodos de evaluacion.

Tabla 19 METODOS DE EVALUACION PREFERIDOS
’ POR LOS FORMADORES.

Examen 4

Trabajos en grupo 16

Trabajos individuales 11

Evaluacién continua 1

Preguntas en clase 2

Observacién continua 1

Role plays con casos 1

Total 36

4. La Comparacion de los Modelos
Arquetipo de los Responsables Técnicos y
de los Formadores Implicados en el
Proyecto PIONEROS 106.

En este epigrafe se presenta, en formato tabla, una sintesis de los modelos elabo-
rados y se apuntan, en lenguaje literal, las conclusiones que se derivan de la com-
paracion de los mismos.

Para la elaboracién de la tabla que se presenta a continuacion se han tenido en
cuenta los valores més frecuentes de las variables e indicadores relativos a los
Responsables Técnicos y a los Formadores.
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RESUMEN DE LOS MODELOS ARQUETIPO QUE

REPRESENTAN A LOS RTs Y A LOS FORMADORES

Datos de identificacién

Sexo Mujer Mujer
Edad 24-28 afios 32 — 35 afios
Formacion Lda. en Derecho o en Lda. en Derecho y Economia

Administracion y Direccion
de Empresas

Puestos ocupados

Naturaleza heterogénea

Naturaleza heterogénea

Conocimientos Nivel Medio y alto Muy alto y alto
Comparacion nivel  Similar Conocimiento superior
de conocimientos de la empresa
de la empresa y del
entorno

Habilidades Nivel Alto y medio Muy alto

Gestion del conflicto Estilo preponderante Integracion Integracion
N° grupos similares 3 2

Estilos utilizados por
el grupo mayoritarios

Combinacién compleja de
varios estilos lo que les
permite, en principio, ser
mas eficientes en térmi-
nos de coste y satisfac-
cion de las partes. Debe
incidirse para aprendan a
reconocer las situaciones
conflictivas y a determinar
los mejores estilos para
usar ante las mismas

Sujetos que rehuyen situacio-
nes conflictivas y muestran
tendencia a no intervenir en
las mismas. Dejan “pasar”: el
tiempo, las acciones, etc. A la
larga, este tipo de enfoque del
conflicto es perjudicial: ni
genera beneficios y lo tnico
que hace es “alargar” los pro-
blemas. Es conveniente edu-
car a los formadores en el uso
de todos los estilos de gestion
del conflicto y ayudarles a
identificar las situaciones y ele-
gir los estilos méas convenien-
tes para las mismas.

Preferencias docentes

Métodos docentes

Casos précticos

Casos précticos

NTICs

NTICs

Leccién magistral

Leccion magistral

Visitas a empresas

Visitas a empresas

Métodos de evaluacion

Trabajos en grupo

Trabajos en grupo

Trabajos individuales

Trabajos individuales

Nivel deseado de
participacion en clase

Muy alto

La comparacion de los valores de los indicadores presentados en la tabla previa per-
mite concluir que no existen diferencias significativas entre los dos colectivos analiza-
dos, por lo que el modelo formativo utilizado por los Formadores de las empresas de
apoyo externo en Pioneros 106 puede ser aplicado a los Responsables Técnicos.
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1._Introduccion.

La finalidad de este capitulo es disefiar modelos cognitivos arquetipo que sinteti-
cen los aspectos esenciales de la experiencia que han tenido los Formadores de las
consultoras en el marco de PIONEROS 106. Se considera que estos modelos serén
de gran utilidad para disefar la estrategia formativa que se propondré en este
Disefio de Estrategias de Formacién y Asesoramiento.

Para elaborar los modelos deseados se sigue el siguiente itinerario:

=z Se disefia el cuestionario “CUESTIONARIO ENVIADO A LAS EMPRESAS DE APO-
YO EXTERNO SOBRE LA FORMACION IMPARTIDA EN EL MARCO DE PIONERQOS
106" (ver Anexo), que se modifica con las opiniones y sugerencias de los res-
ponsables del Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento en la
Fundacion Red Andaluza para la Economia Social. El cuestionario, ademas de
datos generales sobre la consultora, el grupo desfavorecido y el formador (nom-
bre, edad, sexo y formacién), incluye variables relativas a cada unidad de conoci-
miento (orden de imparticion, tiempo real dedicado, tiempo deseado, dificultad,
atractivo, nivel de imparticion, problemas, soluciones, material entregado, recur-
sos docentes, métodos docentes y métodos de evaluacién empleados) y a la per-
cepcién que los formadores tienen del grupo desfavorecido (asistencia, partici-
pacion, deseo de aprender, nivel de atencion, capacidad de aprendizaje,
capacidad de andlisis, nivel de utilizacion de las NTIC y otros).

iz Una vez corregidas las deficiencias del cuestionario, se concierta una cita con
representantes de todas las consultoras y se aclaran las dudas sobre el cuestio-
nario.

iz Posteriormente, se envia el cuestionario por correo electronico y se consiguen
datos de 106 Formadores; aunque sélo 53 responden a todas las preguntas que
se formulan en el cuestionario.

zz Una vez realizada la codificacion y tabulacion de los datos, se procede al trata-
miento de los mismos con el paquete estadistico SPSS/PC. Dado que el objetivo
es disefiar modelos cognitivos arquetipo, el andlisis estadistico que se realiza se
basa, con caracter general, en la moda y en la frecuencia de cada variable.

En los préximos epigrafes se presentan, en lenguaje gréfico y literal, dos grandes
grupos de modelos cognitivos arquetipo que hacen referencia a: la formacion de los
grupos desfavorecidos y la percepcién que tienen los Formadores de los grupos des-
favorecidos.
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2._La Formacion de los Grupos
Desfavorecidos.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan las
caracteristicas de la formacion impartida a cada grupo desfavorecido. Para ello se
seleccionan las variables del cuestionario “LA FORMACION EN EL MARCO DE PIO-
NEROS 106" relativas a: orden de imparticién, tiempo real dedicado, tiempo ide-
al necesario, dificultad, atractivo, nivel de imparticion, problemas, soluciones,
material entregado, recursos docentes, métodos docentes y métodos de evalua-
cién empleados en cada unidad de conocimiento y se calcula la moda vy la fre-
cuencia.

El gran nimero de variables que se tienen que analizar (aproximadamente 400)
hacen inviable la presentacién gréfica de los modelos y por ello se considera nece-
sario realizar una agrupacion previa de las unidades de conocimiento; para lo cual
se han considerado las siguientes normas:

iz La lectura y el andlisis detallado de cada unidad de conocimiento y el conoci-
miento de modelos positivos y normativos sobre el mundo de la empresa invitan
a agrupar las unidades de conocimiento en dos niveles de clasificacién: primaria
y secundaria.

iz La clasificacion primaria se sustenta en los siguientes criterios:

* Nivel de generalidad de la unidad de conocimiento. Atendiendo a este cri-
terio distinguimos dos grandes tipos de unidades de conocimientos: unida-
des de conocimiento genéricas, relativas a conocimientos sobre Economia
Social y a las estrategias para superar las barreras en cada grupo desfavo-
recido; y unidades de conocimientos especificas, que incluyen contenidos
sobre la empresa.

iz La clasificacién secundaria de las unidades de conocimiento genéricas se susten-
ta en los siguientes criterios:

* Las unidades de conocimiento relativas a la Economia Social tratan dos temas
claramente diferenciados: una introduccién a la Economia Social y el régimen
juridico de las empresas de Economia Social.

* La agrupacion grupo desfavorecido se realiza en base al criterio con el mis-
mo nombre y por ello se realiza la siguiente clasificacion: minorias étnicas
(comunidad gitana), discapacitados, ex reclusos, ex toxicomanos, inmigrantes,
mujeres, parados de larga duracién y jévenes
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:z La clasificacion secundaria de las unidades de conocimiento especificas se sus-
tenta en los siguientes criterios y autores:

e Para agrupar las unidades de conocimiento especificas se toma como punto de
partida la propuesta de Kast y Rosenzweig (1988) y la cadena de valor de Porter
(1982); y ello permite agrupar las unidades de conocimiento en cinco grandes
subsistemas: Administracion, Produccion, Comercializacién, Finanzas y Personal.

* La agrupacién del subsistema de Administracién toma como referente los tra-
bajos de Robbins y Coulter (1996) y de McKenzie, RA. (1969) que, en sinte-
sis, consideran la administracién como una secuencia de actividades (planifi-
car, organizar, dirigir, y controlar); la ejecucién de este proceso esté presidida
por procesos decisores (toma de decisiones) relativos a cada actividad; en los
que la informacion (sistemas de informacion) es un recurso imprescindible.

e La agrupacion del subsistema de Produccion toma como referente los tra-
bajos de Dominguez y otros (1995 y 1996) que, ademas de: el disefio y selec-
cion del proceso, la capacidad, la localizacion, la distribucion en planta, la pla-
nificacién y el control de la produccion; incluye la seleccion y disefio del
producto (producto), la calidad y el aprovisionamiento (compras).

e La agrupacién del subsistema de Comercializacion se basa en el trabajo de
Martin (1993) y de Diez y Ferndndez (1992). En sintesis los autores referidos
diferencian el marketing estratégico (planificacion estratégica) del marketing
operativo (planificacion operativa) y hacen referencia a las “cinco” variables
que integran el mix de marketing (precio, producto, comunicacién, distribucion
y fuerza de ventas).

e |a agrupacion del subsistema de Finanzas estd basada en Sudrez (1996),
quien distingue las decisiones de inversion (gestion de tesoreria) de las de
financiacion. Adicionalmente, se incluye en este subsistema cuestiones propias
de la Economia Financiera y de la Contabilidad como: el andlisis de balances
y ratios, el impuesto de sociedades, el IVA y el IRPF.

* La agrupacién del subsistema de Personal estd basada en Goémez y otros
(2001); que, ademas de considerar el contexto actual del subsistema de recur-
sos humanos, se interesan por el reclutamiento, la seleccion, el despido, la eva-
luacién del rendimiento, la formacion, la retribucion, la seguridad e higiene en
el trabajo vy la contratacion.
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La consideracién de las normas previas permite agrupar las unidades de conoci-
miento tal como muestra el cuadro siguiente.

Tomando como referencia la informacion que proporciona la columna del cuadro
“clasificacién primaria”, se agrupan las unidades de conocimiento en cuatro grandes
unidades: Economia Social y Grupo Desfavorecido, Administracion, Produccion y
Comercializacion, y Finanzas y Personal. Esta clasificacion incluye un nimero similar
de unidades de conocimiento en cada grupo y permite que los modelos cognitivos
arquetipo que representan a cada grupo desfavorecido cumplan, ademés, una fun-
cion pedagdgica; por ello, la presentacion de los modelos en este subepigrafe ten-

drd como referente principal la clasificacién previa.

Cuadro 1.

AGRUPACION Y ORDEN DE IMPARTICION DE LAS

UNIVERSIDAD DE SEVILLA.

UNIDADES DE CONOCIMIENTO SEGUN LA

21 Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de la 1 ) Introduccion
- . - Introduccion :
17  Régimen juridico de las empresas de Economia Social. 2 a Economia ~ Régimen
Social juridico
2 Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana 3 Comunidad
gitana
6  Estrategias para superar las barreras para emprender en discapacitados 4 Discapacitado
7  Estrategias para superar las barreras para emprender en ex reclusos 5 Ex reclusos
4 Estrategias para superar las barreras en ex toxicomanos 6 =S
toxicémanos
- — Grupo = ———————
5  Estrategias para superar las barreras en inmigrantes 7 desfavorecido  Inmigrantes
3 Estrategias para superar las barreras en mujeres 8 Mujeres
1 Estrategias para superar las barreras en parados de larga duracion 9 Parados
larga duracion
38  Estrategias para vencer las barreras de emprender en el grupo
de jovenes. Como enfrentarse al mercado laboral 10 Jévenes
9  Direccion por objetivos, icomo fijar objetivos y alcanzarlos? 11 Planificacion
20 El plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa 12 Planificacion
40 Creacién de proyectos. como proceder con una idea emprendedora -
para crear una empresa 13 Planificacion
8  Principios y funciones de organizacién y direccién, {como - o
organizarnos vy dirigir? 14 Administracion  Organizacion
11 Técnicas de negociacion, (como llegar al mejor acuerdo? 15 Direccién
16  Gestion del tiempo "no da tiempo, socorro" 16 Direccién
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Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacidn. como mandar

y no molestar 17 Direccién
19  Técnicas de autoestima. 18 Direccién
36 Inteligencia emocional 19 Administracion  Direccidn
10 Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse 20 Toma de

decisiones

33 Teécnicas de comunicacion. la gestion de la informacion dentro Sistemas de

y fuera de la empresa 21 informacion
39  Gestion documental. la organizacion de la documentacién Sistemas de

en la empresa 22 informacion
14 Control y gestién de la produccion. 23 Producto
22 Importancia de la calidad total y su medida 24 Produccién  Calidad
15 ¢Cémo comprar mejor? 25 Compras
32 Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. Planificacion

Cdémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clienes. 26 estratégica
30 Plan operativo de marketing. Necesidad de planificar Planificacion

operativamente en el area de marketing. 27 operativa
12 Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos Comercializa

para vender més, ise puede? 28 cion Producto
31  La publicidad objetivos y decisiones. comunicarnos con nuestros o

clientes creando imagen de empresa a largo plazo 29 Comunicacién
35  Promocién de ventas. herramientas para estimular la compra o

de nuestros productos y/o servicios a corto plazo 30 Comunicacion
34 La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores 31 Fuerza

de ventas

37  Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero para la empresa 32 Financiacién
23 Andlisis de balances vy ratios. B8 Contabilidad
13 Gestion de tesorerfa. 34 Tesorerfa
25 Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. Finanzas )

Cdémo se paga a hacienda por los beneficios 35 Fiscal
26  IVA. Concepto y calculo 36 Fiscal
27  IRPF: Concepto, célculo y retenciones 37 Fiscal
24 Tipos de contratos laborales. como contratar adecuadamente 38 Contratacion
28 Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seguridad social ~ 39 Personal ~ Contratacion
29 Cotizaciones y liquidaciones. 40 Contratacion

2.1._ORDEN DE IMPARTICION DE LAS UNIDADES

DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) v literarios que indi-
can cudl es el orden més frecuente que han seguido los Formadores para impartir
las unidades de conocimiento. Para ello se seleccionan los datos relativos al grupo
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desfavorecido y se calcula la moda de cada unidad de conocimiento. Ademas, en
cada modelo gréfico se presenta el orden que se propone en el cuadro 1 (ver epi-
grafe 3) para cada unidad de conocimiento.

Los modelos gréficos presentados a continuacion en el cuadro 2 permiten concluir
que la propuesta de ordenacion de las unidades de conocimiento que se ofrece en
el cuadro 1 es claramente divergente de la que proponen los Formadores para cada
grupo desfavorecido. Los motivos que justifican tal divergencia pueden obedecer a
que, ademas de considerar los criterios objetivos que permiten elaborar el cuadro 1,
se consideran otros criterios como: las normas de funcionamiento interno de las
consultoras, las caracteristicas del Formador y la adaptacion de éste al grupo desfa-
vorecido.

ORDEN DE IMPARTICION DE LAS

Cuadro 2.
UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en 1 5 1 1 2 1 3 2 2
el mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de Economia 2 3 2 3 4 3 20 3 3
Social. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el 3 1 1 1 1 1 1 1 1

grupo desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. (Cémo fijar 4 8 3 3 7 3 8 8 3
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu 5 1 1 1 1 1 16 1 1

proyecto de empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con una 6 26 2 2 2 2 6 2 2
idea emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizacién 7 6 2 2 6 2 7 7 2
direccion. ¢Como organizamos y dirigir?.

Técnicas de n%gociacién. {Como llegar 8 5 5 12 12 12 10 12 5
al mejor acuerdo?.

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. 9 6 6 4 6 4 4 4 6
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. 10 7 7 5 7 5 15 15 7
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {C6mo soy?. mo 2 8 6 3 6 2 2 8
{Puedo quereme mas y valer mas?.

Inteligencia emocional. 12 12 10 8 10 8 5 5 10
Toma de decisiones. Técnicas para 13 2 4 4 4 4 9 2 4

no equivocarse.
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Técnicas de comunicacion. La gestion de la 14 1 9 7 9 7 30 7 9

informacién dentro y fuera de la empresa.

Gestion documental. La organizacion de la 15 25 19 12 22 12 17 12 32
documentacion en la empresa.

Control y gestion de la produccién. (Puedo 16 4 8 8 11 8 13 13 8
fabricar y vender més por menos?.

Importancia de la calidad total y su medida. 17 15 15 16 15 16 17 17 1

¢{Cémo comprar mejor?. 18 13 7 7 7 7 14 7 7
Técticas comerciales, clientela y segmentos 19 21 26 14 27 26 29 28 26
comerciales. Cémo analizar y segmentar las

caracterfsticas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de 20 16 9 9 9 9 27 9 9

planificar operativamente en el drea de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis 21 3 6 6 9 6 11 11 6
productos para vender mas. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. 22 20 16 17 26 16 28 25 15
Comunicamos con nuestros clientes creando

imagen de empresa a largo plazo.

Promocién de ventas. Herramientas para 23 23 29 29 30 29 32 30 29
estimular la compra de nuestros productos

y/0 servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo 24 22 28 28 29 28 31 29 28
de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener 25 23 5 5 5 5 19 5 5

dinero para la empresa.

Andlidis de balances y ratios. La radiografia 26 15 21 17 17 17 18 18 17
de la empresa en nimeros.

Gestion de tesoreria. {Como, cuando y cuénto 27 11 7 7 10 7 12 12 7

dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de 28 18 10 6 18 10 21 14 4
cooperativas. Cémo se paga a hacienda

por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. 29 17 13 11 19 13 22 15 8
IRPF. Concepto, cdlculo y retenciones. 30 18 11 13 20 11 23 16 9

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar 31 17 7 18 19 7 24 13 10
adecuadamente.

Regimenes de la seguridad social. Tipos de 32 21 3 4 6 3 25 6 6
alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuénto y 33 22 4 5 24 4 26 18 11

cémo de paga a la seguridad social?

C1: Orden de imparticion propuesto en el Cuadro 1. Las siguientes columnas presentan el orden de imparticion pro-

puesto por los formadores para los diferentes grupos desfavorecidos.

ME: Minorias Etnicas. Muj: Mujeres. PLD: Parados de Larga Duracién. ExT: Extoxicomanos. Dis: Discapacitados. ExR:

Exreclusos. Inm: Inmigrantes. Jov: Jévenes.
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2.2._TIEMPO MEDIO DEDICADO Y TIEMPO MEDIO
DESEADO PARA LA IMPARTICION DE LAS
UNIDADES DE CONOCIMIENTO.
En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) vy literarios que indi-
can cudl es el tiempo que, por término medio, han empleado y desearian emplear
los Formadores para impartir las unidades de conocimiento en cada grupo desfavo-
recido. Para ello se seleccionan los datos relativos a cada uno de los grupos desfa-
vorecidos, se calcula la media de tiempos (real y deseado) para cada unidad de
conocimiento y, por aproximacion numeérica, se obtienen los valores que quedan
reflejados en los cuadros 3.1y 3.2.

El andlisis de los modelos gréficos presentados a continuacion permite concluir que
el modelo arquetipo que representa el tiempo medio invertido por los Formadores
en cada unidad de conocimiento y para cada grupo desfavorecido presenta las
caracteristicas que a continuacion se exponen.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”:

:z El tiempo medio (minimo y méaximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 7 horas.

Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

El grupo de unidades de conocimiento que ocupa un mayor nimero de horas es
el que estudia los subsistemas de Finanzas y Personal y el que merece menor
atencion es el que estudia la Economia Social y a los Grupos Desfavorecidos.

El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 1y 10 horas.

El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 4 horas.

:z El grupo de unidades de conocimiento que idealmente demanda mayor aten-
cion es el que estudia el subsistema de Administracién y el que demanda menos
atencién es el que analiza los subsistemas de Finanzas y Personal.

La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “minorias étnicas” pone de manifiesto que:

e |a duracion media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas.

* A pesar de que los Formadores apuntan que el grupo de unidades de conoci-
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miento que, idealmente, demanda menos tiempo es el que estudia los subsiste-
mas de Finanzas y Personal; en la préctica, es el grupo que merece més atencion.

En el caso del grupo desfavorecido “Mujeres”:

:z El tiempo medio (minimo y méximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 7 horas.

= Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

zz En todos los grupos de unidades de conocimiento se invierte el mismo tiempo
medio (4 horas).

zz El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 2 y 13 horas.

: El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 6 horas.

: El grupo de unidades de conocimiento que idealmente demanda maés tiempo es
el que estudia la Economia Social y Grupos Desfavorecidos (9 horas) y el que
demanda menos atencion es el que analiza los subsistemas de Produccién y
Comercializacién (4 horas).

La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “mujeres” pone de manifiesto que:

e |a duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
6 horas que se consideran ideales.

* Es necesario incrementar el tiempo medio dedicado a los grupos de unidades
de conocimiento Administracion (2 horas), Finanzas y Personal (2 horas) y
Economia Social y Grupos Desfavorecidos (5 horas).

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion”:

:z El tiempo medio (minimo y méximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 7 horas.

= Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

: En todos los grupos de unidades de conocimiento se imparten, de media por
unidad de conocimiento, 4 horas, excepto en el que estudia la Economia Social
y a los Grupos Desfavorecidos al que se dedican 5 horas de media.
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El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 1y 15 horas.

El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 6 horas.

El grupo de unidades de conocimiento que idealmente demanda maés tiempo es
el que estudia el subsistema de Economia Social y Grupos Desfavorecidos (10
horas) y los que demandan menos atencion son: el que analiza los subsistemas
de Produccion y Comercializacion y el que hace lo propio con Finanzas y Personal
(5 horas cada uno).

La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “parados de larga duracion” pone de manifiesto que:

e La duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
6 que serfan ideales.

* Los Formadores apuntan que el grupo de unidades de conocimiento que, ide-
almente, demanda més tiempo es el que estudia los subsistemas de
Economia Social y Grupos Desfavorecidos; y en la practica, es el grupo que
ocupa menos tiempo.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicomanos”:

El tiempo medio (minimo y méximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 7 horas.

Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

En todos los grupos de unidades de conocimiento se invierte el mismo tiempo
medio (4 horas), excepto en Economia Social y Grupos Desfavorecidos (5 horas).

El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 1y 10 horas.

El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 5 horas.

El grupo de unidades de conocimiento que exige mas tiempo es el que estudia la
Economia Social y Grupos Desfavorecidos (6 horas) y el que demanda menos aten-
cion es el que analiza los subsistemas de Produccion y Comercializacion (4 horas).
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La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “Ex toxicdmanos” pone de manifiesto que:

e |a duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
5 horas que se consideran ideales.

® Es necesario incrementar el tiempo medio dedicado a los grupos de unidades
de conocimiento Administracion (1 hora), Finanzas y Personal (1 hora) y
Economia Social y Grupos Desfavorecidos (1 hora).

En el grupo desfavorecido “Discapacitados”:

iz El tiempo medio (minimo y méximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 7 horas.

= Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

=z En todos los grupos de unidades de conocimiento se invierte el mismo tiempo
medio (4 horas).

zz El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 1y 15 horas.

: El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 7 horas.

: El grupo de unidades de conocimiento que idealmente demanda méds recursos
temporales es el que estudia la Economia Social y Grupos Desfavorecidos (11
horas) y los que demandan menos recursos temporales son el que analiza los sub-
sistemas de Produccion y Comercializacion y el de Finanzas y Personal (5 horas).

La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en el
grupo de “discapacitados” pone de manifiesto que:

e | a duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
7 horas que se consideran ideales.

* Es necesario incrementar el tiempo medio dedicado a los grupos de unidades
de conocimiento Administracién (3 horas), Finanzas y Personal (1 hora),
Produccién y Comercializacion (1 hora) y Economia Social y Grupos
Desfavorecidos (7 horas).
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En el grupo desfavorecido “Ex reclusos”:

: El tiempo medio (minimo y méximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 3 y a 8 horas.

=z Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

: Los grupos de unidades de conocimiento que consumen mds tiempo son el que
estudia los subsistemas de Administracién y el que se dedica a Produccién y
Comercializacién (3 horas cada uno) y el que demanda menos tiempo es el que
estudia la Economia Social y a los Grupos Desfavorecidos (5 horas).

El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 1y 20 horas.

: El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 6 horas.

iz Todos los grupos de unidades de conocimiento demandan el mismo ndmero de

horas medias ideales para su imparticion (6 horas), excepto el que engloba a los
subsistemas de Produccion y Comercializacion (4 horas).

La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “ex reclusos” pone de manifiesto que:

e La duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
6 horas que se consideran ideales.

* Se recomienda a tenor de las recomendaciones hechas por los formadores sobre
horas ideales de imparticidn, que se incrementen las horas de docencia en todos
los grupos, Produccién y Comercializacion (1 hora), Administracion (3 horas),
Finanzas y Personal (2 horas) y Economia Social Grupos Desfavorecidos ( 1 hora).

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

: El tiempo medio (minimo y maximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 9 horas.

=z Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

: El grupo de unidades de conocimiento que es objeto de menor atencion es el
que estudia los subsistemas de Produccion y Comercializacién (3 horas) y el que
merece mayor atencion es el que estudia la Economia Social y a los Grupos
Desfavorecidos (5 horas).
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:z El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 2 y 9 horas.

: El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 5 horas.

=z El grupo de unidades de conocimiento que idealmente demanda menos tiempo
es el que estudia los subsistemas de Produccion y Comercializacion (4 horas) y
el que idealmente deberfa consumir mas tiempo es el que estudia la Economia
Social y a los Grupos Desfavorecidos (6 horas).

La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “inmigrantes” pone de manifiesto que:

e La duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
5 horas que se consideran ideales.

e Se recomienda, a tenor de las recomendaciones hechas por los formadores
sobre horas ideales de imparticién, que se incrementen en una hora la docen-
cia en todos los grupos de unidades de conocimiento.

En el grupo desfavorecido “Jovenes”:

: El tiempo medio (minimo y méximo) invertido en las unidades de conocimiento
asciende, respectivamente a 2 y a 7 horas.

= Por termino medio se invierten 4 horas en cada unidad de conocimiento.

: El grupo de unidades de conocimiento que es objeto de menor atencién es el
que estudia el subsistema de Administracién (3 horas) en el resto de grupos de
unidades de conocimiento se imparten de media 4 horas.

:z El tiempo medio (minimo y méximo) que se considera ideal para impartir las uni-
dades de conocimiento oscila, respectivamente, entre 1y 16 horas.

: El tiempo medio que se considera ideal para impartir las unidades de conoci-
miento es de 6 horas.

zz Los grupo de unidades de conocimiento que idealmente demanda menos con-
sumo de tiempo son los que estudian los subsistemas de Producciéon y
Comercializacion y Finanzas y Personal (5 horas) y el que idealmente deberia
recibir una mayor atencién es el que estudia la Economia Social y a los Grupos
Desfavorecidos (10 horas).
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La comparacién de los modelos relativos al tiempo invertido y al tiempo ideal en
el grupo de “j6venes” pone de manifiesto que:

e La duracién media de cada unidad de conocimiento es de 4 horas frente a las
6 horas que se consideran ideales.

* Se recomienda, a tenor de las recomendaciones hechas por los formadores
sobre horas ideales de imparticion, que se incrementen las horas de la docen-
cia en los grupos de unidades de conocimiento; Administracion (3 horas),
Produccion y Comercializacion y Finanzas y Personal (1 hora) y Economia

Social y Grupos Desfavorecidos (6 horas).

TIEMPO MEDIO PARA LA IMPARTICION DE LAS

Cuadro 3.1.

UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el 3 5 47 33 55 3,4 4
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de Economia 7 8 127 55 119 74 84
Social. {Cudles son mis obligaciones y derechos

como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el grupo 5 9 5 11,7 55 67
desfavorecido correspondiente.

Direccion por objetivos. ¢Como fijar objetivos 3 4 52 34 58 34 39
y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto 7 6 13 69 15 71 102
de empresa.

Creacién de prcglectos. Cémo proceder con una 3 10 85 46 10 42 72
idea emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizacién 3 4 62 36 73 36 35
direccion. ¢Como organizamos y dirigir?.

Técnicas de ncfjgociacién. {Como llegar 3 5 54 33 65 34 43
al mejor acuerdo?.

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. 2 4 43 29 55 3,1 2,8
Estilos de direccion. Liderazgo y 3 3 62 3,1 75 31 35
comunicacion. Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy?. 3 5 63 35 7 39 52
{Puedo quereme mas y valer mas?.

Inteligencia emocional. 2 2 2 1 2,5 2
Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. 3 4 45 34 5,8 34 34
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Técnicas de comunicacion. La gestion de la 3 3 23 3 2 2,5 1,5
informacion dentro y fuera de la empresa.

Gestion documental. La organizacion de la 4 8 2 4 33 55 25 73
documentacion en la empresa.

Control y gestién de la produccién. (Puedo 3 5 3 5 34 63 34 33
fabricar y vender més por menos?.

Importancia de la calidad total y su medida. 3 4 3 45 34 47 34 45
{Cémo comprar mejor? 3 3 3 45 34 53 34 3.
Técticas comerciales, clientela y segmentos 3 2 3 3 3 3 25 25
comerciales. Cémo analizar y segmentar

las caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de 6 7 5 62 46 75 55 9

planificar operativamente en el drea de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis 3 3 4 46 36 55 36 39
productos para vender mas. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. 4 2 5 37 57 25 5 2,5
Comunicamos con nuestros clientes creando

imagen de empresa a largo plazo.

Promocién de ventas. Herramientas para 3 3 4 27 35 35 3 2,5
estimular la compra de nuestros productos

y/0 servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo 2 1 3 2 25 25 2 1

de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener 5 4 4 7 36 6 36 49
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia 3 4 4 47 3,1 4 34 44
de la empresa en nuimeros.

Gestion de tesoreria. {Como, cuando y 4 4 5) 57 39 68 4,1 52
cuéanto dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de 4 2 4 55 33 34 36 45
cooperativas. Cémo se paga a hacienda

por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. 4 2 4 6,1 39 46 35 41
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. 4 2 4 58 43 37 4 47
Tipos de contratos laborales. 4 3 4 54 35 53 39 53
Como contratar adecuadamente. Regimenes de 4 3 4 52 3,1 5 35 53
la seguridad social. Tipos de alta

en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y cémo 4 4 63 33 55 37 55

de paga a la seguridad social?

Real: Tiempo medio dedicado por los formadores en la implarticion.

Ideal: Tiempo medio deseado por los formadores para la imparticion.
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TIEMPO MEDIO PARA LA IMPARTICION DE

Cuadro 3.2.
LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo 33 58 38 43 34 41 39 55
de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de Economia 49 131 78 98 74 78 49 119
Social. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el grupo 43 15 4 4 55 65 43 123
desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. (Cémo fijar 3,4 5,8 3,3 5 3,1 39 34 59
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa. 69 153 45 107 71 9 63 159

Creacion de proyectos. Como proceder con una idea 4,5 10 3 87 48 76 39 83
emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizacién 35 6 33 5 34 4 36 713
direccion. ¢Como organizamos y dirigir?.

Técnicas de negociacion. {Como llegar al mejor acuerdo?. 3,3 65 33 55 31 42 33 65

Gestién del tiempo “no da tiempo, socorro”. 29 6,8 4 37 3,1 2,9 25 55
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. 3,1 8 33 37 29 34 3,1 79
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy?. (Puedo 35 95 38 47 39 5 3,6 7

quereme mas y valer més?.

Inteligencia emocional. 2 1 3 2 2 17 2 1

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. 34 5,8 4 37 34 36 34 59

W
W
(6]

Técnicas de comunicacion. La gestion de la informacion
dentro y fuera de la empresa.

25 22 2 2

Gestion documental. ) 23 55 3 20 9 73 2 4
La organizacion de la documentacion en la empresa.

Control de gestion de la produccion. ¢Puedo fabricar 3.4 6,3 33 43 3,1 48 34 63
y vender mas por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. 34 57 33 7 3,1 4.2 33 5
{Cémo comprar mejor? 3,4 5,8 33 37 3,1 33 34 55
Técticas comerciales, clientela y segmentos 3 4 3 3 25 35 3 3

comerciales. Cémo analizar y segmentar
las caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de planificar 4,6 8 43 7 55 57 46 68
operativamente en el drea de marketing.

Gestién de producto y/o servicio. Gestionar mis 35 6 33 4 34 33 36 55
productos para vender mas. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicamos 47 4 4 1 5 3 57 4
con nuestros clientes creando imagen

de empresa a largo plazo.
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Promocion de ventas. Herramientas para estimular 35 35 3 1 3 2 2,5 35
la compra de nuestros productos
y/0 servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores. 2,5 3,5 3 1 2 2 25 25
Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener 4,1 6 38 57 36 6,3 3,5 6
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de la 37 53 33 73 3,1 49 3,1 4
empresa en nUmeros.

Gestion de tesorerfa. {Cémo, cudndo y cuanto 4.6 6,5 33 63 39 5,1 39 65
dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de ; 3,9 39 45 58 36 48 39 39
cooperativas. Como se paga a hacienda por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. 3,9 5,1 47 58 35 48 39 45
IRPF. Concepto, cdlculo y retenciones. 43 45 45 8 4 58 43 37
Tipos de contratos laborales. Cémo 4,1 53 45 45 39 35 4,1 69

contratar adecuadamente.

Regfmenes de la seguridad social. Tipos de 39 5 47 45 35 4 39 63
alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y como se 4 6,5 45 8 3,7 55 4 5,5
paga a la seguridad social?.

Real: Tiempo medio dedicado por los formadores en la implarticion.
Ideal: Tiempo medio deseado por los formadores para la imparticion.

2.3._NIVEL DE DIFICULTAD DE LAS UNIDADES
DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos graficos (cuadros) vy literarios que indican
cudl es el nivel de dificultad que, por término medio, asocian los formadores a las uni-
dades de conocimiento que se imparten a cada uno de los grupos desfavorecidos.
Para ello se seleccionan los datos relativos al grupo desfavorecido y se calcula la moda
de las variables relativas al nivel de dificultad para cada unidad de conocimiento, obte-
niendo de esta forma los resultados que se muestran a continuacion en el cuadro 4.

El andlisis de los modelos gréficos siguientes permite concluir que el modelo arque-
tipo que representa el nivel de dificultad percibido por los Formadores en cada uni-
dad de conocimiento y para cada grupo desfavorecido presenta las caracteristicas
expuestas a continuacion.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”:

:z Los niveles de dificultad oscilan entre los valores bajo de la unidad de conoci-
miento “Técnicas de negociacion, {como llegar al mejor acuerdo?” y el valor muy
alto de las unidades de conocimiento “Control y gestion de la produccion. éPuedo
fabricar y vender més por menos?” e “IRPF: Concepto, célculo y retenciones”.
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: Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan una dificultad alta,

excepto el grupo relativo al subsistema de Administracion que presenta un nivel
de dificultad moderada.

En el grupo desfavorecido “Mujeres”:

: Los niveles de dificultad oscilan entre los valores bajo de las unidades de cono-
cimiento “Promocion de ventas. Herramientas para estimular la compra de nues-
tros productos y/o servicios a corto plazo”, “Cémo comprar mejor?” y “Técnicas
de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme mads y valer mas?” y “Estrategias
para superar las barreras en mujeres"; y el valor alto de nueve unidades de cono-
cimiento entre las que figuran, por ejemplo: “Regimenes de la seguridad social.

Tipos de alta en la seguridad social” e “IRPF: Concepto, célculo y retenciones”.

: Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan una dificultad mode-
rada, excepto el grupo relativo a los subsistemas de Finanzas y Personal que pre-
sentan un nivel de dificultad alta.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion”:

t Los niveles de dificultad oscilan entre los valores muy bajo de las unidades de
conocimiento “Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacién. Cémo mandar y
no molestar” y “Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme mads y
valer mas?” y el valor alto de cinco unidades de conocimiento, entre ellas
“Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y como se paga a la seguridad social?” y
“Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. Cémo analizar y seg-
mentar las caracteristicas de mis clientes”.

: Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan una dificultad moderada.
En el grupo desfavorecido “Ex toxicomanos”:

: Los niveles de dificultad oscilan entre los valores bajo de las unidades de conoci-

"o

miento “Inteligencia emocional’, “Técnicas de autoestima. {Cdmo soy? (Puedo que-
rerme mds y valer mas?" y “Estrategias para superar las barreras en ex toxicoma-
nos”y el valor muy alto de otras tres unidades de conocimiento que son “Régimen
juridico de las empresas de Economia Social. {Cuéles son mis obligaciones y dere-
chos como socio/a de la empresa?’, “Andlisis de balances vy ratios. La radiografia e
la empresa en nimeros” e “Importancia de la calidad total y su medida”.

: Los grupos de unidades de conocimiento referentes a Administracion y
Produccion y Comercializacién presentan una dificultad moderada, mientras que
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los grupos relativos a los subsistemas de Finanzas y Personal y al de Economia
Social y Grupos Desfavorecidos presentan un nivel de dificultad alta.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados”:

:z Los niveles de dificultad oscilan entre los valores muy bajo de la unidad de cono-
cimiento “Estrategias para superar las barreras en discapacitados” y el valor muy
alto de “IRPF: Concepto, célculo y retenciones” .

=z Los grupos de unidades de conocimiento referentes a Administracion y Produccion
y Comercializacién presentan una dificultad moderada, mientras que los grupos
relativos a los subsistemas de Finanzas y Personal y Economia Social y Grupos
Desfavorecidos presentan un nivel de dificultad alta y baja respectivamente.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos”:

zz Los niveles de dificultad oscilan entre los valores moderado de las unidades de
conocimiento “Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme maés y
valer més?" y “Estrategias para superar las barreras para emprender en ex reclu-
sos” y el valor muy alto de ocho unidades de conocimiento, entre ellas por ejem-
plo; “Régimen juridico de las empresas de Economia Social. (Cudles son mis obli-
gaciones y derechos como socio/a de la empresa?’, “Estilos de direccion.
Liderazgo y comunicacion. cdmo mandar y no molestar” e “IRPF: Concepto, cél-
culo y retenciones”, pertenecientes las tres a diferentes agrupaciones de unida-
des de conocimiento.

:z Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan una dificultad alta,
excepto el grupo relativo al subsistema de Finanzas y Personal que presenta un
nivel de dificultad muy alto.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

: Los niveles de dificultad oscilan entre los valores muy baja de la unidad de cono-
cimiento “Técnicas de autoestima. {Como soy? {Puedo quererme mas vy valer
mas?" y el valor alta de cinco unidades de conocimiento, entre ellas por ejemplo;
“Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de la Economia Social” e
“IRPF: Concepto, célculo y retenciones”.

iz Los grupos de unidades de conocimiento relativos al subsistema de Finanzas y
Personal y el de Produccion y Comercializacion presentan un nivel de dificultad
moderado, el grupo de unidades de conocimiento pertenecientes al estudio de
Economia Social y Grupos Desfavorecidos ha planteado un nivel de dificultad alto,
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por su parte el grupo dedicado el tema Administracion ha ofrecido un nivel medio

de dificultad bajo.

En el grupo desfavorecido “Jévenes”:

iz Los niveles de dificultad oscilan entre los valores baja de cuatro unidades de
conocimiento, que son: “Técnicas de negociacion, {como llegar al mejor acuer-
do?","Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos para vender mas,
{se puede?’, "Promocion de ventas. herramientas para estimular la compra de
nuestros productos y/o servicios a corto plazo” y “La fuerza de ventas. Disefio de
un equipo de vendedores” y el valor alta de tres unidades de conocimiento;
“Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y como se paga a la seguridad social?” “IVA.

Concepto y calculo” e “IRPF: Concepto, célculo y retenciones”.

iz Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan un nivel medio de difi-

cultad moderado.

NIVEL DE DIFICULTAD DE LAS UNIDADES

Cuadro 4.
DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el Alta  Moderada Moderada Alta Moderada  Alta Alta  Moderada
mundo de la Economia Social.
Régimen juridico de las empresas de Economia Alta  ModeradaModeradaMuy Alta ~ Moderada Muy AltaModeradaModerada

Social. {Cudles son mis obligaciones y.
derechoscomo socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el grupo Moderada  Baja Baja Baja Muy Baja Moderada Baja Moderada
desfavorecido correspondiente.

Direccion por objetivos. (Como fijar objetivos Alta Alta Alta Alta Moderada ~ Alta ModeradaModerada
y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.  Alta Alta  Moderada Alta Alta Muy AltaModeradaModerada
Creacion de proyectos. Cémo proceder con una idea  Alta Alta Alta  Moderada Moderada  Alta ModeradaModerada
emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizacion y direccién. Alta  ModeradaModerada Alta Moderada ~ Alta  ModeradaModerada
{Cémo organizarnos y dirigir?.

Técnicas de negociacion. {Como llegar al mejor acuerdo?. Baja  ModeradaModerada  Alta Moderada  Alta Baja  Baja
Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. Moderada ModeradaModeradaModerada  Moderada ~ Alta  ModeradaModerada
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. Cémo ~ Alta  ModeradaMuy Baja  Alta Moderada Muy Baja Baja Moderada
mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. (Como soy?. (Puedo Moderada  Baja Muy Baja  Baja Moderada ModeradaMuy BajaModerada
quereme mds y valer més?.

Inteligencia emocional. Alta Alta Alta Baja Alta Alta  ModeradaModerada

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. ~ Moderada ModeradaModeradaModerada  Moderada  Alta Baja Moderada n
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Técnicas de comunicacion. La gestion de la Moderada ~ Alta Baja Alta Alta Alta Baja Moderada
informacién dentro y fuera de la empresa

Gestion documental. La organizacion de la ) )
documentacion en la empresa. Alta  Moderada Baja Moderada Moderada  Alta Baja Moderada
Control de gestion de la produccion. (Puedo fabricar ~ Muy Alta ModeradaModeradaModerada  Moderada ~ Alta  Moderada
Moderada

y vender mds por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. Alta  ModeradaModerada Muy Alta ~ Moderada ~ Alta Alta  Moderada
{Cémo comprar mejor? Moderada  Baja ModeradaModerada Moderada  Alta Baja Moderada
Técticas comerciales, clientela y segmentos Alta Ata  Alta Moderada Alta Alta  Baja Moderada
comerciales. Cémo analizar y segmentar las

caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de Ata  Moderada Baja Moderada Moderada  Alta  ModeradaModerada
planificar operativamente en el drea de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis Moderada ModeradaModeradaModerada  Moderada ~ Alta Moderada Baja
productos para vender més. (Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicamos ~ Moderada Moderada Baja Moderada Moderada  Alta Baja Moderada
con nuestros clientes creando imagen de

empresa a largo plazo.

Promocion de ventas. Herramientas para estimular ~ Moderada Moderada Baja Moderada Moderada  Alta Baja Moderada
la compra de nuestros productos y/o

servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores. ~ Alta  ModeradaModeradaModerada Moderada ~ Alta Moderada Baja
Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener Moderada ModeradaModeradaModerada  Moderada ~ Alta  ModeradaModerada
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de Alta Alta  Moderada Muy Alta Alta Muy Alta  Alta  Moderada
la empresa en ntimeros.

Gestion de tesoreria. {Como, cuando y cuanto Alta  ModeradaModerada  Alta Alta Muy AltaModeradaModerada
dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de cooperativas ~ Alta ~ ModeradaModerada ~ Alta Moderada Al Alta  Moderada
Cémo se paga a hacienda por los beneficios

IVA. Concepto y cdlculo. Alta  ModeradaModerada  Alta Moderada Muy AltaModerada Alta
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. Muy Alta ~ Alta Moderada Alta Muy Alta  Muy Alta ~ Alta Alta
Tipos de contratos laborales. Cémo Alta Alta  Moderada Alta Alta Alta  ModeradaModerada
contratar adecuadamente.

Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta Alta Alta Baja Alta Alta Alta  ModeradaModerada
en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. (Cudnto y como Alta Alta Alta Alta Alta Muy AltaModerada  Alta

se paga a la seguridad social?.

2.4._NIVEL DE ATRACTIVO DE LAS UNIDADES

DE CONOCIMIENTO.
En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) v literarios que indi-
can cudl es el nivel de atractivo que, por término medio, asocian los formadores a
las unidades de conocimiento que se imparten en los distintos grupos desfavoreci-
dos. Para ello se seleccionan los datos relativos a cada grupo desfavorecido y se cal-
cula la moda de las variables relativas al nivel de atractivo para cada unidad de cono-
cimiento, obteniendo los resultados que a continuacion ofrece el cuadro 5.

63
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A la luz del andlisis del modelo grafico expuesto a continuacion se puede concluir
que el modelo arquetipo que representa el nivel de atractivo percibido por los
Formadores en cada unidad de conocimiento presenta las siguientes caracteristicas
para cada uno de los grupos desfavorecidos.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”:

iz Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valo-
res bajo (para las unidades de conocimiento “Direccién por objetivos, {como fijar
objetivos y alcanzarlos?’, “Inteligencia emocional”, “Importancia de la calidad total
y su medida"y “Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seguridad
social”) y muy alto (para la unidad de conocimiento “Fuentes financieras. Como

y donde obtener dinero para la empresa”).

=z El nivel medio de atractivo de todas las unidades de conocimiento, consideradas
individualmente o en grupo, es moderado.

En el grupo desfavorecido “Mujeres”:

iz Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valo-
res bajo (de trece unidades de conocimiento, entre las que figuran por ejemplo;
“Direccién por objetivos, écomo fijar objetivos y alcanzarlos?”, “Principios y funcio-
nes de organizacion y direccion, {como organizarnos y dirigir?’, “Técnicas de
comunicacion. La gestion de la informacion dentro y fuera de la empresa”) y muy
alto (para la unidad de conocimiento “Técnicas de autoestima. (Cémo soy?
{Puedo quererme mas y valer mas?")

El nivel medio de atractivo de los distintos grupos de unidades de conocimiento
es moderado, excepto para el grupo relativo a los subsistemas de Finanzas y
Personal en el que el nivel de atractivo medio es bajo.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion”:

tz Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valo-
res bajo (para nueve unidades de conocimiento entre las que se encuentran por
ejemplo  “Direccion por objetivos, (como fijar objetivos y alcanzarlos?’,
“Inteligencia emocional”, “Importancia de la calidad total y su medida”,
“Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seguridad social” y “Técticas
comerciales, clientela y segmentos comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracteristicas de mis clientes”) y muy alto (para la unidad de conocimiento
“Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme més y valer més?”).
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El nivel medio de atractivo de todas las unidades de conocimiento, consideradas
individualmente es moderado, en el caso de considerarlas en grupo es también
moderado, excepto para el grupo de unidades de conocimiento que engloba los
subsistemas Economia Social y Grupos Desfavorecidos en cuyo caso es alto.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicdmanos"”:

Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valores
bajo (de trece unidades de conocimiento) y alto (siete unidades de conocimiento),
déndose un nivel moderado en las restantes (doce unidades de conocimiento).

El nivel medio de atractivo de los distintos grupos de unidades de conocimiento
varfa entre moderado para los grupos Administracion y Produccion y
Comercializacién, y bajo para los dos restantes, Economia Social y Grupos
Desfavorecidos y Finanzas y Personal.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados”:

Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valo-
res muy bajo de “Control y gestion de la produccién. éPuedo fabricar y vender
mas por menos?” y alto de seis unidades de conocimiento entre las que se
encuentran por ejemplo; “Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero para
la empresa”, “Gestién de producto y/o servicio. Gestionar mis productos para ven-
der més, ise puede?’, “"Gestidon del tiempo "no da tiempo, socorro”, pertenecien-

tes cada una de ellas a diferentes grupos.

El nivel medio de atractivo de los distintos grupos de unidades de conocimiento
es moderado para todos los grupos.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos”:

Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valores bajo
de catorce unidades de conocimiento, como por ejemplo; “Direccion por objetivos,
{cdmo fijar objetivos y alcanzarlos?”, “Inteligencia emocional’, “Importancia de la calidad
total y su medida"y “Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seguridad
social” y alto de cinco unidades de conocimiento, entre ellas; “Fuentes financieras.
Cémo y dénde obtener dinero para la empresa’, “La publicidad objetivos y decisiones.
comunicarnos con nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo” y

“Técnicas de comunicacién. la gestion de la informacion dentro y fuera de la empresa”.

El nivel medio de atractivo de todas las unidades de conocimiento, consideradas
individualmente o en grupo es moderado, excepto para el grupo que represen-



=i_ Diseno de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

tan las unidades pertenecientes a Finanzas y Personal, cuyo nivel medio de atrac-
tivo es bajo.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

iz Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valo-
res bajo de trece unidades de conocimiento, como por ejemplo; “Direccion por
objetivos, icomo fijar objetivos y alcanzarlos?’, “Inteligencia emocional’,
“Importancia de la calidad total y su medida“y “Regimenes de la seguridad social.
Tipos de alta en la seguridad social” y muy alto de la unidad de conocimiento, “El
plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa” .

:z El nivel medio de atractivo de todas las unidades de conocimiento, consideradas
individualmente o en grupo es moderado.

En el grupo desfavorecido “Jévenes”:

iz Los niveles de atractivo de las unidades de conocimiento oscilan entre los valo-
res bajo de siete unidades de conocimiento, como por ejemplo; “Direccion por
objetivos, {como fijar objetivos y alcanzarlos?’, “Importancia de la calidad total y
su medida” y “Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seguridad
social” y el valor alto de diez unidades de conocimiento, entre ellas; “El plan de
empresa. Analiza tu proyecto de empresa” , “Gestion de producto y/o servicio.
Gestionar mis productos para vender més, ise puede?’, “IVA. Concepto y célculo”.

=z El nivel medio de atractivo de todas las unidades de conocimiento, consideradas
de manera individual o en grupo es moderado.

NIVEL DE ATRACTIVO DE LAS
Cuadro 5.
UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el Moderado Moderado ~ Alto Bajo Moderado ModeradoModeradoModerado
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de Economia Social. ~ Moderado Moderado ~ Alto Bajo Moderado  Bajo Bajo Moderado
{Cudles son mis obligaciones y derechoscomo
socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el grupo Alto  ModeradoModerado Moderado Bajo  ModeradoModeradoModerado
desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. ¢Como fijar objetivos y alcanzarlos?. Bajo Bajo Bajo  Moderado Bajo Bajo Bajo  Bajo

El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa. Alto Alto Alto  Moderado Alto  Moderado Muy Alto  Alto

Creacion de proyectos. Cémo proceder con una idea Alto Alto Alto Alto Ato  Moderado Alto Alto
emprendedora para crear una empresa. n
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Principios y funciones de organizacién y direccion. Moderado ~ Bajo Bajo  Moderado Bajo Bajo Moderado Bajo
{Cémo organizarnos y dirigir?.

Técnicas de negociacion. ¢Como llegar al mejor acuerdo?. ~ Alto Moderado Alto Moderado  Moderado Moderado ~ Alto Alto
Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. Moderado  Alto Alto Alto Alto Alto Bao Ao
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. Moderado ModeradoModeradoModerado  Moderado ~ Bajo Bajo  Moderado
C6mo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. (Como soy?. (Puedo Ato  MuyAlto MuyAlto  Alto Alto Bajo ModeradoModerado
quereme mds y valer mas?.

Inteligencia emocional. Bajo  Moderado Bajo Bajo Bajo Bajo Bajo  Moderado
Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. Moderado  Alto Alto Alto Moderado Moderado  Alto Alto
Técnicas de comunicacion. La gestion de la Alto Bajo Bajo  Moderado Bajo Alto ModeradoModerado
informacién dentro y fuera de la empresa

Gestion documental. La organizacion de la Moderado ModeradoModerado  Bajo Bajo Bajo Bajo Moderado
documentacion en la empresa.

Control de gestion de la produccion. ¢Puedo fabricar Moderado  Bajo Bajo Moderado  MuyBajo ModeradoModerado Bajo

y vender més por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. Bajo Bajo Alto Bajo Bajo  Moderado Bajo  Bajo
¢Cémo comprar mejor? Moderado Moderado  Alto Moderado  Moderado ModeradoModeradoModerado
Técticas comerciales, dlientela y segmentos Moderado  Bajo Bajo  Moderado Bajo Alto ModeradoModerado
comerciales. Como analizar y segmentar las

caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de planificar

operativamente en el drea de marketing. Moderado ModeradoModerado  Bajo Moderado - ModeradoModeradoModerado
Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis Alto Alto Alto Alto Ato  Moderado Alto Alto
productos para vender mds. (Se puede?.

La publicidad objetivos deqsnones Comunicamos con  Moderado ModeradoModerado ~ Alto Moderado  Alto  ModeradoModerado
nuestros clientes creando imagen de

empresa a largo plazo.

Promocion de ventas. Herramientas para estimular la Ato  ModeradoModerado Moderado ~ Moderado  ModeradoModeradoModerado
compra de nuestros productos y/o

servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.  Alto Bajo Bajo Bajo Bajo  ModeradoModeradoModerado
Fuentes financieras. Cémo y donde obtener Muy Ao Alto Alto Alto Alto Alto Alto Alto
dinero para la empresa.

Anélisis de balances y ratios. La radiografia de la Moderado  Bajo Moderado  Bajo Moderado  Bajo Bajo  Bajo
empresa en nlmeros.

Gestion de tesorerfa. ¢C6mo, cudndo y cudnto Moderado ModeradoModerado Moderado ~ Moderado Moderado Ao Alto
dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de Moderado  Bajo Alto Bajo Bajo Bajo Bajo Moderado
cooperativas. Como se paga a hacienda

por los beneficios.

IVA. Concepto y cdlculo. Moderado  Bajo Alto Bajo Bajo Bajo Bao  Alto
IRPF. Concepto, cdlculo y retenciones. Moderado  Bajo Bajo Bajo Bajo Bajo Bajo  Bajo
Tipos de contratos laborales. Cémo Moderado Moderado  Alto Moderado  Moderado ~ Bajo  ModeradoModerado
contratar adecuadamente.

Re%imenes de la seguridad social. Tipos de alta Bajo Bajo Bajo Bajo Bajo Bajo Bajo  Bajo

en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. iCudntoy como se paga ~ Moderado  Bajo  Moderado  Bajo Bajo Bajo Bajo Alto

a la seguridad social?.
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2.5._NIVEL DE IMPARTICION DE LAS UNIDADES
DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos graficos (cuadros) vy literarios que indican
cudl es el nivel de imparticion[i] que, con mayor frecuencia, asocian los formadores
a las unidades de conocimiento que se imparten a los grupos desfavorecidos. Para
ello se seleccionan los datos relativos a cada uno de los grupos desfavorecidos, se
calcula la moda de las variables relativas al nivel de imparticion para cada unidad de
conocimiento y se obtienen los valores que quedan reflejados en el cuadro 6.

Realizar el andlisis de los modelos graficos presentados a continuacién permite con-
cluir que el modelo arquetipo que representa el nivel de imparticion de los
Formadores en cada unidad de conocimiento presenta las siguientes caracteristicas
para cada uno de los diferentes grupos desfavorecidos.

En los grupos desfavorecidos “Minorias Etnicas” e “Inmigrantes’, normalmente, los
Formadores resumen las unidades de conocimiento, salvo en el caso de las unida-
des de conocimiento que se agrupan bajo la denominacién Economia Social y
Grupos Desfavorecidos que presentan su contenido integro.

En el grupo desfavorecido “Mujeres’, normalmente los Formadores suelen combi-
nar resimenes en determinadas unidades de conocimiento, con la imparticion del
contenido integro en otras, salvo en el caso de las unidades de conocimiento que
se agrupan bajo la denominacion Economia Social y Grupos Desfavorecidos que
presentan su contenido integro.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion’, normalmente los
Formadores imparten el contenido integro de las unidades de conocimiento, salvo
en el caso de once unidades de conocimiento repartidas entre los grupos Finanzas
y Personal, Produccién y Comercializacion y Administracion, en las que se ha efec-
tuado un resumen de los contenidos.

En los grupos desfavorecidos “Ex toxicbmanos” y “Discapacitados’, normalmente
los Formadores suelen combinar resimenes en determinadas unidades de conoci-
miento, con la imparticién del contenido integro en otras, salvo en el caso de las
unidades de conocimiento que se agrupan bajo la denominacion Economia Social
y Grupos Desfavorecidos que presentan su contenido integro.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos’, normalmente los Formadores resumen las
unidades de conocimiento, salvo en once unidades de conocimiento, de las que se
ha impartido su contenido integro.

1

Las variables relativas al nivel de imparticién pretenden valorar si se ha impartido el contenido integro o un resumen de
las unidades de conocimiento.
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En el grupo desfavorecido “Jévenes”, los Formadores ofrecen el contenido integro
en la practica totalidad de las unidades de conocimiento, excepto en el caso de las
unidades de conocimiento “Andlisis de balances vy ratios. La radiografia e la empre-
sa en numeros” y “Técnicas de comunicacion. La gestion de la informacién dentro
y fuera de la empresa” las cuales han sido resumidas.

NIVEL DE IMPARTI N DE LAS
NIDADES DE CONOCIMIENTO.

Cuadro 6.

Concepto de Economia Social. Entra en el a a a a a a a a
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de c c c cl c R c c
Economfa Social. {Cudles son mis obligaciones
y derechos como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el a a Cll a a a a a
grupo desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. (Cémo fijar R R R R R R R @]
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto a a a a a a a a
de empresa.

Creacion de proyectos. Cémo proceder con una  Cl @] c @] @] R c c
idea emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizacic’)n7y R R R R R R R a
direccién. ¢Cémo organizarmos vy dirigir?.

Técnicas de negociacion. ({Cémo llegar al R a a R a a a a
mejor acuerdo?.

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. R a a a R a a cl
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacién R R R R a R R Cl.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy?. (Puedo  Cl a a a a a a a
quereme mas y valer mas?.

Inteligencia emocional. R R R a R a a a
Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. R R R R a R R a
Técnicas de comunicacién. La gestién de la

informacién dentro y fuera de la empresa. a R R R R R R R
Gestion documental. La organizacion de la

documentacion en la empresa. R a R R a R R a
Control de gestion de la produccion. R c a R @ R R a
{Puedo fabricar y vender més por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. R R R R R R R a
{Cémo comprar mejor? R a a R a a a a
Tacticas comerciales, clientela y segmentos R R Cl R R R R Cl

comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracterfsticas de mis clientes.
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Plan operativo de maraketing. Necesidad de cl (@] cl (@] cl Cl Cl cl
planificar operativamente en el drea de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis R al cl R cl cl cl cl
productos para vender mas. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. R cl cl cl Cl R Cl cl
Comunicamos con nuestros clientes creando
imagen de empresa a largo plazo.

Promocion de ventas. Herramientas para R R R R R R R c
estimular la compra de nuestros productos
y/oservicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo Cl R R R R R R cl
de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener R a Cl a (@] (@] cl cl
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia Cl a cl R cl R R R
de la empresa en nimeros.

Gestion de tesorerfa. {Cémo, cuando y R a Cl R cl R R cl
cuénto dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de R a a R a R R a
cooperativas. Como se paga a hacienda
por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. R cl Cl R Cl R R cl
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. R cl cl R cl R R cl
Tipos de contratos laborales. Cémo cl cl cl cl cl R cl al

contratar adecuadamente.

Regfmenes de la seguridad social. Tipos de R R Cl R R R R cl
alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y como R R R R R R R cl
se paga a la seguridad social?.

Cl: Contenido integro  R: Resumen

2.6._PROBLEMAS QUE SE PLANTEAN EN LAS UNIDADES
DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) y literarios que indican cué-
les son los problemas que, con mayor frecuencia, se les presentaron a los Formadores a
la hora de impartir las unidades de conocimiento en cada uno de los grupos desfavore-
cidos. Para ello se seleccionan los datos relativos a cada grupo desfavorecido, se calcula
la moda de las variables relativas a los problemas para cada unidad de conocimiento y
se obtienen los valores que quedan reflejados a continuacién en el cuadro 7.

El andlisis del modelo gréfico siguiente permite concluir que el modelo arquetipo
que representa los problemas que se le plantearon a los Formadores a la hora de
impartir cada unidad de conocimiento para cada grupo desfavorecido presenta una
caracteristica comun: no todas las unidades de conocimiento plantean problemas.
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De forma individual cada grupo desfavorecido presenta las caracteristicas que a con-
tinuacion se exponen.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”:

iz Los problemas que suelen plantearse afectan a los siguientes &mbitos: compren-
sion de conceptos, carencia de formacion previa, actitud personal, relacionales.

:z Todos los grupos de unidades de conocimiento suelen presentar problemas de
comprension de conceptos, excepto el grupo relativo a los subsistemas de
Finanzas y Personal, que presenta, ademés de problemas conceptuales, proble-
mas relacionales.

En el grupo desfavorecido “Mujeres”:

:z Los problemas que se plantean afectan a los siguientes &mbitos del grupo des-
favorecido “Mujeres"”: comprensién de conceptos, aplicacion de conceptos v rela-
cionales.

:z Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan problemas de com-
prensidn de conceptos, excepto el grupo relativo a los subsistemas de
Administracién, que presenta, ademas de problemas de indole conceptual, pro-
blemas relacionales.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion”:

iz Los problemas que suelen plantearse afectan a los siguientes &mbitos del grupo
desfavorecido “Parados de Larga Duracién”: comprension de conceptos, relacio-
nales y de escasez de tiempo.

zz Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan problemas de com-
prension de conceptos, ademds en el grupo relativo a los subsistemas de
Finanzas y Personal, se han presentado ademds de problemas conceptuales pro-
blemas relacionales. La escasez de tiempo ha aparecido en la unidad de conoci-
miento “El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa”.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicbmanos”:

iz Los problemas que se plantean afectan a los siguientes ambitos: comprensién
de conceptos, relacionales y de actitud personal.

zz Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan problemas de com-
prension de conceptos, déndose el problema de actitud personal en la unidad
de conocimiento “Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse” .
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En el grupo desfavorecido “Discapacitados”:

:z Los problemas que se plantean afectan a los siguientes dmbitos del grupo des-
favorecido “Discapacitados”: comprension de conceptos, relacionales y de aplica-
cién de conceptos.

tz Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan problemas de com-
prension de conceptos, ddndose el problema relacional en la unidad de conoci-
miento “Principios y funciones de organizacién y direccion, {Como organizarmos y
dirigir?” y el de aplicacion de conceptos en la unidad “Gestion de producto y/o
servicio. Gestionar mis productos para vender mas, {se puede?”.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos”:

: Los problemas que suelen plantearse afectan a los siguientes dmbitos: compren-
sion de conceptos, falta de atencion concentracion, aplicacion de conceptos,
exceso de informacion y la no consecucion de objetivos docentes propuestos.

: Todos los grupos de unidades de conocimiento suelen presentar problemas de
comprension de conceptos, excepto el grupo relativo a los subsistemas de
Economia Social y Grupos Desfavorecidos, que solo presenta problemas referen-
tes a exceso de informacion.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

iz Los problemas que suelen plantearse afectan a los siguientes dmbitos del grupo
desfavorecido “Inmigrantes”: comprensién de conceptos, relacionales y de acti-
tud personal.

iz Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan Unicamente proble-
mas de comprension de conceptos, excepto el grupo relativo a los subsistemas
de Finanzas y Personal, que ademds presenta problemas relacionales y de acti-
tud personal y el de Administracién en el cual ademés de los ya consabidos pro-
blemas de comprension de conceptos se plantean problemas relacionales.

En el grupo desfavorecido “Jévenes”:

tz Los problemas que suelen plantearse afectan a los siguientes dmbitos del grupo
desfavorecido “Jévenes”: comprension de conceptos, relacionales y de escasez
de tiempo.

iz Todos los grupos de unidades de conocimiento presentan problemas de com-
prensién de conceptos.
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:z Enla unidad de conocimiento “El plan de empresa, analiza tu proyecto de empre-
sa” se ha presentado un problema de falta de tiempo para la docencia, ademas
en las unidades “Principios y funciones de organizacion y direccion, {como orga-
nizarnos vy dirigir?" y “Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero para la

empresa” se plantean problemas de carécter relacional.

PROBLEMAS QUE SE PLANTAEAN

Cuadro 7.

EN LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el C
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de C
Economia Social. {Cuéles son mis obligaciones
y derechos como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el grupo FP
desfavorecido correspondiente.

Direccion por objetivos. (Codmo fijar C
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.C

Creacién de proyectos. Cémo proceder con una C
idea emprendedora para crear una empresa.

FA C C

Principios y funciones de organizagi¢n7y @
direccion. ¢Cémo organizamos vy dirigir?.

Técnicas de negociacién. {Cémo llegar al
mejor acuerdo?.

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. C

Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

FA C

Técnicas de autoestima. {Como soy?. (Puedo
quereme mas y valer mas?. C

NO

Inteligencia emocional.

Toma de decisiones. Técnicas para
no equivocarse.

AC

Técnicas de comunicacion. La gestion de
la informacién dentro y fuera de la empresa.

Gestién documental. La organizacion de @
la documentacion en la empresa.

Control de gestion de la produccion. éPuedo Ry CN
fabricar y vender mas por menos?

FA

Importancia de la calidad total y su medida. C

({Cémo comprar mejor?
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Técticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad C C C C C C C
de planificar operativamente en
el area de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. C AP C AP AP
Gestionar mis productos para vender
més. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. @ @ C @ @
Comunicamos con nuestros clientes
creando imagen de empresa a largo plazo.

Promocion de ventas. Herramientas para C C C C C C C
estimular la compra de nuestros productos
y/o servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener R C R R C R R
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia C C C C C C C C
de la empresa en niimeros.

Gestion de tesoreria. {Como, cuando y cudnto  C C C C C C C C
dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de C C C
cooperativas. Cémo se paga a hacienda
por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. Ry CN @ @ @ FA
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. Ry CN
Tipos de contratos laborales. Cémo Ry CN C C C FA AC

contratar adecuadamente.

Regimenes de la seguridad social. Tipos Ry CN @
de alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liﬂuidaciones. {Cuénto y Ry CN C C C
como se paga a la seguridad social?.

C: Comprension de Conceptos. AP: Aplicacion de Conceptos. FA: Falta de Atencidn. AC: Actitud Personal. NO: No se
consiguieron los objetivos previstos. T: Falta de Tiempo

FP: Falta de formacion previa.  El: Escaso de Informacién. R: Relacionales. CN: Conceptuales.
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2.7._SOLUCIONES A LOS PROBLEMAS QUE SE
PLANTEAN EN LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) v literarios que indican
cudles son las soluciones més frecuentes a los problemas que se les presentaron a
los Formadores a la hora de impartir las unidades de conocimiento a los distintos gru-
pos desfavorecidos. Para ello se seleccionan los datos relativos a los grupos desfavo-
recidos, se calcula la moda de las variables relativas a las soluciones para cada unidad
de conocimiento y se obtienen los valores que quedan reflejados en el cuadro 8.

El anélisis del modelo gréfico presentado a continuacién permite concluir que el
modelo arquetipo que representa las soluciones ofertadas por los Formadores a la
hora de impartir cada unidad de conocimiento a cada uno de los grupos desfavo-
recidos presenta las siguientes caracteristicas.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”:

:z La mayorfa de las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas plan-
teados en las unidades de conocimiento, individual y colectivamente considera-
das, consisten en “aclarar conceptos” y en presentar “casos practicos y ejemplos”.

zz Solo en dos unidades de conocimiento se ofrecen otro tipo de soluciones; con-
cretamente en la unidad de conocimiento “Técnicas de autoestima. (Cémo soy?
{Puedo quererme maés y valer mas?’, en la que se aconseja un “cambio de acti-
tud” y en “Estrategias para superar las barreras en las minorfas étnicas” en la que
se intenta “aumentar la autoestima”.

En el grupo desfavorecido “Mujeres”:

iz La mayorfa de las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas plan-
teados en las unidades de conocimiento, individual y colectivamente considera-
das, consisten en presentar “casos practicos y ejemplos”.

zz Solo en tres unidades de conocimiento se ofrecen otro tipo de soluciones; con-
cretamente en las unidades de conocimiento “Concepto de Economia Social.
Entra en el mundo de la Economia Social”, “Creacién de proyectos. Cémo proce-
der con una idea emprendedora para crear una empresa” y “Gestion de produc-
to y/o servicio. Gestionar mis productos para vender més, ise puede?’, donde se
oferta como solucién una “aclaracién de conceptos”.

7
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En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion”:

:z La mayorfa de las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas plan-
teados en las unidades de conocimiento, individual y colectivamente considera-
das, consisten en presentar “casos practicos y ejemplos”.

zz Solo en tres unidades de conocimiento se ofrecen otro tipo de soluciones; con-
cretamente en la unidad de conocimiento “El plan de empresa. Analiza tu pro-
yecto de empresa’, en la que se aconseja “utilizar més sesiones” y en “Concepto
de Economia Social. Entra en el mundo de la Economia Social” y “Creacion de
proyectos. Como proceder con una idea emprendedora para crear una empresa”
en las que se intenta “aclarar conceptos”.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicomanos”:

: Las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas planteados en las
unidades de conocimiento, del grupo Economia Social y Grupos Desfavorecidos,
consisten en aclarar conceptos y aconsejar cambio de actitud.

t Para los grupos Administracion y Produccion y Comercializacion se presentan
casos practicos y ejemplos, asf como aclaracion de conceptos. Ademas en la uni-
dad de conocimiento “Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse” se
ofrece incrementar la autoestima.

iz Por ultimo en el grupo de unidades de conocimiento referidas a Finanzas y
Personal, se combina el Simplificar, Resumir, Esquematizar, con la presentacion
de casos précticos y ejemplos.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados”:

zz Las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas planteados en las
unidades de conocimiento, del grupo Economia Social y Grupos Desfavorecidos,
consisten en presentar casos practicos y ejemplos y aclarar conceptos.

iz Para todos los grupos se presentan casos practicos y ejemplos y se aclaran concep-
tos, excepto para el grupo que engloba a las unidades de conocimiento de los sub-
sistemas Finanzas y Personal en el que solo se plantean casos practicos y ejemplos.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos”:

:z La mayorfa de las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas plan-
teados en las unidades de conocimiento, individual y colectivamente considera-
das, consisten en simplificar, resumir y esquematizar los contenidos de las uni-
dades de conocimiento.
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:z En las restantes unidades de conocimiento se ofrecen otro tipo de soluciones;
como por ejemplo, utilizar el simulador empresarial o fomentar un incremento
de la participacion del alumnado en el proceso docente.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

:z La mayorfa de las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas plan-
teados en las unidades de conocimiento, individual y colectivamente considera-
das, consisten en presentar casos practicos y ejemplos.

:z En las restantes unidades de conocimiento se ofrecen otro tipo de soluciones;
como por ejemplo, utilizar el simulador empresarial; simplificar, resumir y esque-
matizar o la utilizacion de mas sesiones docentes.

En el grupo desfavorecido “Jévenes”:

zz La mayorfa de las soluciones ofertadas por los Formadores a los problemas plan-
teados en las unidades de conocimiento, individual y colectivamente considera-
das, consisten en presentar casos practicos y ejemplos.

zz En las restantes unidades de conocimiento se ofrecen otro tipo de soluciones;
como por ejemplo en “La publicidad objetivos y decisiones. comunicarnos con
nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo” donde se simplifica,
resume y esquematiza, “El plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa” en
la que se utilizan mas sesiones y por ultimo, “Concepto de Economia Social. Entra
en el mundo de la Economia Social” y “Creacion de proyectos. cémo proceder
con una idea emprendedora para crear una empresa” unidades en las cuales se
aclaran los conceptos impartidos.
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CuEEs & SOLUCIONES A LOS PROBLEMAS QUE SE
il PLANTEAN EN LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entraenel ~ CPyE  AC AC AC AC SRE  AC AC
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de CPyE CPyE CPYE AC CPyE SRE CPyE CPyE
Economia Social. {Cudles son mis obligaciones
y derechos como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el

grupo desfavorecido correspondiente. AA CA

Direccion por objetivos. ¢Como fijar CPyE CPyE CPyE CPyE CPYyE SRE CPyE CPYyE
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto CPYyE CPYyE +S AC CPYE SE +S +S
de empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder CPyE AC AC AC AC SRE AC AC

con una idea emprendedora para crear
una empresa.

Principios y funciones de organizacion CPyE CPyE CPYE CPYE CPYyE NC CPyE CPYE
direccién. ¢(Cédmo organizarnos y dirigir?.

Técnicas de negociacion. (Como llegar AC

al mejor acuerdo?.

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”.  CPy E AC SE

Estilos de direccién. Liderazgo y comunicacion. SRE

Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {C6mo soy?. CA +P CPYE
{Puedo quereme mas y valer mas?.

Inteligencia emocional.

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. AA

Técnicas de comunicacidn. La gestion de la informacion dentro y fuera de la empresa.

Gestion documental. La organizacién de CPyE
la documentacion en la empresa.

Control de gestién de la produccion. (Puedo  CPy E SRE  SRE
fabricar y vender més por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. CPy E

{Cémo comprar mejor? AC

Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. Cémo analizar y segmentar las

caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad CPyE CPyE CPyE CPYyE CPYyE CPyE CPYE
de planificar operativamente en
el area de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar AC AC AC AC AC
mis productos para vender més. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. AC CPYE CPyE  SRE SRE
Comunicamos con nuestros clientes
creando imagen de empresa a largo plazo.

Promocién de ventas. Herramientas para CPyE CPyE CPYyE CPYE CPyE CPyE CPYE
estimular la compra de nuestros productos
y/o servicios a corto plazo. n
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La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y donde CPyE CPYE CPyE
obtener dinero para la empresa.

Anélisis de balances y ratios. La radiografia ~ CPyE CPyE CPyE CPyE CPyE CPyE CPyE CPyE
de la empresa en numeros.

Gestion de tesoreria. {Como, cuando y CPyE CPyE CPyE CPYE CPyE CPyE CPyE CPYE
cuénto dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal CPYyE CPYE CPYyE CPyE
de cooperativas. Como se paga a
hacienda por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. CPyE CPYE SRE CPyE  SRE
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. CPYyE CPYE SRE CPYE
Tipos de contratos laborales. Cémo CPYyE CPYE SRE CPYyE  SRE

contratar adecuadamente.

Regimenes de la seguridad social. Tipos CPyE
de alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liﬂuidaciones. {Cuénto y CPyE CPYE SRE CPyE
como se paga a la seguridad social?.

CP: Casos Practicos. AC: Aclarar Conceptos. AA: Aumentar la Autoestima. CA: Aconsejar cambio Actitud. E: Ejemplos.
SER: Simplificar, Esquematizar, Resumir. +S: Mas Sesiones.

NC: Aceptacion al Nivel de Conocimiento. SE: Simulador Empresarial. +P: Incrementar la Participacion.

2.8._MATERIAL ENTREGADO EN LAS UNIDADES DE
CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos graficos (cuadros) vy literarios que indican
cudl ha sido el material, relativo a cada unidad de conocimiento, que normalmente
entregaron los Formadores a cada uno de los diferentes grupos desfavorecidos. Para
ello se seleccionan los datos relativos a los grupos desfavorecidos y se calcula la moda
de las variables relativas al material entregado para cada unidad de conocimiento. Asi,
se obtienen los valores que quedan reflejados a continuacion en el cuadro 9.

El andlisis de los modelos gréficos precedentes permite concluir que el modelo
arquetipo que representa el material entregado por los Formadores a la hora de
impartir cada unidad de conocimiento a los distintos grupos desfavorecidos presen-
ta la siguiente una relacién de caracteristicas como la detallada a continuacién.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”, normalmente, los Formadores sélo
entregan los manuales para todas las unidades de conocimiento; excepto en la uni-
dad de conocimiento “Régimen juridico de las empresas de Economia Social.
{Cuéles son mis obligaciones y derechos como socio/a de la empresa?” en la cual
se entregaron transparencias en papel.
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En el grupo desfavorecido “Mujeres’, normalmente, los Formadores sélo entregan
transparencias en papel para todas las unidades de conocimiento; excepto en siete
de ellas entre las que se encuentran por ejemplo; “El plan de empresa. Analiza tu
proyecto de empresa” e “IRPF: Concepto, calculo y retenciones” en las que se entre-
garon manuales. Solo hubo una unidad de conocimiento en la que no se entregod
nada y fue “Estrategias para superar las barreras en las mujeres”.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion’, normalmente, los
Formadores entregan manuales o transparencias en papel para todas las unidades
de conocimiento; excepto en la unidad de conocimiento “Concepto de Economia
Social. Entra en el mundo de la Economia Social” en la que se entregaron transpa-
rencias electrénicas y en “Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis produc-
tos para vender mas, {se puede?”, “Técnicas de autoestima. {Como soy? {Puedo
quererme mas y valer més?”, “Técnicas de negociacion, {Cémo llegar al mejor acuer-
do?" y “Estrategias para superar las barreras en los parados de larga duracion”, uni-
dades en las que no se entregd nada.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicomanos’, normalmente. los Formadores entre-
gan manuales o transparencias en papel para todas las unidades de conocimiento;
excepto en la unidad de conocimiento “Concepto de Economia Social. Entra en el
mundo de la Economia Social” en la que se entregaron transparencias electronicas
y en “Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos para vender mas,
{se puede?”, "Técnicas de autoestima. {Cémo soy? (Puedo quererme mds y valer
mas?”’, “Técnicas de negociacion, {Como llegar al mejor acuerdo?” y “Estrategias para
superar las barreras en ex toxicomanos”, unidades en las que no se entregd nada.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados’, normalmente los Formadores entre-
gan transparencias en papel para todas las unidades de conocimiento; excepto en
seis unidades de conocimiento en las que han entregado manuales, como por
ejemplo “IRPF: Concepto, calculo y retenciones” y “Tacticas comerciales, clientela y
segmentos comerciales. Como analizar y segmentar las caracteristicas de mis clien-
tes”. Se da el caso de dos unidades de conocimiento en las que no se ha entrega-
do material docente: “Estrategias para superar las barreras en discapacitados” y
“Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos para vender mas, {se
puede?”.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos’, los Formadores entregan en la préctica tota-
lidad de las unidades de conocimiento transparencias en papel y manuales; excep-
to en la unidad “Estrategias para superar las barreras en ex reclusos” en la que no
se entregd material docente alguno.
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En los grupos desfavorecidos “Inmigrantes” y “Jévenes"”:

iz Los formadores entregan, en la practica totalidad de las unidades de conoci-
miento, transparencias en papel o manuales; excepto en las unidades “Estrategias
para superar las barreras en inmigrantes”, “Gestion de producto y/o servicio.
Gestionar mis productos para vender més, (se puede?”, “Técnicas de negociacion,
{como llegar al mejor acuerdo?”, y “Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo
quererme més y valer més?” en las que no se entregd material docente alguno.

:z En la unidad de conocimiento “Concepto de Economia Social. Entra en el mun-
do de la Economia Social” se entregaron transparencias en formato electronico.

(ofS-Te[do NN MATERIAL ENTREGADO EN LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el M TP E [E TP TPyM TE TE
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de TP TP TP TP TP TPyM TP TP
Economia Social. {Cuéles son mis obligaciones
y derechos como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el

grupo desfavorecido correspondiente. M N N N N N N N
Direccién por objetivos. {Como fijar M TP TP TP TP TPyM TP TP
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto M M M M M TPYyM M M
de empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con M P TP TP TP TPyM TP TP
una idea emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizacion M P TP TP TP TPyM TP TP
direccion. ¢Como organizarmos vy dirigir?.

Técnicas de negociacic’)n. {Como llegar al M TP N N TP TPyM N N
mejor acuerdo?.

Gestién del tiempo “no da tiempo, socorro”. M TP TP TP TP TPyM TP TP
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicaciéon. M TP TP TP TP TPyM TP TP
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy?. (Puedo M TP N N TP TPyM N N
quereme mas y valer mas?.

Inteligencia emocional. M M M M M TPyM M M

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. M P TP TP TP TPyM TP TP

Técnicas de comunicacion. La gestion de la M TP M M ™ TPyM M M
informacién dentro y fuera de la empresa

Gestion documental. La organizacion de la M TP M M TP TPyM M TP
documentacion en la empresa.

Control de gestion de la produccién. iPuedo M M M M M TPYyM M M
fabricar y vender més por menos?
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Importancia de la calidad total y su medida. M TP TP TP TP TPyM TP TP
{Cémo comprar mejor? M TP TP TP TP TPyM TP TP
Tacticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Como analizar y segmentar las M M M M M TPyM M M
caracteristicas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de M TP M M T TPyM M TP
planificar operativamente en el érea de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis M N N N N TPyM N N
productos para vender més. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. M TP M M TP TPyM M M
Comunicamos con nuestros clientes creando

imagen de empresa a largo plazo.

Promocién de ventas. Herramientas para M M M M M TPyM M M
estimular la compra de nuestros productos y/o

servicios a corto plazo.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo M M M M M TPyM M M
de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener M TP TP TP TP TPymM TP TP
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de M TP TP TP TP TPyM TP TP
la empresa en nimeros.

Gestién de tesorerfa. ¢Cémo, cuando y M TP TP TP ™ TPyM TP TP
cuanto dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal M TP TP TP TP TPyM TP TP
de cooperativas. Como se paga a hacienda

por los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. M TP TP TP TP TPyM TP TP
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. M M M M M TPyM M M
Tipos de contratos laborales. Cémo M TP TP TP TP TPyM TP TP
contratar adecuadamente.

Regimenes de la seguridad social. Tipos de M TP TP TP TP TPymM TP TP
alta en la seguridad social.

Cotizaciones y Iiﬂuidaciones. {Cuénto y M TP M M TP TPyM M M
como se paga a la seguridad social?.

M: Manuales. TP: Transparencias en Papel. N: Ninguno. TE: Transparencias en formato Electrénico.

2.9._ RECURSOS DOCENTES EMPLEADOS EN LAS
UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) vy literarios que indi-
can cuél ha sido el recurso docente que normalmente utilizaron los Formadores para
impartir las unidades de conocimiento a cada uno de los grupos desfavorecidos.
Para ello se seleccionan los datos relativos a cada grupo desfavorecido, se calcula la
moda de las variables relativas a los recursos docentes empleados para cada uni-
dad de conocimiento y se obtienen los valores que quedan reflejados a continua-
cion en el cuadro 10.
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El andlisis del modelo gréafico que se presenta a continuacién permite concluir que
el modelo arquetipo que representa los recursos docentes empleados por los
Formadores a la hora de impartir cada unidad de conocimiento en los distintos gru-
pos desfavorecidos presenta las caracteristicas sefialadas a continuacion.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas’, normalmente, los Formadores sélo
emplean la pizarra en todas las unidades de conocimiento; excepto en las unidades
de conocimiento “El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa” e “Impuesto
de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. Como se paga a hacienda por los
beneficios” en la que, ademés de la pizarra se empled el ordenador.

En el grupo desfavorecido “Mujeres”, los Formadores emplean la pizarra en todas
las unidades de conocimiento; haciendo uso ademas del ordenador en dieciséis de
ellas y utilizando pizarra junto a transparencias en otras tres unidades.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracion’, los Formadores emplean
la pizarra en todas las unidades de conocimiento; haciendo un uso conjunto ade-
mas del ordenador en seis de ellas y utilizando pizarra junto a transparencias en
“Gestion de tesorerfa. {Cdmo, cudndo y cuanto dinero debo utilizar?”.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicomanos” los Formadores:

: Emplean la pizarra en todas las unidades de conocimiento; haciendo uso ade-
mas del ordenador en cuatro de ellas.

: Combinan la pizarra con las transparencias en dos unidades de conocimiento
“Estrategias para superar las barreras en los ex toxicomanos” y “Promocion de
ventas. Herramientas para estimular la compra de nuestros productos y/o servi-
cios a corto plazo” y utilizan pizarra junto a papelégrafo en “Tipos de contratos
laborales. cobmo contratar adecuadamente” e “Impuesto de sociedades: régimen
de fiscal de cooperativas. como se paga a hacienda por los beneficios”.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados” los Formadores:

: Emplean la pizarra en todas las unidades de conocimiento; haciendo uso ade-
mas del ordenador en la mayoria de ellas (29 unidades de conocimiento).

iz Combinan la pizarra con las transparencias en la unidad de conocimiento
“Estrategias para superar las barreras en las discapacitados” y utilizan pizarra, orde-
nador y transparencias en “Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de coope-
rativas. Cémo se paga a hacienda por los beneficios”.
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En el grupo desfavorecido “Ex reclusos’, normalmente, los Formadores emplean la
pizarra junto con el ordenador en todas las unidades de conocimiento; excepto en
las unidades de conocimiento “Gestion documental. la organizacion de la docu-
mentacion en la empresa”, “Fuentes financieras. Como y donde obtener dinero para
la empresa” y “Andlisis de balances vy ratios. La radiografia e la empresa en nime-
ros” en las que solo se utilizo la pizarra y la unidad “El plan de empresa, analiza tu
proyecto de empresa” en la que ademaés de la pizarra y el ordenador se empled un

cafion proyector.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes’, normalmente, los Formadores emplean la
pizarra junto con el ordenador en la préctica totalidad de unidades de conocimiento;
excepto en las unidades “Técnicas de autoestima. {Cémo soy? (Puedo quererme més
y valer mas?”’, “La publicidad objetivos y decisiones. comunicarnos con nuestros clien-
tes creando imagen de empresa a largo plazo”, “IRPF: Concepto, célculo y retencio-
nes” y “Cotizaciones y liquidaciones. {Cuédnto y como se paga a la seguridad social?”
en las que solo se utilizé la pizarra. En la unidad “Estrategias para superar las barre-

ras en inmigrantes” se produce un uso conjunto de pizarra y transparencias.
En el grupo desfavorecido “Jévenes”:

iz Los Formadores, normalmente, emplean la pizarra junto con el ordenador en la
practica totalidad de unidades de conocimiento; excepto en siete de ellas como por
ejemplo; “Técnicas de autoestima. {Cémo soy? (Puedo quererme més y valer
mas?’, “IRPF: Concepto, calculo y retenciones” y “Cotizaciones y liquidaciones.
{Cudnto y como se paga a la seguridad social?" en las que solo se utilizd la pizarra.

nou

En las unidades “Estrategias para superar las barreras en jovenes’, “La fuerza de
ventas. Disefio de un equipo de vendedores”, “Tacticas comerciales, clientela y
segmentos comerciales. Como analizar y segmentar las caracteristicas de mis
clientes”, “Inteligencia emocional” y “Promocion de ventas. herramientas para esti-
mular la compra de nuestros productos y/o servicios a corto plazo” los formado-

res han hecho uso del candn proyector.



Cuadro 10 RECURSOS DOCENTES EMPLEADOS EN
JLAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO.
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Concepto de Economia Social. Entra en el P Pyo P P PyO PyO PyO PyO
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de P P P P PyoO PyO PyO PyO
Economia Social. {Cudles son mis obligaciones

y derechos como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el P PyO PyO PyTR PyTR PyO PyTR P
grupo desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. {Como fijar P P P P PyO PyO PyO PyO
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu PyoO PyO PyO PyO PyO POYCPPyO PyO
proyecto de empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con

una idea emprendedora para crear una empresa. P PyO PyO PyO PyO PyO PyO PyO
Principios y funciones de organizagig’)n_y P Pyo P P PyoO PyO PyO PyO
direccion. ¢Como organizarnos vy dirigir?.

Técnicas de negociacion. {Como llegar P P P P PyoO PyO PyO PyO
al mejor acuerdo?.

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. P P P P PyO PyO PyO PyO
Estilos de direccién. Liderazgo y comunicacion. P PyO P P Pyo PyO PyO PyO
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. ({Como sovy?‘ P P P P PyoO PyO P P
{Puedo quereme més y valer mas?.

Inteligencia emocional. P P P P PyoO PyO PyO CP
Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. P P P P PyO PyO PyO PyO
Técnicas de comunicacion. La gestion de la P P P P PyO PyO PyO P
informacién dentro y fuera de la empresa.

Gestion documental. La organizacién de la P P P P PyoO PyO PyO P
documentacion en la empresa.

Control de gestion de la produccion. ¢Puedo P Pyo P P PyO PyO PyO PyO
fabricar y vender mas por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. P PyO P P PyoO PyO PyO PyO
{Cémo comprar mejor? P PyO P P PyoO PyO PyO PyO
Tacticas comerciales, clientela y segmentos P P PyO P PyO PyO PyO CP
comerciales. Como analizar y segmentar las

caracteristicas de mis clientes

Plan operativo de maraketing. Necesidad de P Pyo P PYO PyoO PyO PyO PyO
planificar operativamente en el

area de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar P PyO P P PyO PyO PyO PyO
mis productos para vender més. (Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. P PymR P P P PyO PyO PyO
Comunicamos con nuestros clientes creando

imagen de empresa a largo plazo.

Promocion de ventas. Herramientas para P PyO PYO PYTR PyoO PyoO P CcpP

estimular la compra de nuestros productos y/o
servicios a corto plazo.
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La fuerza de ventas. Disefio de un equipo P P P P PyoO PyO PyO CP
de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener P Pyo P p PyO P PyO PyO
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia P P P P PyO P PyO PyO
de la empresa en nimeros.

Gestion de tesoreria. {Como, cuando y P PyTR PYTR PYO PyoO PyO PyO PyO
cuanto dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscalde PYO PyO P PYPL POyTR PyO PyO P
cooperativas. Coémo se paga a hacienda por

los beneficios.
IVA. Concepto y célculo. P PyO PyO P PyoO PyO PyO PyO
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. P P P P PyoO PyO P p

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar P Pyo P PyPL PyoO PyO PyO P
adecuadamente.

Regimenes de la seguridad social. Tipos de P P P P P PyO PyO PyO
alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y como P P P P PyO PyO P
se paga a la seguridad social?.

P: Pizarra. O: Ordenador. TR: Transparencias. PL: Papelografo. CP: Cafion de Proyeccion.

2.10._METODOS DOCENTES EMPLEADOS EN LAS
UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) v literarios que indi-
can cudles han sido los métodos docentes empleados por los Formadores en cada
unidad de conocimiento y para cada grupo desfavorecido. Para ello se seleccionan
los datos relativos a los grupos desfavorecidos y se calcula la moda de las variables
relativas a los métodos docentes para cada unidad de conocimiento. De esta forma
se obtienen los valores que quedan reflejados en el cuadro 11.

La realizacion del andlisis del modelo gréfico que se ofrece posteriormente permite
concluir que el modelo arquetipo que representa los métodos docentes empleados
por los Formadores a la hora de impartir cada unidad de conocimiento ofrece la
siguiente serie de caracteristicas que se detallan a continuacion.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas”, normalmente, los Formadores hacen
uso de una combinacién de métodos docentes que incluye: el empleo de NTIC, la
leccién magistral y el método del caso.

En el grupo desfavorecido “Mujeres”, por lo general, los Formadores hacen uso de
la leccién magistral y el método del caso como métodos docentes utilizados en
todas las unidades de conocimiento, por separado en unas y de forma conjunta en
otras. Ademas en la unidad de conocimiento “Principios y funciones de organiza-
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cion y direccion, {Como organizarnos y dirigir?” se combinan los dos métodos antes
mencionados con el uso de NTICs.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duraciéon” es normal que los
Formadores hagan uso de la leccién magistral, excepto en cinco unidades de cono-
cimiento en las que se utiliza el método del caso. En las restantes se da una com-
binacion de métodos docentes que incluye: el empleo de NTIC, la leccion magistral
y el método del caso.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicbmanos”, los Formadores hacen uso, en la prac-
tica totalidad de las unidades de conocimiento de la leccion magistral combinada
con el método del caso, NTICs o0 ambos. Son una excepcién las unidades de cono-
cimiento “Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. como se paga

/T

a hacienda por los beneficios”, “Tacticas comerciales, clientela y segmentos comer-
ciales. Como analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes”, “Control y ges-
tion de la produccion. {Puedo fabricar y vender mas por menos?’, “Técnicas de
comunicacion. la gestion de la informacion dentro y fuera de la empresa” y “El plan
de empresa, analiza tu proyecto de empresa’, en las que se hace uso del método

del caso combinado con NTICs.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados’, los Formadores hacen uso, en la préac-
tica totalidad de las unidades de conocimiento, de la leccién magistral combinada
en once ocasiones con el método del caso. En la unidad de conocimiento
“Principios y funciones de organizacion y direccién, {como organizarnos y dirigir?”, se
utiliza como método docente la leccién magistral, junto al método del caso vy las
NTICs. Se utiliza de forma exclusiva el método del caso en cinco unidades de cono-
cimiento; “Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. como se
paga a hacienda por los beneficios”, “éCémo comprar mejor?”, “Control y gestién de
la produccion. ¢Puedo fabricar y vender més por menos?”, “Gestién de producto y/o
servicio. Gestionar mis productos para vender mas, ise puede?” y “Gestién del tiem-

"

po "no da tiempo, socorro™.

En el grupo desfavorecido “Ex reclusos”’, normalmente, los Formadores hacen uso
de una serie de métodos docentes que incluyen: la leccion magistral y el método
del caso. Dichos métodos docentes son usados en todas las unidades de conoci-
miento, cada uno por separado o realizando una combinacién de ambos.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

2 Normalmente, los Formadores hacen uso de una serie de métodos docentes que
incluyen: la leccion magistral y el método del caso. Dichos métodos docentes son
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usados en practicamente todas las unidades de conocimiento, cada uno por
separado o realizando una combinacion de ambos.

iz En la unidad de conocimiento “Principios y funciones de organizacion y direccion,
{como organizarnos y dirigir?” se utilizan ademas de la leccion magistral y el méto-
do del caso, las NTICs. En la unidad “Estrategias para superar las barreras en inmi-
grantes”, los formadores han hecho uso de la técnica de Brainstorming conjunta-

mente con la leccién magistral.

En el grupo desfavorecido “Jovenes’, normalmente, los Formadores hacen uso de
una serie de métodos docentes que incluyen: la leccién magistral y el método del
caso. Dichos métodos docentes son usados en practicamente todas las unidades
de conocimiento, cada uno por separado o realizando una combinacion de ambos.
En la unidad de conocimiento “Principios y funciones de organizacion y direccion,
{como organizarnos y dirigir?” se utilizan ademas de la leccién magistral y el méto-

do del caso, las NTICs.

METODOS DOCENTES EMPLEADOS EN LAS

Cuadro 11.

UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Concepto de Economia Social. Entra en el N, LMy MC IMyMC IMyMC LMyN IMyMC  MyMC LMy MC LMy MC
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de Economia Social. N, LMy MC LM M LMyN LM LM LM M
{Cudles son mis obligaciones y derechos como

socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el grupo M LMyMC LMy MCLM, MCy N LM LMyMC LMyBS LMy MC
desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. ¢Cémo fijar objetivos N, LMyMC LM M IMyMC M M IMyMC LM

y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa. N, LMy MC LMyMC LM~ MCyN LMy MC MC MC MC
Creacion de proyectos. Cémo proceder con una idea

emprendedora para crear una empresa. N, LMyMC LM M IMyMC M MC MC LM
Principios y funciones de organizacin y direccion. IMyN M,MCyN M  MyMC LM,MCyN LM LM,MCyN LM,
{Cémo organizamnos y dirigir?. MCyN
Técnicas de negociacion. {Como llegar al mejor acuerdo?. LM LM M MyMC LM MC MC MC
Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. N, LMyMC  MC MC  IMyMC MC MC MC MC
Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. N LM LM LMyN LM LM LM M
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Cémo soy?. {Puedo IMyMC LM LM, MCyNLMyMC M MC  MyMC M
quereme mds y valer mds?.C

Inteligendia emocional. MyN M WM LMyN M WM W W n
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Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse. IMyMC LM M IMyMC M M IMyMC LM
Técnicas de comunicacion. La gestion de la informacion M M M MCyN M IMyMC IMyMC M
dentro y fuera de la empresa.

Gestion documental. La organizacion de la LM LM M LMyN LM MC MC MC
documentacion en la empresa.
Control de gestion de la produccion. ¢Puedo fabricar IMyMC  MC MC  MCyN MC MC MC MC
y vender més por menos?
Importancia de la calidad total y su medida. LMyN LM M MyMC LM LM LM LM
{Cémo comprar mejor? N, LMy MC  MC MC  MyMC MC MC MC MC
Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. M MymC LM MCyN IMYMC MyMC LMyMC LMy MC
C6mo analizar y segmentar las caracteristicas de
mis clientes.
Plan operativo de maraketing. Necesidad de planificar N, LMy MC LM M LMyN LM LM M LM
operativamente en el drea de marketing.
Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis N, LIMyMC  MC MC LM, MCyN MC MC MC MC
productos para vender mds. (Se puede?.
La publicidad objetivos y decisiones. Comunicamos con LM LM M LMMCyN LM LMy MC LMy MC LMy MC
nuestros dlientes creando imagen de empresa
alargo plazo.
Promocion de ventas. Herramientas para estimular la IMyMC MyMC LMyMC LMyN IMYMC MyMC LMy MC LMy MC
compra de nuestros productos y/o servicios a corto plazo.
La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores. LMy MC LMy MC LMy MC LMyN IMyMC  MyMC LMy MC LMy MC
Fuentes financieras. Como y dénde obtener dinero N, IMyMCIMyMC MC  LMyN LMy MC MC MC LM
para la empresa.
Anédlisis de balances y ratios. La radiografia de la N, IMyMCIMyMC LM IMyMC  LMyMC MC MyMC MC
empresa en nlmeros.
Gestion de tesoreria. éComo, cuando y cudnto dinero -~ NLMyMC LMyMC M LMyMC  LMyMC MC MC LM
debo utilizar?.
Impuesto de sociedades: régimen fiscal de cooperativas. M MC M MC N MC MC  MyMC MC
C6mo se paga a hacienda por los beneficios.
IVA. Concepto y cdlculo. NIMyMCIMyMC M LMyMC [MyMC MC  MC LM
IRPF. Concepto, cdlculo y retenciones. M MymCc M IMyMC  MyMC MC MC M
Tipos de contratos laborales. Cémo contratar LM LM M LMyN LM LM LM LM
adecuadamente.
Regimenes de la seguridad social. Tipos de altaenla N, LMyMC LM M LMyN LM LM LM LM
seguridad social.
Cotizaciones y liquidaciones. ¢Cuénto y como se paga M IMyMmMC M IMyMC M yMC M M M
ala seguridad social?.

LM: Leccion Magistral. MC: Método del caso. BS: Brainstorming. N: NTICs
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2.11._METODOS DE EVALUACION EN LAS UNIDADES

DE CONOCIMIENTO.

En este subepigrafe se presentan modelos gréficos (cuadros) v literarios que indi-
can cudles han sido los métodos de evaluacion de la docencia empleados por los
Formadores en cada unidad de conocimiento y para cada grupo desfavorecido. Para
ello se han seleccionado los datos relativos a los distintos grupos desfavorecidos y
se ha calculado la moda de las variables relativas a los métodos de evaluacion de la
docencia para cada unidad de conocimiento, a partir de dicho proceso se obtienen
los valores que quedan reflejados a continuacién en el cuadro 12.

El andlisis del modelo gréfico que a continuacion se ofrece permite concluir que el
modelo arquetipo que representa los métodos de evaluacién empleados por los
Formadores a la hora de evaluar cada unidad de conocimiento en los diferentes gru-
pos desfavorecidos presenta las siguiente relacion de caracteristicas.

En el grupo desfavorecido “Minorias Etnicas’, normalmente, los Formadores recu-
rren a las preguntas en clase para evaluar el nivel de conocimientos del grupo.

En el grupo desfavorecido “Mujeres’, como norma los Formadores utilizan los exa-
menes para evaluar el nivel de conocimientos del grupo desfavorecido “Mujeres”.
Excepto en doce unidades de conocimiento en las que hacen uso de trabajos en
grupos combinando a veces dichos trabajos con cuestionarios, entre esas doce uni-
dades se encuentran por ejemplo; “Tipos de contratos laborales. cémo contratar

"o

adecuadamente”, “Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. Cémo
analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes”, “Gestion documental. La
organizaciéon de la documentacién en la empresa” y “Estrategias para superar las

barreras en las mujeres”, pertenecientes cada una de ellas a grupos diferentes.

En el grupo desfavorecido “Parados de Larga Duracién’, generalmente, los
Formadores utilizan los exdmenes para evaluar el nivel de conocimientos. Excepto
en doce unidades de conocimiento en las que hacen uso de trabajos en grupos,
entre esas doce unidades se encuentran por ejemplo; “Tipos de contratos laborales.
como contratar adecuadamente”, “Tacticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes”, “Gestion
documental. La organizacién de la documentacion en la empresa” y “Estrategias para

superar las barreras en parados de larga duracion™, pertenecientes cada una de ellas
a grupos diferentes.

En el grupo desfavorecido “Ex toxicbmanos’, normalmente, los Formadores utilizan
los exdmenes para evaluar. Excepto en ocho unidades de conocimiento en las que
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hacen uso de trabajos en grupos, entre esas ocho unidades se encuentran por
ejemplo; “Tipos de contratos laborales. como contratar adecuadamente”, “Tacticas
comerciales, clientela y segmentos comerciales. Como analizar y segmentar las
caracteristicas de mis clientes”, “Gestion documental. La organizacién de la docu-
mentacion en la empresa” pertenecientes cada una de ellas a grupos diferentes. En
tres unidades de conocimiento se usan trabajos en grupo junto a cuestionarios
como método de evaluacion. Dichas unidades son “Fuentes financieras. Cémo y
donde obtener dinero para la empresa”, “IRPF: Concepto, célculo y retenciones” y
“Estrategias para superar las barreras en ex toxicomanos’, pertenecientes cada una

de ellas a grupos diferentes.

En el grupo desfavorecido “Discapacitados”:

2 Generalmente, los Formadores utilizan los exdmenes para evaluar el nivel de
conocimientos del grupo desfavorecido “Discapacitados”. Excepto en siete unida-
des de conocimiento en las que hacen uso de trabajos en grupos, entre esas sie-
te unidades se encuentran por ejemplo; “Tipos de contratos laborales. cémo con-
tratar adecuadamente”, “Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales.
Coémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes”, y “La fuerza de ven-

tas. Disefio de un equipo de vendedores”.

=z En cinco unidades de conocimiento se usan trabajos en grupo junto a cuestio-
narios como método de evaluacién. Dichas unidades son “Gestién documental.

nou

La organizacion de la documentacién en la empresa”, “IRPF: Concepto, célculo y

"o

retenciones”, “Técnicas de comunicacioén. la gestion de la informacion dentro y
fuera de la empresa”, “Estrategias para superar las barreras en discapacitados” y
“La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos con nuestros clientescrean-

do imagen de empresa a largo plazo”.
Para el grupo desfavorecido “Ex reclusos”:

zz Los Formadores recurren en la practica totalidad de las unidades de conocimien-
to a los trabajos en grupo para evaluar el nivel de conocimientos del grupo des-
favorecido “Ex reclusos, excepto en dos de ellas; “Impuesto de sociedades: régi-
men de fiscal de cooperativas. cdmo se paga a hacienda por los beneficios” y “El
plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa’, en las que se ha recurrido a
trabajos individuales para efectuar la evaluacion.

=z En cinco unidades de conocimiento; “Fuentes financieras. Cémo y dénde obte-

"o nou

ner dinero para la empresa”, “IVA. Concepto y calculo”, “La publicidad objetivos y
decisiones. comunicarnos con nuestros clientes creando imagen de empresa a
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nou

largo plazo”, “Gestién documental. La organizacién de la documentacion en la
empresa” y “Creacién de proyectos. Como proceder con una idea emprendedo-
ra para crear una empresa’, se utilizan de manera conjunta trabajos en grupo y
examenes.

En el grupo desfavorecido “Inmigrantes”:

iz Los Formadores recurren en la practica totalidad de las unidades de conocimien-
to a los exdmenes para evaluar el nivel de conocimientos del grupo desfavoreci-
do “Inmigrantes”, utilizando casi siempre y en el resto de los casos los trabajos en

grupo.

iz En dos unidades de conocimiento, “La publicidad objetivos y decisiones.
Comunicarnos con nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo”
y “Gestion documental. La organizacion de la documentacién en la empresa” se
utilizan de manera conjunta trabajos en grupo y exdmenes.

iz En la unidad de conocimiento, “Estrategias para superar las barreras en inmi-
grantes” se ha utilizado como método de evaluacién el uso conjunto de trabajos
en grupo y preguntas en clase.

En el grupo desfavorecido “Jévenes”:

tz Los Formadores recurren en la mayoria de las unidades de conocimiento a los
exdmenes para evaluar el nivel de conocimientos del grupo desfavorecido
“Jévenes”.

iz En cuatro unidades de conocimiento que son; “El plan de empresa, analiza tu
proyecto de empresa”’, “IRPF: Concepto, célculo y retenciones”, “La publicidad
objetivos y decisiones. Comunicarnos con nuestros clientes creando imagen de
empresa a largo plazo” e “Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de coope-
rativas. cdmo se paga a hacienda por los beneficios” se utiliza como método de

evaluacion la realizacion de trabajos individuales.

iz En otras once unidades de conocimiento como por ejemplo; “Gestion documen-
tal. La organizacion de la documentacion en la empresa” o “La fuerza de ventas.
Disefio de un equipo de vendedores” se ha empleado la realizacion de trabajos
en grupo para evaluar los conocimientos del alumnado.

:z En la unidad de conocimiento, “Promocién de ventas. herramientas para estimu-
lar la compra de nuestros productos y/o servicios a corto plazo” se han realizado
preguntas en clase como método de evaluacion.
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METODOS DE EVALUACION EN LAS UNIDADES
DE CONOCIMIENTO.

Cuadro 12.

Concepto de Economia Social. Entra en el P E E E E TG E E
mundo de la Economia Social.

Régimen juridico de las empresas de P E E E E TG E E
Economia Social. (Cuéles son mis obligaciones
y derechos como socio/a de la empresa?.

Estrategias para superar las barreras en el P TG TG TGyC TGyC TG TGyP TG
grupo desfavorecido correspondiente.

Direccién por objetivos. {Como fijar P E E E E TG E E
objetivos y alcanzarlos?.

El plan de empresa. Analiza tu proyecto E E E E E Tl E Tl
de empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con P E E E E TGyE E E
una idea emprendedora para crear una empresa.

Principios y funciones de organizaciénjv P E E E E TG E E
direccién. ¢Cémo organizarnos y dirigir?.

Técnicas de negociacion. ({Cémo llegar al E E E E E TG E TG
mejor acuerdo?

Gestion del tiempo “no da tiempo, socorro”. 2 E E E E TG E E
Estilos de direccién. Liderazgo y comunicacién. P E E E E TG E E
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como sovy?. P E E E E TG E TG
{Puedo quereme més y valer mas?.

Inteligencia emocional. P E E E E TG E E
Toma de decisiones. Técnicas para P E E E E TG E E
no equivocarse.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la P TGyC TG TG TGyC TG TG TG
informacién dentro y fuera de la empresa.

Gestion documental. La organizacion de la P TGyC TG TG TGyC TCGyE EyTG TG
documentacion en la empresa.

Control de gestion de la produccién. (Puedo P E E E E TG E E
fabricar y vender més por menos?

Importancia de la calidad total y su medida. P E E E E TG E E
{Cémo comprar mejor? P E E E E TG E E
Técticas comerciales, clientela y segmentos P TG TG TG TG TG TG TG

comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracterfsticas de mis clientes.

Plan operativo de maraketing. Necesidad de E E E E E TG E E
planificar operativamente en el érea de marketing.

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar P E E E E TG E E
mis productos para vender més. {Se puede?.

La publicidad objetivos y decisiones. P TGyC TG TG TGyC TGyE EyTG T
Comunicamos con nuestros clientes creando
imagen de empresa a largo plazo.

Promocién de ventas. Herramientas para [? TG TG TG TG TG TG ®
estimular la compra de nuestros productos
y/0 servicios a corto plazo.
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La fuerza de ventas. Disefio de un equipo p TG TG TG TG TG
de vendedores.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener P TG TG TGyC TG TGYyE
dinero para la empresa.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia P TG TG E TG TG
e la empresa en nuimeros.

Gestion de tesoreria. {Cémo, cudndo y cudnto P E E E E TG
dinero debo utilizar?.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal de P E E E E Tl
cooperativas. Como se paga a hacienda por

los beneficios.

IVA. Concepto y célculo. P E E E E TGy E
IRPF. Concepto, célculo y retenciones. P TGyC TG TGYC TGyC TG
Tipos de contratos laborales. Cémo P TG TG TG TG TG

contratar adecuadamente.

Regfmenes de la seguridad social. Tipos de P E E E E TG
alta en la seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuénto y como P TG TG TG TG TG TG
se paga a la seguridad social?.

P: Preguntas en Clase. E: Examen. TG: Trabajo en Grupo. Tl: Trabajo Individual. C: Cuestionarios.
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1._Introduccion.
La finalidad de este capitulo es ofrecer una sintesis de los contenidos formativos ela-
borados por las empresas de apoyo externo.

Para ello se analiza la informacion presentada en las cuarenta unidades de conoci-
miento, en el Instructor para la creacién de Empresas y en el Simulador Empresarial
y se disefian cuarenta y dos tablas (una por cada contenido formativo). Cada tabla
incluye las siguientes variables e indicadores de cada unidad de conocimiento, del
simulador y del instructor: finalidad, objetivos (expresados en términos de conoci-
mientos, habilidades, actitudes y valores), métodos docentes empleados, estructura
y resumen de los contenidos, requisitos previos o vinculacién con otras unidades
de conocimiento, horas estimadas, métodos de evaluacion, nivel de dificultad (valo-
rado por profesores y alumnos de la facultad de Ciencias Econémicas y
Empresariales de Sevilla) y aspectos relevantes para la poblacion destinataria.

A continuacion se presentan las distintas tablas y para ello se tiene en cuenta, ade-
mas del grupo integrado por “El Instructor para la creacién de Empresas y el
Simulador Empresarial”, la taxonomia de unidades de conocimiento presentada en
el capitulo previo. Tal taxonomia agrupa las unidades de conocimiento en cuatro gru-

pos: “Economia Social y grupos desfavorecidos”, "Administracién”, “Produccion y
Comercializacién” y “Finanzas y Personal”.
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2._Unidades de Conocimiento “Economia
Social y Grupos Desfavorecidos”.

En este subepigrafe se presenten las unidades de conocimiento relativas a la
Economia Social y a los grupos desfavorecidos.

IE=1e]Ell CONCEPTO DE ECONOMIA SOCI

o Transmitir la informacion basica necesaria, conocer el mundo de la Economia Social, los
Finalidad tipos de sociedades que la conforman y los valores y principios que la fundamentan.

» Dar a conocer el concepto de Economia Social.

Conocimientos * Mostrar los distintos tipos de empresa de Economia Social.
w
.§ . » Identificar los principios por los que se rige la Economia Social.
@ Habilidades
=}
+ Exponer los valores por los que se sustenta y se rige la Economia Social, déndole
Valores dimensién y universalidad.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
8
@ Clases practicas Meétodo del caso X Uso NTIC R
P
S Realizacion de
° trabajos y
= Juegos de empresa X Visitas a empresas Seminarios PO} EEE
Otros
1 Marco introductorio. )
Estructura de | 2. Concepto, origen y elementos de la Economia Social.
S I';J ‘.Jéa @ o8 3. Principios y métodos de la Economia Social.
Gelmranmeles 4. Valores de la Economia Social.

5. Tipos de Empresa de Economia Social.

En esta Unidad de Conocimiento se da respuesta al significado de Economia Social a

través de su concepto, de los elementos que la componen. Ademds se comenta su ori-
en y se exponen las |deas de Owen y Fourier.

%ambién se exponen al alumnado esquemas desarrollados para la explicacion de los

principios y valores que componen a la Economia Social.

En ultimo lugar se da a conocer los tipos de empresa de Economia Social existentes,

que son: las Sociedades Cooperativas, las Sociedades Laborales y los Autdnomos.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 8

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
= A - - 3 (Nivel medio de
% Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(llidad/diﬁcultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Dificil)
o Profesores X
©
©
= Alumnos X
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REGIMEN JURIDICO DE LAS EMPRESAS
DE ECONOMIA SOCIAL

Tabla 2.

Conseguir que los grupos desfavorecidos adquieran conocimientos acerca del Régimen
Juridico de las Empresas de Economia Social.

Finalidad

+ Identificar las funciones que desempefian el Consejo Rector, el Consejo de

§ Administralcic')n, el adml;nllsdtre:jdor y ell alto direﬁtivo dle una Coop;raltliva o Sociledad.
= - « Enseniar las responsabilidades civiles o penales a las que puede llevamnos el intervenir
2 Gemedilios en la administracién de las Cooperativas y Sociedades. ' )
o » Dar a conocer los derechos y obligaciones que tienen los socios de Cooperativas y de
Sociedades
Leccién magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
8 p
3
= .
qg Clases précticas Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
° trabajos y
= Juegos de empresa X  Visitas a empresas Seminarios PS8
Otros « Trabajo en grupo.
1. Introduccion. )
2. Normas de Adctuaoi')n. .
3. Darios causados a la Cooperativa o Sociedad.
Egg?gﬁgsde los 4. Responsabilidad Civil.
5. La responsabilidad penal. ) ‘ o
6. Intereses protegidos por la ley en relacion con los delitos societarios.
7. Derechos y Obligaciones de los/as socios/as.

En esta Unidad de Conocimiento se explican las funciones que desempefian los distin-
tos miembros que componen la Cooperativa o Sociedad para la posterior vinculacion
con el Régimen Juridico de las empresas de Economia Social.

En base a esto se presentan las obligaciones y prohibiciones que dichos miembros tie-
nen por la pertenencia a dicho tipo de empresas.

También se dan a conocer los tipos de responsabilidades tanto civiles como penales de
los administradores por el ejercicio de su funcién y una serie de medidas preventivas.
Ademés se exponen contenidos acerca de las sanciones a las que pueden estar some-
tidas las Cooperativas y de los derechos y obligaciones de los socios.

Se redacta un pliego de intereses protegidos por la ley, tales como los delitos contra los
socios, revelacion de datos, delitos contra la propiedad, contra la Administracion, false-
dad documental, etc.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 10

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2 9 af o7 3 (Nivel medio de o o
_g Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) faclidad/dificultad) 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
E Profesores X
©
g
= Alumnos X
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ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS BARRERAS EN

PARADOS DE LARGA DURACION.

Finalidad

Conocimientos

%)

(]

=

3

2 .

8  Actitudes
Valores
Leccién magistral

] .

£  Clases practicas

Q

o

o

o

=  Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracion

Profesores

Alumnos

Nivel de dificultad

Conseguir que las personas desempleadas de larga duracién puedan elaborar estrate-
gias que les permitan superar las barreras (internas y externas) que tienen para lograr
reincorporarse al mundo laboral mediante la creacion de su propio puesto de trabajo
(Autoempleo), principalmente mediante férmulas juridicas de Economia Social.

+ Identificar las barreras internas y externas de los parados de larga duracién para crear
su propia empresa. o
« Dotar al colectivo de elementos para superar las barreras iniciales.

+ Mejorar la motivacion y la autoestima como elementos fundamentales para fomentar
la cultura emprendedora entre desempleados de larga duracion.

« Fomentar la solidaridad y la cooperacién.

X Conferencia de expertos Discusién de articulos Tutorias

X Método del caso Uso NTIC Realizacién de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

+ Actividades destinadas a la reflexion sobre las barreras al emprender.
« Fomento de la participacion.

1. Introduccion al colectivo de parados de larga duracion.

2. Barreras a la creacién de empresas.

3. Motivacién hacia el autoempleo.

4. Normas, prejuicios y estereotipos: Mecanismos de defensa.
5. Estrategias e instrumentos para superacion de barreras.

6. Conclusiones finales.

7. Bibliograffa.

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado una breve introduccion para
dar a conocer las caracteristicas del colectivo al que pertenece, asi como las barreras
que existen a la creacion de empresas para dicho colectivo, tales como generales y
especificas.

Otro de los contenidos radica en la motivacion hacia el empleo, a través de lo que esto
significa como salida laboral y sus ventajas e inconvenientes.

Se resaltan los prejuicios y estereotipos existentes, y cdmo influyen en la persona
emprendedora.

Se ensefian instrumentos para superar las barreras, tales como la informacién, orienta-
cion, formacion y asesoramiento.

Finalmente se sacan conclusiones y se crea una dindmica de grupos.

20
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Faci) écﬁ{}g‘gj/g}ﬁfﬁaﬂﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)

X
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ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS BARRERAS

Tabla 4.

EN LA COMUNIDAD GITANA.

Conseguir que las personas de la comunidad gitana puedan elaborar estrategias que
les permitan superar las barreras (internas y externass) que tienen para lograr reincorpo-
rarse al mundo laboral mediante la creacién de su propio puesto de trabajo
(Autoempleo), principalmente mediante férmulas juridicas de Economia Social.

Finalidad

o « |dentificar las barreras internas y externas que tiene la comunidad gitana para crear su
Conocimientos propia empresa.

3 « Dotar al colectivo de elementos para superar las barreras iniciales.
>
=
'_% Actitudes + Mejorar la motivacion y la autoestima como elementos fundamentales para fomentar
o la cultura emprendedora entre las personas de la comunidad gitana.
Valores * Hacer ver como se estd imponiendo en la sociedad la igualdad entre diferentes etnias.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorfas
D .
£ Clases practicas X Método del caso Uso NTIC Realizacion de
z trabajos y
© - A royectos
= Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proy

Olitas + Actividades destinadas a |a reflexién sobre las barreras al emprender.
« Fomento de la participacion.

1. Introduccion al colectivo de personas de la comunidad gitana.

2. Barreras a la creacién de empresas.

3. Motivacién hacia el autoempleo.

4. Normas, prejuicios y estereotipos: Mecanismos de defensa.

5. Estrategias e instrumentos para superacion de barreras.

6. Conclusiones finales.

7. Dindmica de grupos.

Estructura de los
contenidos

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado una breve introduccion para

dar a conocer las caracteristicas del colectivo al que pertenece, asi como las barreras

que existen a la creacion de empresas para dicho colectivo, tales como generales y

especificas.

Otro de los contenidos radica en la motivacion hacia el empleo, a través de lo que esto
Resumen de los contenidos significa como salida laboral y sus ventajas e inconvenientes.

Se resaltan los prejuicios y estereotipos existentes, y como influyen en la persona

emprendedora.

Se ensefian instrumentos para superar las barreras, tales como la informacién, orienta-

cion, formacién y asesoramiento.

Finalmente se sacan conclusiones y se crea una dindmica de grupos.

Horas estimadas 20

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
E i - 5 3 (Nivel medio de
% Valoracion 1 (Muy Facil) 2 (Fécil) fac(llidad /dificultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Dificil)
E Profesores X
©
e
= Alumnos X
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ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS

Tabla 5.

BARRERAS EN MUJERES.

Finalidad

Conocimientos

wv

Qo

=

koA

2 .

8  Actitudes
Valores
Leccién magistral

] .

£  Clases practicas

Q

o

o

o

=  Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracion

Profesores

Alumnos

Nivel de dificultad

Conseguir que las mujeres puedan elaborar estrategias que les permitan superar las
barreras (internas y externas) que tienen para IoErar reincorporarse al mundo laboral

mediante la creacion de su propio puesto de trabajo (Autoempleo), principalmente
mediante formulas juridicas de Economia Social.

« Identificar las barreras internas y externas que tiene la comunidad gitana para crear su
propia empresa.

« Dotar al colectivo de elementos para superar las barreras iniciales.

+ Mejorar la motivacion y la autoestima como elementos fundamentales para fomentar
la cultura emprendedora entre las muijeres.

« Conseguir que la muijer se sienta en condiciones de igualdad respecto del hombre.

X Conferencia de expertos Discusién de articulos Tutorias

X Método del caso Uso NTIC Realizacién de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

+ Actividades destinadas a la reflexion sobre las barreras al emprender.
« Fomento de la participacion.

1. Introduccion al colectivo de mujeres.

2. Barreras a la creacién de empresas.

3. Caracteristicas de las microempresas dirigidas por mujeres.
4. Estrategias e instrumentos para superacion de barreras.

5. Técnicas de dindmica de grupos

6. Bibliografia.

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado una breve introduccion para
dar a conocer las caracteristicas del colectivo al que pertenece, asi como las barreras
que existen a la creaciéon de empresas para dicho colectivo, tales como generales y
especfficas.

A(‘Ezmés se exponen ejemplos con caracteristicas de microempresas creadas por muje-
res.

Se ensenan instrumentos para superar las barreras, tales como la informacion, orienta-
cion, formacion y asesoramiento.

Finalmente se sacan conclusiones y se crea una dindmica de grupos.

20
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Féci) écﬁ{}g‘gj/g}ﬁfdﬁaﬂﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)

X
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ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS BARRERAS

Tabla 6.

EN EX TOXICOMANOS.

Conseguir que las personas ex — toxicbmanas puedan elaborar estrategias que les per-
mitan superar las barreras (internas y externas) que tienen para lograr reincorporarse al
mundo laboral mediante la creacion de su propio puesto de trabajo (Autoempleo),
principalmente mediante férmulas juridicas de Economia Social.

Finalidad

o + Identificar las barreras internas y externas que tienen las personas ex — toxicémanas
Conocimientos para crear su propia empresa.

3 « Dotar al colectivo de elementos para superar las barreras iniciales.
>
=1
'_% Petivdls * Mejorar la motivacion y la autoestima como elementos fundamentales para fomentar
o la cultura emprendedora entre las personas ex - toxicomanas.
Valores « Fomentar la honestidad y la solidaridad.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorfas
& .
£ Clases practicas X Método del caso Uso NTIC Realizacion de
E trabajos y
“3 - - royectos
= Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proy
Otros + Actividades destinadas a la reflexion sobre las barreras al emprender.

« Fomento de la participacion.

. Introduccion al colectivo de personas de ex - toxicomanas.
. El significado de emprender.

. Barreras a la creacion de empresas.

. Estrategias e instrumentos para superacion de barreras.

. Habilidades sociales y de la comunicacion

. Negociacion y conflicto.

Estructura de los
contenidos

OUIAWN —

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado el significado de la accion de
emprender, explicando como debe ser la persona emprendedora la protagonista del
aprendizaje del oficio de emprender, asi como las regEs que debe seguir la persona
emprendedora, cdmo aplicar el pensamiento positivo y explicando el concepto de
capacidades escondidas para su posterior desarrollo.

Seguidamente se aborda el tema de los posibles obstdculos para la creacién de empresas
por el colectivo, tales como barreras fisicas, psicosociales, sociales y culturales, educativas,
ocupacionales, juridicas, etc. Por ello se ensefian estrategias para superar dichas barreras.
Otro tema tratado es el de las habilidades sociales: concepto, destino y forma que
adquieren, seguido de los estilos de respuesta y de conducta.

Finalmente se da a conocer los conceptos de negociacién y conflicto, asi como sus eta-

Resumen de los contenidos

pas y fases.
Horas estimadas 20
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
= . 5 - 3 (Nivel medio de
_g Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(|lidad /dificultad) 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
ﬁ Profesores X
©
g
= Alumnos X
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Tabla 7.

ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS BARRERAS

PARA EMPRENDER EN INMIGRANTES.

Finalidad

Conocimientos

w

o o

-% Habilidades

z

o
Actitudes
Valores

M. docentes

Leccion magistral
Clases précticas
Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracién

Profesores

Alumnos

Elaborar estrategias de actuacion que permitan al grupo de personas inmigrantes supe-
rar las barreras (internas y externas) que tienenpara lograr incorporarse al mundo labo-
ral, bien a través de la aparicién de nuevos empleos autonomos o de la creacién de
empresas, principalmente mediante formulas juridicas de Economia Social.

« Dar a conocer la alternativa del autoempleo como otra férmula més de integracion en
el mercado laboral.

« Proveer de las estrategias y conocimiento necesario para superar las barreras que
encuentran para emprender.

+ Dotar a la poblacion inmigrante de las habilidades de negociacion necesarias para
hacer frente a posibles conflictos de manera exitosa.

+ Motivar a emprender a las personas inmigrantes que estdn en nuestro pafs y que en
muchas ocasiones no han contemplado esta opcion.

+ Mostrarles como influye positivamente la solidaridad en el proceso de integracion.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
Método del caso X Uso NTIC S
Realizacién de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

+ Desarrollo metodolégico donde se promueva la autonomia de los asistentes.

1. Introduccion.

2. Metodologia.

3. Motivacién hacia el autoempleo.

4. Obstéculos y barreras a la creacién de empresas en el colectivo de personas inmigrantes.
5. Estrategias para superar las barreras a la creacién de empresas en el colectivo de
personas inmigrantes.

6. Negociacion y conflicto.

En esta Unidad de Conocimiento se plantean estrategias para la eliminacion de posi-
bles barreras a la hora de emprender en el grupo de personas inmigrantes. Comienza
el modulo realizando una explicacion acerca de la situacion actual de la poblacion inmi-
grante haciendo referencia a la necesidad de que se produzca una integracion de dicho
grupo en la sociedad y a los beneficios que dicha integracién tendrfa sobre el desarrollo
econdmico en el &mbito geogréfico en que se encuentren.

Para ello la unidad expone la posibilidad de elegir la opcion del autoempleo por parte
de los inmigrantes, analizando las ventajas que dicha actividad conlleva por si misma y
planteando posibles barreras que afectaran a ese grupo en concreto con las cuales
pudieran encontrarse. Tras el planteamiento de la existencia de obstéculos para dicho
sector de la poblacion, se ofrecen posibles soluciones a todas y cada una de las barre-
ras antes mencionadas, centrdndose en los conceptos de negociacidn y conflicto como
elementos de superacion de dichas barreras.

20
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Facl) 2 (Faci) ficﬁﬁ?ﬁ/@?ﬁﬂﬁaﬂ% 4 (Dificl) 5 (Muy Difici)
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ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS BARRERAS

Tabla 8.

PARA EMPRENDER EN DISCAPACITADOS.

Elaborar estrategias de actuacion que permitan al grupo de personas con discapacidad
superar las barreras (internas y externas) que tienen para lograr incorporarse al mundo
laboral, bien a través de la aparicion de nuevos empleos autonomos o de la creacién
de empresas, principalmente mediante férmulas juridicas de Economia Social.

Finalidad

« Dar a conocer la alternativa del autoempleo como otra férmula méas de integracion en
el mercado laboral.

- Proveer de las estrategias y conocimiento necesario para superar las barreras que
encuentran para emprender.

Conocimientos

il N . IR L, .
R s » Dotar a las personas con discapacidad de las habilidades de negociacién necesarias
5 para hacer frente a posibles conflictos de manera exitosa.
g

Aeifiiudles + Motivar a emprender a las personas con discapacidad y que en muchas ocasiones no

han contemplado esta opcion.

Valores « Fomentar la autoestima.

Leccién magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
] .
£  Clases practicas Método del caso X Uso NTIC Sy,
e Realizacién de
_é trabajc&s y

- o royectos

= Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proy

Otros » Desarrollo metodolégico donde se promueva la autonomia de los asistentes.

1. Introduccion.

2. Metodologia y motivacion hacia el autoempleo.

3. Obstéculos y barreras a la creacién de empresas en el colectivo de personas con dis-
capacidad.

4. Estrategias para superar las barreras a la creacién de empresas en el colectivo de
personas con discapacidad.

5. Negociacion y conflicto.

Se plantean estrategias para la eliminacién de posibles barreras a la hora de emprender
en el grupo de personas con discapacidad. Comienza el médulo realizando una explica-
cion acerca de la situacion actual de la poblacion con discapacidad haciendo referencia a
como se ha pasado de las ayudas de caracter asistencial que hace un tiempo se desti-
naba a este grupo de poblacién, a la aparicion de medidas por parte del estado centra-
das en la creacion de una mayor igualdad de oportunidades a la hora de enfrentarse al
mercado laboral por parte de Yas personas con discapacidad. Este planteamiento se sus-
tenta en la exclusion social que se produce cuando una determinada persona no consi-
gue acceder al mercado laboral, exclusion gue se combina con la pérdida de potencial
que sufre la economia. Para ello se pretende la creacion de una situacion en la que se
esté en igualdad de oportunidades para fomentar de esa manera la integracién de dicho
grupo en el mercado laboral. Teniendo en cuenta éstos preceptos, la unidad expone la
posibilidad de elegir la opcion del autoempleo por parte de las personas con discapaci-
dad, analizando las ventajas que dicha actlvidatl3 conlleva y planteando posibles barreras
que afectaran a ese grupo en concreto con las que pudieran encontrarse.

Se ofrecen posibles soluciones a todas y cada una de las barreras .

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 20

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
= . A o5 3 (Nivel medio de a4 A
ﬁ; Valoracién 1 (Muy Facil) 2 (Fécil) faclidad/dificultad) 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
?_, Profesores X
©
g
= Alumnos X
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ESTRATEGIAS PARA SUPERAR LAS BARRERAS

Tabla 9.
PARA EMPRENDER EN EX RECLUSOS

Sirallidkd Elaborar estrategias de actuacién que permitan al grupo de personas ex reclusas superar
las barreras (internas y externas) que tienen para lograr incorporarse al mundo laboral.

» Dar a conocer la alternativa del autoempleo como otra formula mas de integracion en
el mercado laboral.

« Proveer de las estrategias necesarias para superar todas estas barreras o condicionan-
tes de forma efectiva.

» Desarrollar las habilidades necesarias para responder a las exigencias y demandas de

Conocimientos

%] A 0
S Habilidades las situaciones sociales de forma efectiva, ya que el aislamiento de la sociedad en el
g que han estado inmersas les ha hecho perder estas capacidades y habitos bésicos.
3 « Trabajar y dotar a la poblacion ex reclusa de las habilidades sociales bésicas para cual-
; quier tipo de interaccién, para una buena comunicacién y para afrontar de forma efecti-
Actitudes va los conflictos y problemas que se puedan presentar en la creacién de una empresa.
« Tratar todos los condicionantes con que se encuentra la poblacién ex reclusa a la hora
de acceder al mercado laboral, y mas aun, cuando hablamos de autoempleo.
Vellores » Motivar a “emprender” a las personas que han pasado parte de su vida en prisién y
hacer de la honestidad un valor central.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
3}
lases practicas Método del caso X so NTI e
% C p U C Realizacion de
é traba]cc)ts y
- L royectos
<= Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proy
Otros » Desarrollo metodoldgico donde se promueva la autonomia de los asistentes.

1. Introduccion. Qué significa emprender.
2. Obstéculos y barreras para la creacién de empresas por parte de las personas ex-
Estructura de los reclusas.
contenidos 3. Estrategias para superar las barreras a la creacién de empresas por parte de las per-
sonas ex-reclusas.
4. Habilidades sociales y de la comunicacidn. Negociacion y conflicto.

Para empezar se hace una disertacion acerca de la funcion social del trabajo y como en
ella se presenta al ser humano no sélo como un medio de obtener recursos para sub-
sistir, sino también como un mecanismo bésico de integracidn social. Se considera bési-
ca la inclusion de los ex reclusos en el mercado laboral, como parte de ese proceso
socializador que les facilite la integracién en una sociedad de la que han estado un
tiempo separados. Con el objeto de facilitar esa integracion la unidad expone la posibili-
dad de elegir la opcion del autoempleo por parte de los ex reclusos, analizando las
ventajas que dicha actividad conlleva y planteando posibles barreras ?ue afectaran a
ese grupo en concreto con las que se pudieran encontrarse. Tras el planteamiento de la
existencia de obstaculos para dicho sector de la poblacién, se ofrecen posibles solucio-
nes a las barreras.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 20

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
= " - - 3 (Nivel medio de
% Valoracion 1 (Muy Facil) 2 (Fécil) fac<|lidad /dificultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Dificil)
E Profesores X
©
e
= Alumnos X
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Tabla 10. COMO ENFRENTARSE AL MERCADO LABORAL.

Conseguir ?ue el alumno supere el miedo a la hora de enfrentarse al mercado laboral,

Finalidad ya sea por falta de cualificacion, por falta de experiencia laboral, o debido a las barreras
con las que se encuentran a la hora de realizar una busqueda de empleo.

* Que el alumno se conozca a si mismo, sus caracteristicas personales, intereses, formacion, etc.
« Conocer el mercado laboral.

« Saber decidir los objetivos profesionales.

« Mostrar los diferentes tipos de autoempleo que existen y los contratos de trabajo.

Conocimientos

8 » Saber con que herramientas cuenta el alumno para venderte. )
£ Habilidades + Saber como elaborar un curriculo vitae para cada ocasién, como afrontar una entrevis-
= ta y las pautas a seguir para hacer una carta de presentacion.
o
Aetuds + Iniciar una busqueda activa de informacién: ver qué se necesita y dénde encontrarlo.
« Dedicar tiempo a los objetivos que se mencionan.
Valores « Incrementar la solidaridad y el respeto.
Leccién magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
wv)
I
ases practicas X Método del caso X so NTI S
g @ P . < Realizacion de
° trabajos y
s - o royectos
= Juegos de empresa X  Visitas a empresas Seminarios proy
Otros

1. Introduccion.

2. Objetivos.

3. Conocerte a ti mismo: auto conocimiento. Conocer y situarte en el mercado laboral.
Definir tu proyecto profesional.

4. Como "crear" tu curriculo: técnicas, herramientas y consejos practicos.

5. La carta de presentacion. La entrevista. Las pruebas de seleccion.

6. Caracteristicas de un contrato de trabajo.

7. Tipos de empresas: autoempleo.

8. Encontrar la informacion. Circulo personal y redes de contactos. Servicio orienta de la
junta Andalucia. Acceso a los sistemas de informacién de empleo del INEM. Escuela de
empresas.

La Unidad de Conocimiento 38 aborda el tema de la insercién en el mercado laboral.
Para buscar empleo es interesante definir los objetivos profesionales propios, decidir lo
que se quiere hacer, evaluar las necesidades personales y valorar las dificultades. En
base a esto se explica como existen determinados elementos fundamentales a la hora
de realizar esa busqueda de empleo, que son el auto conocimiento, conocer el merca-
do laboral, saber situarte en dicho mercado y definir tu proyecto profesional.
Asi con el objeto de proporcionar ayuda en nuestra insercion en el mercado laboral en
Resumen de los contenidos la unidad se ensena a realizar un curriculo vitae, se explica que es una carta de presen-
tacion y su funcién de introduccion al curriculo, asi como los tipos de cartas que exis-
ten, finalizando esta parte con recomendaciones a cerca de como realizar la entrevista
de trabajo y las pruebas seleccidn.
Ademés de tratar el tema de la introduccién en el mercado laboral como empleado se
ofrece la alternativa del autoempleo, explicando que tipos de empresas existen y donde
encontrar informacién acerca del tema, aspecto este en el que se menciona el Servicio
Orienta de la Junta de Andalucia y la creacién de la Escuela de Empresas.

Estructura de los
contenidos

Horas estimadas 20

Método de evaluacién

2 . oA o7 3 (Nivel medio de a7 o
%’3 Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Fécil) faclidad/dificultad) 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
E Profesores X

©

2 Al

= umnos X
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2._Unidades de Conocimiento “Economia
Social y Grupos Desfavorecidos”.

En este subepigrafe se presentan las unidades de conocimiento que se han inclui-
do en el grupo “Administracion”.

Tabla 11. DIRECCION P OBJETIVOS.

Lo§rqr un dominio y una comprension suficientes de las bases tedrico — metodoldgicas
del Sistemna de Direccion por Objetivos, ademés de dominar las premisas y condiciones

Pl para la implantacién del Sistema DPO en la empresa. Desarrollar las habilidades nece-
sarias que te permitan disefiar objetivos de diferentes alcances.
§ « El objetivo de este instrumento formativo consiste en “Aprender, en definitiva, a aplicar
= . la Direccion por Objetivos en una empresa” como método para el aumento de la efi-
L Conocimientos ciencia y la eficacia de la gestion.
O

Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
3}
S Clases précticas Método del caso Uso NTIC Realizacis
9] ealizacion de
S X trabajos y
=  Juegos de empresa X  Visitas a empresas Seminarios [PIEREEEE
» Test de diagnostico.
Otros « Debates en grupo.
Estructura de los 1. Las bases conceptuales y metodolégicas de la Direccién por Objetivos.
contenidos 2. Proceso de implantacion de la DPO en las condiciones de una pequefa empresa.

En esta Unidad de Conocimiento se proporcionan conocimientos sobre la Funcion
Directiva, en concreto, acerca del Concepto de Direccidn por Objetivos. A su vez se
enumeran los requisitos para tener éxito en la implantacion de la Direccion por
Objetivos, asi como los beneficios que de ella se derivan.
Para dicha implantacion se distinguen 4 etapas:

Resumen de los contenidos 12 Preparacion del escenario empresarial.
2° Diserio y fijacién de objetivos por éreas.
32 Aplicacion y control sistemético.
42 Revision final y realimentacién del proceso.
Finalmente se hace referencia a determinados principios de formulacion de objetivos y
de reglas para su disefio.

Horas estimadas 10

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2 o > o 3 (Nivel medio de
% Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(llidad/dificultad) 4 (Difficil) 5 (Muy Dificil)
f Profesores X
©
)
= Alumnos X
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Tabla 12. EL PLAN DE EMPRESA.

Finalidad

Habilidades

Objetivos

Leccién magistral

Clases précticas

M. docentes

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracion

Profesores

Nivel de dificultad

Alumnos

Conseguir que el alumnado disponga de la informacién bésica para poner en pie un
proyecto empresarial.

+ Dotar al alumno de la capacidad para analizar una idea de negocio en toda su pers-
pectiva. o ) L
« Realizar un Plan de Empresa comprobando la viabilidad técnica de distintos factores.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
X trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

« Realizacién de test.

1. La Idea del Proyecto Empresarial.

2. El Grupo Humano que emprende la iniciativa.
3. Los Factores Claves de Exito de la empresa.
4. El Estudio Econémico-Financiero.

En esta Unidad de Conocimiento se da a conocer al alumnado conocimientos para el
desarrollo del Plan de Empresa. En un principio se ensefa a analizar la idea de negocio
que posea el individuo mediante métodos de evaluacién, planificacion, asi como e
andlisis de la persona promotora y la realizacién de estudios de mercado.

Se imparten conocimientos sobre el grupo humano que desarrolla la idea de negocio,
tales como su liderazgo y formacién que posea.

Por ello, también se exponen los factores claves del éxito empresarial: producto o servi-
cio, precio, distribucion'y accién comercial. Ademds de la formacion necesaria para
identificar la viabilidad econémico-financiera de dicho Plan de Empresa.

15
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Faci) éc(i}}g‘;‘j/g}ﬁfﬁaﬂﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)

X



=i_ Diseno de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

IElIEREEM CREACION DE PROYECTOS.

o Proporcionar los conocimientos necesarios para que al finalizar el modulo se esté en
Finalidad disposicion de disefiar, ejecutar y controlar el Plan de Inversiones de la empresa, tanto
en su version estratégica o de largo plazo, como los planes anuales de inversiones.

+ Conocer qué significa estrategia en el campo de la inversion.
+ Verificar que es necesario realizar la estrategia incluso en las pequefias empresas.

- « Calcular el nivel de rentabilidad de nuestras inversiones.
Conocimientos

3 « Elaborar un plan en el que se analicen los recursos, tiempo, personas, etc., que son
2 necesarios para el desarrollo de un proyecto empresarial.
= 5 | d llod ct >sarial )
2 « Elaboracion de cuadros de ingresos y costes asociados al proyecto empresarial.
O . . ” . . .
« Tomar conciencia de que no toda inversién que a primera vista parece interesante es
Habilidades efectivamente rentable. o ) ) o
+ Observar que gracias a la planificacion de inversiones estaremos en disposicién de
conocer su incidencia en los resultados empresariales.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
3]
€ Clases précticas X Método del caso X Uso NTIC e
3 Realizacién de
S trabajos y
. - - royectos
=  Juegos de empresa X  Visitas a empresas Seminarios proy
Otros

1. Introduccion.

2. Objetivos perseguidos con el modulo.

3. Metodologfa a seguir para la imparticion del modulo formativo y herramientas con
las que se cuentan.

4. Temporalizacion del modulo formativo.

5. Andlisis de la tecnologfa.

6. El plan estratégico tecnoldgico.

7. La realizacion del plan de inversiones en la empresa. Su relacién y encaje el plan de
gestion.

8. Como realizar el andlisis de una inversion.

9. Los sistemas més usuales de anélisis de la inversion.

Estructura de los
contenidos

Se aborda la creacién de proyectos. Comienza explicando como las inversiones de una
empresa, incluso de una pequefia empresa, en muchas ocasiones son determinantes
para el éxito de la actividad y, por tanto, para la supervivencia futura.

Se explica la necesidad del andlisis de la tecnologia, ya que realizarlo es vital para la
supervivencia de la empresa.

Se explica como se ejecuta un Plan Estratégico Tecnoldgico y se ofrece un ejemplo de
Plan de Inversiones

También se indica como realizar un Andlisis de Inversion, los sistemas més usuales de
andlisis de este tipo que existen y de la misma forma que antes se ofrece un ejemplo
de Andlisis de Inversion. Para finalizar la unidad proporciona informacion acerca de
Métodos de Seleccidn de Inversiones planteando dos ejemplos de ellos, uno sobre
métodos estéticos y otro sobre métodos dindmicos.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 10

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2 - - o 3 (Nivel medio de
% Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(llidad/diﬁcultad) 4 (Dfficil) 5 (Muy Dificil)
:,6) Profesores X
©
e
= Alumnos X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

PRINCIPIOS Y FUNCIONES DE ORGANIZACION

Tabla 14.

Y DIRECCION.

o Conseguir que los/as participantes aprendan, se ejerciten y se familiaricen con los prin-
Finalidad cipios generales que rigen la organizacién y direccién de la actividad empresarial y las
funciones que se ejecutan en la misma.

« Principios generales que rigen en la organizacion y direccion de la actividad empresarial.

S Conodimientos * Recorrido por las funciones generales y bésicas de la direccién deteniéndonos en sus
= aspectos principales, tales como el campo de accion, los principios particulares y los
= métodos.
O
Habilidades « Evaluar habilidades de direccién y organizacién.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
Clases précticas X Método del caso X Uso NTIC oA
" P Realizacién de
L traba](éts y
- A royectos
O Juegos de empresa X Visitas a empresas Seminarios proy
S
* Motivacion mediante pre§untas o situaciones probleméticas. ‘
« Procurar que los/as estudiantes lleguen, por si mismos, a conclusiones que se pue-
Otros dan ir confrontando hasta alcanzar un consenso.
« Test para comprobar sus habilidades de direccion.
« Autodiagnostico sobre el grado de tu organizacion personal.
Estructura de los 1. Los ]Pringipios de la direccion.
contenidos 2. Las funciones generales de la direccion.

En esta unidad de conocimiento se ofrecen conocimientos generales sobre la funcién
de direccion en la empresa y, en particular, en la empresa cooperativa. Ademas se ofre-
ce informacion sobre los procesos que integran la funcion de direccidn; concretamente
sobre: la planificacién, la organizacién, el mando o regulacion y el control.

Para cada uno de estos procesos se aclaran al menos los siguientes puntos: concepto,
objetivos, principios y etapas que integran cada proceso. Adicionalmente, en el proceso
de planificacién se detallan los tipos de planes; en el proceso de mando o regulaciéon
se ofrecen recomendaciones para delegar autoridad y reglas para el dominio del tiem-
po y en el proceso de control se enumeran distintas técnicas y recomendaciones para
ejecutar con éxito el control.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 10

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2 - - o 3 (Nivel medio de
% Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) 2 C(I“ dad/dificultad) 4 (Difficil) 5 (Muy Dificil)
2 Profesores X
©
e
= Alumnos X

111_:



=i_ Diseno de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

Tabla 15. yHeIN[e7.-XWs] =N N[ clole V.Yoi (o] K

o Conseguir que los par‘(ici{:antes aprendan el concepto de negociacién, asf como la pre-
Finalidad paracion y ejecucion de la misma, de tal forma que puedan influir positivamente en
ella para llegar al mejor acuerdo dentro del &mbito empresarial.

w
= - El Iprincipal objetivo que asociamos a este Instrumento formativo es el de lograr que
@ Habilidades los/las Cooperativistas, o los/las jévenes que tienen una idea empresarial, consigan
) desarrollar habilidades generales para negociar con éxito.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
3}
L _— 5 o
g Clases practicas Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
= trabajos y
=  Juegos de empresa X  \Visitas a empresas Seminarios [PeEEEE
Otros » Realizacién de test

1. Concepto de negociacién. o
2. Capacidad para influir en una negociacién.
3. Preparacion y ejecucion de la negociacion.

Estructura de los
contenidos

En esta Unidad de Conocimiento se trata que el individuo vea el modo de llegar al

mejor acuerdo, asf como el motivo y la situacion en la que se debe negociar. Para ello

se explican distintos tipos de negociaciones y los estilos de influencia que se pueden

usar en la negociacion.

Los participantes podran encontrar en el contenido modos de gestionar un conflicto en
Resumen de los contenidos la negociacion, ademas de los tipos de enfrentamiento en un conflicto, que son:

* EMPUJAR

« ATRAER

« EVITAR

Otros temas tratados son los posibles dilemas que se le presentan al negociador y los

errores criticos en la negociacion.

Horas estimadas 10
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2 - - > 3 (Nivel medio de N I
% Valoracion 1 (Muy Facil) 2 (Facil) faclidad/dificultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Dificil)
=
S Profesores X
©
g
= Alumnos X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

IEIENISEM GESTION DEL TIEMPO.

Finalidad

Conocimientos

w

o

=

g

ja)

O Habilidades
Leccién magistral

%)

[

2 -

§ Clases practicas

(]

©

= Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracion

Profesores

Alumnos

Nivel de dificultad

Permitir a los grupos de personas que se encuentran en riesgo de exclusion superar las
barreras (internas y externas) que tienen para lograr reincorporarse al mundo laboral,
preferentemente a través del fomento del empleo por cuenta propia y especialmente
mediante la creacién de empresas integradas en el @mbito de la Economia Social.

- Conocer y aprender el uso de las principales herramientas para la organizacién del
tiempo.

+ Obtener mejores resultados, teniendo una vision global y un mayor control de nues-
tras actividades.

- Mejorar la habilidad para determinar los objetivos individuales y los de la organizacion.
- Utilizar el tiempo de manera més eficaz.

« Jerarquizar en cada uno de los temas de urgencia e importancia.

X Conferencia de expertos Discusién de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacién de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

« Fomento de la participacion.

1. Concepto y justificacion del tiempo.

2. Administracion del Tiempo.

3. Manejo de los factores que afectan a la utilizacion del tiempo.
ANEXO [: Catélogo de las 75 claves Fara un uso eficaz del tiempo.
ANEXO II: Soportes para organizar el tiempo.

Esta Unidad de Conocimiento comienza dando una definicién de tiempo, asi como los
métodos que el hombre emplea para su definicion.

fSe justifica la existencia del tiempo mediante la comparacidn entre presente, pasado y
uturo.

En base a esto se enfoca al tiempo como un recurso, y ademés se justifica el porqué
hay que tenerlo en cuenta y el como influyen los aspectos culturales en su utilizacion.
Se ensefa a manejar los factores que afectan en la utilizacion eficaz del tiempo y se
hace referencia a los ladrones del tiempo.

10
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Faci) éc(i}}‘c',‘gj/g}ﬁfdﬁa‘jﬁ 4 (Dffid) 5 (Muy Difici)

X



_ Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

Tabla 17.

ESTILOS DE DIRECCION, LIDERAZGO

Y COMUNICACION.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos
Habilidades
Valores

Leccién magistral
Clases précticas
Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Conseguir que las mujeres puedan elaborar estrategias que les permitan superar las
barreras (internas y externas) que tienen para Iogrqr reincorporarse al mundo laboral
mediante la creacion de su propio puesto de trabajo (Autoempleo), principalmente
« Comprender qué es lo que motiva a los demas.

mediante férmulas juridicas de Economia Social.

+ Combinar las aptitudes con las habilidades adquiridas para hacer que las demas actu-
en de buena gana para alcanzar los objetivos propuestos en la organizacion y desarro-
llar una cultura que facilite el logro de estos objetivos.

« Descubrir las aspiraciones y necesidades personales mas profundas que estén en la
raiz de la conducta de las personas.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y

X Visitas a empresas Seminarios PEyEEeE

- Fomento de la participacion. « Trabajo en grupo.

« Realizacion de test.

1. Marco introductorio.

2. {Qué vamos a aprender?

3. Desarrollo tedrico de cuestiones.
4. Bibliografia.

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado una serie de cuestiones
estructuradas en tres apartados. El primero de ellos responde a la pregunta de por qué
trabajan las personas, incluyendo conceptos bésicos de necesidad, motivacion, tipos de
necesidades, valores, algunos elementos generales sobre las teorias acerca de la moti-
vacion y sugerencias para identificar necesidades y desarrollar habilidades en como
motivar a los demés. El segundo de los apartados explica cdmo una persona puede
convertirse en un buen lider, incluyendo los diversos planteamientos acerca de si el
lider “nace o se hace”, como se ag uieren las habilidades para desarrollar un liderazgo
eficaz, que factores influyen en la eficiencia del liderazgo y que cualidades debemos
evitar por resultar negativas. Y finalmente se aborda el tema de la Forma Personal que
imprime el Directivo a su Trabajo, el Estilo de Liderazgo, incluyendo la reflexién sobre
los diversos métodos de influencia que ejerce el jefe sobre los subordinados. Se explica
el contenido de la denominada rejilla gerencial o el GRID.

Para cada cuestion existen ejercicios que te permitirn ir evaludndote en la medida que
vayas venciendo los contenidos del tema.

15
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Fécl) éc(i}}‘&‘gj/g}ﬁfﬁaﬂﬁ 4 (Oificly 5 (Muy Difiil)

X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

IEIERSHEN TECNICAS DE AUTOVALORACION Y AUTOESTIMA.

Finalidad

Conocimientos

w

o

= "

% Habilidades

o

O
Actidudes
Leccion magistral

D .

£ Clases practicas

8

o

©

<  Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracién

Profesores

Nivel de dificultad

Alumnos

Ejercitar, familiarizar y ensefiar las estrategias que favorecen la autoestima y la valora-
cién positiva del individuo, con el fin de superar las barreras externas (prejuicios y este-
reotipos de la sociedad) e internas (pensamientos y autovaloracién negativa) como
consecuencia de su pertenencia a determinados colectivos desfavorecidos.

« Dar a conocer el concepto y las caracteristicas de la autoestima.

- Exponer estrategias y técnicas para desarrollar una buena autoestima.

« Ensefar al individuo a aceptarse.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacién de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

Concepto de autoestima.

Aprender a aceptarse.

Caracteristicas de una autoestima positiva.

Caracteristicas de una baja autoestima.

Estrategias y técnicas para desarrollar una buena autoestima.

= QA =

En esta Unidad de Conocimiento se introduce al alumnado en el concepto de autoesti-
ma, resaltando su importancia. A su vez, se expone en qué consiste el concepto de si
mismo y como éste modela nuestro destino. Para ello se imparten conocimientos para
aprender a aceptarse, vivir conscientemente y de un modo auténtico, elegir las image-
nes més positivas de la propia persona.

Ademés se dan a conocer las caracteristicas de la alta y baja autoestima, asi como de
las personas poseedoras de una u otra.

Se imparten estrategias y técnicas de fortalecimiento de la autoestima mediante el des-
arrollo de modos de pensar de forma positiva.

10
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Facl) 2 (Fcil) %g{?&gﬂ/g}gfdﬂaﬂg 4 (Dffid) 5 (Muy Dificil)
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Tabla 19.

_ Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

INTELIGENCIA EMOCIONAL.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Habilidades
Actitudes

Valores

Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

—h
—h
(-1}

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Aprender a utilizar nuestras respuestas emocionales para el logro y el desarrollo de
objetivos empresariales, profesionales y personales.

* Regular las emociones para promover el crecimiento emocional e intelectual del individuo.
« Aplicar lo aprendido al desarrollo de organizaciones y empresas.

« Aprender a identificar las distintas habilidades de percibir, juzgar y expresar la emocion
con precision.

+ Acceder Oﬁenerar sentimientos cuando lo solicitemos para facilitar la comprensién de
uno mismo/a o de otra persona.

+ Comprender las emociones que se derivan de los sentimientos. )
- Conocer y aportar a nuestra vida los beneficios de la inteligencia emocional.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
X Visitas a empresas Seminarios proyectos

+ Realizar una tormenta de ideas. ) ;
« Establecer un Role - Playing en grupos (simulacion por parte de los alumnos de ser
empresarios-empleados) .

1. Introduccion.

2. Objetivos que perseguimos con este tema.

3. Metodologfa para impartir su formacién y actividades para los alumnos.

4. Tabla de estimacién de tiempos. Materiales de la unidad.

5. La motivacion.

6. Inteligencia emocional.

7. Actitudes y aptitudes: la habilidad emocional de apreciar actitudes por encima de
aptitudes.

8. La importancia de las habilidades sociales.

9. Habilidades practicas de la inteligencia emocional. Mapa de competencias emocionales.
10. Cinco dimensiones de ganar/ganar.

I]_d1 . dCc’)mo la inteligencia emocional puede ayudar a enfrentarnos a nuestras responsabi-
idades.

12. {Cémo influyen las emociones en mi trabajo/profesion? El otro lado de la eficiencia.
13. El cuidado de las relaciones interpersonales en el trabajo.

14. Aprendizaje y adaptacion: las dos caras del desarrollo organizacion.

La Unidad de Conocimiento 36 versa sobre una nueva necesidad que surge en el
mundo empresarial y que es la inteligencia emocional. Por dicho motivo esta unidad
trata de proporcionar los conocimientos necesarios acerca del concepto inteligencia
emocional y para ello en primer lugar se definen motivacion e inteligencia emocional,
presentandonos a su vez las cuatro fuentes de motivacién que existen.

A partir del concepto de inteligencia emocional se profundiza en las habilidades en las
que se desarrolla la inteligencia emocional, indicando la importancia de las habilidades
sociales y practicas. Se muestra también un mapa de competencias emocionales, para
continuar analizando la dimension del concepto ganar y la influencia de las emociones
en el resultado de mi trabajo.

10

Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion.

1 (Muy Fadl) 2 (Fécil) éé{}‘é‘;ﬁ'ﬂ}ﬁf&ﬁa‘fﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

IE1eIER2{(0 TECNICAS PARA LA TOMA DE DECISIONES.

Finalidad

Habilidades

Objetivos

Leccién magistral

Clases précticas

M. docentes

Juegos de empresa
Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracion
Profesores

Alumnos

Nivel de dificultad

Analizar cada uno de los pasos generales en el proceso de toma de decisiones.
Comprender los principales conceptos, la importancia de la informacion, el papel y las
principales técnicas de trabajo en grupo, a la hora de tomar las decisiones.

» Conocer las principales habilidades que debe tener la persona que dirige una empre-
sa, para actuar correctamente ante los diversos problemas que se le presentan.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

- Trabajo en grupo.

1. La decision. Escoger bien lo que hay que hacer.
2. El proceso de las Decisiones.
3. Habilidades necesarias para decidir.

En esta Unidad del Conocimiento se expone el Proceso Decisor y su importancia den-
tro del mundo empresarial. Se nos muestra la importancia de efectuar una buena deci-
sidn y nos presenta ésta como sinonimo de escoger bien lo que hay que hacer.
Posteriormente hace referencia al fracaso y las posibilidades de error en la toma de
decisiones y nos muestra la importancia de la informacion dentro del Proceso Decisor.
También se hace referencia a la toma de decisiones en grupo, asi como las ventajas y
desventajas que esto conlleva.

Los pasos que debemos dar para tomar una buena decision serdn:

« Identificacion del problema.

« Andlisis del problema.

« Busqueda de soluciones.

» Seleccién de la mejor variante de decision.

« Planificacion y Organizacién de la solucién

« Control de la ejecucion.

Para finalizar se tiene analiza el concepto de liderazgo como referente en la toma deci-
siones para no generar conflictos.

12
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Féci) ééﬂ%ﬂgﬁﬂﬁ;ﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)

X
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_ Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

Tabla 21.

TECNICAS DE COMUNICACION.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Habilidades
Actitudes

Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

—h
—h
e

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Se pretende mostrar el papel que las empresas deben asumir como comunicadoras y
promotoras de sus productos, y como para hacerlo de manera eficaz se contratan los
servicios de agencias de publicidad.

+ Conocer el proceso de comunicacién empresarial, su concepto, instrumentos y posibili-
dades de mejora.

+ Saber cuales son los canales de comunicacion. Distinguir entre comunicacién ascenden-
te y descendente. Conocer que es la comunicacion horizontal en la empresa y que facto-
res la afectan.

+ Saber que es la autoridad y los distintos tipos que existen. Estudiar el concepto de esti-
los de mando, sus distintos tipos y las caracteristicas de cada uno.

« Apreciar las diferencias bésicas entre liderazgo transaccional ?/ liderazgo transformador.

« Establecer una guia para aquellos directivos que pretendan llevar a cabo buenas accio-
nes de mando. Perfeccionar el ejercicio de mandar.

+ Desarrollar rasgos, caracteristicas y comparacién de las herramientas del Marketing.
Detallar las bases de decision a la hora de escoger una herramienta de comunicacion u
otra.

+ Aplicar las técnicas de liderazgo. ) } ) )
» Crear las bases para desarrollar el trabajo en equipo y la conduccion de reuniones.
+ Realizar reuniones empresariales eficaces.

» Conseguir que el sujeto se formule preguntas y que sea mas observador.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacién de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

1 Introduccion.

2. Objetivos perseguidos con este modulo.

3. La comunicacion. la comunicacion en la empresa. Como interviene la comunicacion
interpersonal. Comunicacién descendente y ascendente. La comunicacion horizontal.
4. Qué se entiende por autoridad. Contenido y bases.

5. Estilo de mando. El liderazgo. Algunas orientaciones para mandar.

6. El proceso de perfeccionamiento para el ejercicio del mando.

7. TraBajo en equipo. Sus bases y como desarrollarlo.

8. Herramientas de la comunicacion.

9. Presupuesto de comunicacién de medios.

Se define que es la comunicacion en la empresa y los tipos de ella que se producen
dependiendo de si las relaciones que se crean con ese proceso comunicador son con
el entorno o son dentro de la propia empresa. También se muestra la importancia que
tiene el proceso comunicador, tanto interno como externo, en el funcionamiento de la
empresa. De ahi la necesidad del estudio y perfeccionamiento de dicho proceso.

Se tratan también temas relacionados con la autoridad y el modo de ejercer ésta, anali-
zando los conceptos de estilo de mando vy liderazgo, para luego ofrecer orientaciones
sobre como mandar y hacer referencia al proceso de perfeccionamiento de ese man-

0.
Para finalizar la unidad se ofrecen conocimientos acerca del uso de herramientas de
comunicacion (Marketing), referidas al comportamiento del consumidor

8

Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion.
1 (MuyFecl) 2 Faa) 2 SNl /g}ﬁfdﬁa‘jg 4 (Dificl) 5 (Muy Dificl)

X



Tabla 22.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Habilidades
Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

GESTION DOCUMENTAL.

Dar a conocer todo lo referente a la gestion documental que genera el desarrollo de
una actividad mercantil.

« Conocer los distintos documentos de control para facilitar la gestion administrativa y
contable de la empresa. ) i
» Conocer distintas herramientas para ordenar y archivar la documentacion de la empresa.

+ Conservar la documentacion de la empresa y distinguir entre distintos documentos
empresariales. o )
- Aprender a disenar un plan de clasificacion y un archivo documental en la empresa.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso Uso NTIC R
Realizacion de
trabajos y

X Visitas a empresas Seminarios pojEEE

1. Introduccion.

2. Objetivos perseguidos con el modulo.

3. Soporte documental operaciones con terceros.
4. Emision de factura.

5. Soporte documental de control interno.

6. Los archivos.

7. Gestiéon de documentos.

Esta Unidad de Conocimiento desarrolla el tema de la gestion de todo tipo de docu-
mentos que se ha de realizar para el correcto funcionamiento de una empresa. En
cualquier empresa las diversas tareas administrativas se realizan bajo tres condicionan-
tes principales:

« Colaborar en la gestion de la Empresa.

« Por imperativo legal.

« Para poder cumplir con las obligaciones fiscales.

Bajo estas premisas la unidad pretende dotar al alumno de los conocimientos necesa-
rios para la gestion documental de la empresa. Se empieza explicando que es la factu-
ra, su concepto y requisitos, para luego pasar a enumerar todos los documentos que
conforman el soporte documental de la empresa.

Luego de realizar las explicaciones acerca de los documentos necesarios para realizar la
actividad empresarial, se le aporta informacién al alumno sobre como debe gestionar
dichos documentos, para ello se explica el concepto de archivo y los diferentes siste-
mas de clasificacion de ellos que existen, afiadiendo ademés las caracteristicas que ha
de tener una buena gestion de documentos.

10
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Fécil) écﬁf}g‘ﬁ/gﬁfﬁaﬂﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Dificil)



=i_ Diseno de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

4. Unidades de Conocimiento “Produccion y
Comercializacion”.

En este subepigrafe se presenten las unidades de conocimiento relativas a la los subsistemas empresariales de pro-
duccion y comercializacion.

IEER2EE CONTROL Y GESTION DE LA PRODUCCION.

- Conseguir que el alumno obtenga la capacidad de organizar racionalmente las opera-
Finalidad ciones asociadas a la funcién productiva o a la de la prestacion de los servicios propios
de la empresa.

8 0 Dé)tar al alumnado _cjje go_nocimie_ntos e?del éoceso éie Itoma de decisiones en las ére-
2 - as de proceso, capacidad, inventario y calidad dentro de la empresa.
L Conocimientos + Capacitar al alumno para la evaluacién de la marcha y los resultados que se van
o logrando a partir de las decisiones tomadas.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
3}
‘g Clases précticas X Método del caso X Uso NTIC Realizacis
S ealizacion de
S trabajos y
=  Juegos de empresa X  Visitas a empresas Seminarios [PEEEEE
Otros
1. Nllarco in}rgdulctorioa
2. El control de la produccién.
E;tr:gecrg%gsde Ie 3. Resumen del contenido.
4. Guia de aplicacion.
5. Bibliografia recomendada.

En esta Unidad de Conocimiento el alumno recibird contenidos acerca de los tipos de
produccién y dlasificaciéon de los servicios. Adquirird conocimientos para la toma de
decisiones Je roceso en la organizacin, asf como el estudio de la capacidad producti-
va y del plan CFE produccién de la empresa.

También se impartiran conceptos sobre programacién y secuenciacién de las operacio-
nes, ademas del manejo de inventarios en la organizacion.

Todo ello acompanado de la formacién en planificacién y control de calidad de la

Resumen de los contenidos

empresa.

Horas estimadas
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

2 o > o 3 (Nivel medio de

% Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(llidad/dificultad) 4 (Dfficil) 5 (Muy Dificil)

o Profesores X

©

o

= Alumnos X



Tabla 24.

_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

LA IMPORTANCIA DE LA CALIDAD TOTAL

Y SU MEDIDA.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Habilidades

Leccion magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Meétodo de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracién

Profesores

Alumnos

Conseguir que el alumnado asimile la importancia de la Calidad Total y adquiera los
conocimientos para su medida, todo esto como sinénimo de hacer las cosas bien y
ordenadamente.

« Dar a conocer al alumnado el concepto de Calidad y como enlaza con el concepto
empresarial.

« Ensefiar al alumnado por qué es necesario conocer las consecuencias de la no aplica-
cién de un sistema de calidad en el mundo empresarial actual y exponer la realidad de
la mejora continua como un objetivo fundamental para ser competitivo.

+ Establecer un procedimiento general que permita al alumnado entender el camino
hacia la mejora en la empresa.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

1. Marco introductorio.

2. Qué vamos a aprender.

3. Definicion de Calidad.

4. Filosoffa de la gestion de Calidad.

5. El truco: planifica, desarrolla, controla y actta.

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado el concepto de Calidad cen-
tréndose en el de Calidad en la empresa, tal que se da a conocer la evolucion de la
filosofia de la Calidad en las empresas desde su nacimiento y cémo la implantacion de
estos conceptos repercute en la evolucion en dinero. Esto ultimo explicado a través del
Diagrama de Crobsby.

Finalmente, para dar a conocer al alumnado el como mejorar la empresa se explica el
Ciclo de Deming.

6,75
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Féci) %cﬁmg‘j/g}]?f&ﬁa%‘; 4 (Dffidl) 5 (Muy Dificil)
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_ Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

Tabla 25. [ele]V (e Xele] Y I=7:-\zW Y, [=Ne] 1

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Leccién magistral
Clases précticas
Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Asegurar que las distintas dreas de la empresa reciben en tiempo, forma y con los
requerimientos de calidad y especificaciones los insumos necesarios para su correcto
funcionamiento, en las mejores condiciones estratégicamente posibles, de precio y ase-
guramiento de la continuidad.

Dotar al alumnado de conocimientos para adquirir eficientemente las materias primas y
auxiliares, los equipos y la maquinaria, los suministros para la administracion y la ges-
tion y, en general, todo lo necesario para que la empresa desarrolle sus operaciones y
alcance sus objetivos.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

- Fomentar la participacion.
« Trabajo en grupo.

1. Marco introductorio.

2. La importancia de la funcién de compras.

3. Las primeras etapas del proceso de compra.

4. La investigacién de los mercados de aprovisionamiento.
5. Los factores que influyen en una compra eficiente.

6. Glosario de términos

Se desarrolla la relacion que hay establecida en la empresa entre las compras, los cos-
tes y las disponibilidades financieras, y como esta relacion repercute posteriormente en
los beneficios Empresariales.

Se tratan contenidos que se centran en las primeras etapas del proceso de compra;
como se identifica la necesidad de la adquisicion yla casuistica que se presenta con las
diferentes clases de productos y servicios a adquirir, y los errores mas habituales en la
determinacion de las necesidaz},es de compra. Otro tema abordado es la investigacion
de los mercados para comprar. También se tratan los factores que configuran la eficien-
cia de las compras.

75
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Facl) 2 (Fci) éé}}‘&‘;ﬁ'ﬁ;ﬁf&ﬁ;ﬂg 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)



Tabla 26.

Objetivos

M. docentes

_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

TACTICAS COMERCIALES, CLIENTELA Y

SEGMENTOS DE MERCADO.

Finalidad

Conocimientos

Habilidades

Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacién

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Conseguir que el alumnado obtenga un claro conocimiento del departamento de ven-
tas en toda su extension.

Dar a conocer conceptos como la estructura, organizacion, seleccion, formacion, perfec-
cionamiento y control del equipo de ventas, asf como la relacién que éste guarda con
el Marketing.

« Dotar al alumnado de conocimientos para el estudio de segmentos, cémo se localiza
(pasos, ?nterlos y etapas) y qué caracteristicas ha de cumplir para ser considerado
como tal.

+ Ensefiar cémo se controlan las actividades de ventas asi como la manera de motivar a
equipo.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

+ Fomentar la participacion.
« Trabajo en grupo.

. Introduccioén.

. {Cémo crear una organizacion de ventas eficiente?

. Seleccion del personal para la organizacion de ventas.
. Formacién y perfeccionamiento del equipo de ventas.
. Control de \(as actividades de ventas.

{Qué se entiende por motivacion?

La segmentacion de mercados.

. Definicion e identificacion del publico objetivo.

. Bibliograffa.

OCONDUIDWN —

En esta Unidad de Conocimiento se ensefia al alumnado todo el émbito del departa-
mento de ventas de la empresa. En el transcurso del contenido se reconoce la impor-
tancia del equipo de ventasTy de los factores que influyen en su actividad para la
empresa. Ademés se tratan formas de organizacion rentable del equipo de ventas, asi
como desarrollo de técnicas de formacion y negociacién dirigidas a Cjiacho equipo.

A su vez se trata de dar a conocer el modo de implantacion de técnicas de control de
ventas, estudio de técnicas de motivacidn. Otro contenido importante es el que se
refiere a la segmentacion de mercados, mediante su aplicacion y anélisis de técnicas.
Finalmente se ensena a analizar las necesidades de los clientes y a determinar las ven-
tajas competitivas.

8
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Facil) ééﬁgﬂgﬁﬁﬁ;ﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Dificil)
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=i_ Diseno de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

L[R2V PLAN OPERATIVO DE MARKETING.

- Describir el objeto y finalidad de un plan de marketing y la importancia que tiene para
Finalidad la PYME. Ofrecer ideas y recursos para la redaccién de un plan de Marketing, asf como
estimular la redaccion de un plan de este tipo, su ejecucion, control y resultado.

+ Elaborar paso a paso un plan operativo de marketing con los contenidos fundamenta-
les de los factores que configuran un plan anual.

»  Conocimientos + Escribir, nombrar y describir las caracteristicas de nuestros productos desde el inicio.
g + Cuantificar conceptos y valores de canales de comercializacion.
B « Ayudar a la cuantificacion de gastos empresariales.
ja)
o - + Disefiar zonas para nuestros productos.
Habilidades + Aportar variables de tipo interno y externo. o - )
- Utilizacion de herramientas estadisticas para la fijacion y anlisis de precios.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias
3}
T (lases practicas X Método del caso X Uso NTIC e
g Realizacién de
S trabajos y
=  Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios [PEEEEE
Otros Se permite y se recomienda la participacion activa del alumnado.

1. Introduccion.

2. Objetivos de este producto formativo.

3. Metodologia a seguir para la imparticion del modulo formativo y herramientas con
las que se cuentan.

4. Temporalizacion del modulo formativo.

5. Integracion en el plan a largo plazo ¢ estratégico.

6. Premisas generales.

7. Politica de producto.

8. Politica de precios.

9. Cuantificacion de las condiciones de comercializacion.
10. Distribucién y programacion.

11. Politica de comunicacion.

12. La investigacion de mercados.

13. Presupuesto de gastos de marketing.

14. Detalle de los volimenes de negocio..

Estructura de los
contenidos

En la Unidad de Conocimiento 30 se trata el Plan Operativo de Marketing. Se nos pre-
senta dicho plan como la herramienta que operativiza afio a afio el conjunto de medi-
das que la empresa adopta para la consecucidn de sus objetivos a corto plazo y en
especial los referidos a ventas.
Asi lo primero que se presenta en la Unidad de Conocimiento es una definicién de lo
ue es Plan Operativo de Marketing y el Marketing de Servicios, para a continuacién
Resumen de los contenidos fijar las premisas generales en la elaboracion de un plan de esas caracteristicas.
Posteriormente se hace referencia a los cuatro elementos que se consideran "clave"
para un adecuado tratamiento de marketing: el precio, el producto, la distribucion y la
comunicacion. A partir de ese momento se procede a enumerar las distintas activida-
des a seguir por parte de la empresa (politica de productos, politica de precios, comer-
cializacién, distribucion y programacién, politica de comunicacion, presupuestos...) para
tener éxito con su Plan Operativo de Marketing.

Horas estimadas 6

Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2 0 a5 A 3 (Nivel medio de AT .
% Valoracion 1 (Muy Facil) 2 (Facil) faclidad/dificultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Dificil)
E Profesores X
©
e
= Alumnos X



Tabla 28.

_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

LA GESTION DE PRODUCTO Y/O SERVICIO.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

El presente médulo esta orientado integramente al estudio del producto y a su gestion
desde el punto de vista del marketing, esto es, de su concepcion desde el punto de
vista comercial.

* Que los alumnos lleguen a dominar, dentro de las limitaciones de su formacion basi-
ca y la extension de esta obra, los elementos basicos para gestionar rentablemente los
productos que ofrezca su empresa en un ambiente comercial competitivo.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC et
Realizacion de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios
« Trabajo en grupo

1. El concepto comercial del producto, dimensiones vy atributos.
2. La gestion del producto dnico.

3. La cartera de productos.

4. Modificacién, eliminacion y creacion de productos.

En esta Unidad de Conocimiento se trata, en principio, de aclarar al alumno el concep-
to comercial de producto. Una vez dado este paso, el alumno recibird conocimientos
sobre la gestion del producto, siendo necesaria la introduccién de los conceptos de
linea y gama.

En ultimo lugar se estudian los procesos de creacién, modificacién y eliminacion de
productos.

13,5
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fécil) 2 (Fadil) ficﬁ%ﬁ/ﬁ?ﬁiﬁaﬂ% 4 (Oificl) 5 (Muy Dificil)
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_ Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

IE-1elER2CH LA PUBLICIDAD: OBJETIVOS Y DECISIONES.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Conseguir que el alumnado tenga la capacidad en el &mbito empresarial de comunicar-
se con sus clientes creando imagen de empresa a largo plazo gracias a la publicidad.

- Ensefiar a organizar los conocimientos adquiridos sobre comunicacion empresarial de
modo que puedan desarrollar y aplicar distintas estrategias publicitarias.

« Obtener los conocimientos necesarios para llevar a cabo estrategias publicitarias dirigi-
das a publicos objetivos determinados utilizando los medios més efectivos.

« Dar a conocer el funcionamiento de las agencias publicitarias, los distintos servicios
que prestan la informacién que van a solicitar a la PYME, de modo que la relacion
empresa agencia sea lo més provechosa posible.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC S
Realizacién de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

. Los puntos fundamentales de la publicidad.
. Las agencias e publicidad.

. Fines'y objetivos publicitarios.

. Los medios publicitarios.

. Publicidad en Internet.

. LCémo fijar el presupuesto publicitario?

7. {Qué se entiende por camparia publicitaria?
8. La estrategia publicitaria.

9. El consumidor y la publicidad.

10. Significado de la publicidad.

11. La publicidad blanca.

12. Algunas cuestiones relacionadas con la publicidad.
13. Diez consejos para optimizar su publicidad
14. Bibliograffa.

OUTDWN —

En esta Unidad de Conocimiento se exponen al alumnado las distintas posturas que,
ante la publicidad, toman tanto los receptores de la misma como los emisores, asi
como agentes intermedios. Para ello se darén a conocer tanto su concepto, como dis-
tintos puntos fundamentales relacionados con este campo, asi como la finalidad que
tiene la publicidad para el &mbito empresarial. Ademés se identificaran estrategias y
nuevos medios para la difusion de la publicidad con un alto contenido practico.

4
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Féci) éc(i{iﬂ‘gfj'/g}ﬁfﬁa‘fg 4 (Dffidl) 5 (Muy Difici)

X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

Tabla 30. [zdzle]\V [elei[e] \Wa] =AY/} y:-CH

Finalidad

Conocimientos

%)
(]
2
@ .
‘5 Habilidades
O
Actitudes
o Leccién magistral
c
] .
o  Clases practicas
©
=

Juegos de empresa

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Valoracion

Profesores

Nivel de dificultad

Alumnos

Estudiar lo que es la promocion de ventas, las ventajas e inconvenientes que supone
Fara una empresa su realizacién, asi como la manera de controlarla y medir su rentabi-
idad.

+ Conocer lo que es la promocién y como enlazar ésta con la promocién de ventas.
» Conocer las razones por las que la promocién de ventas es cada vez mas importante para
la empresa y las condiciones que ha de cumplir la promocién de ventas para ser buena.

+ Aprender a llevar a cabo una politica de promocién de ventas.

« Aprender a analizar la rentabilidad y controlar el plan de promocion de ventas.

« Tener destreza aplicacion de instrumentos de promocion comercial e implantacion de
estrategias promocionales.

+ Saber como obtener informacién sobre los clientes, sobre el producto, sobre la com-
petencia, etc.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorfas

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

1. Introduccion.

2. Objetivos perseguidos con el modulo.

3. Qué es la promocion de ventas.

4. El mix de la promocion.

5 Objetivos de la promocién de ventas.

6. Clases de promociones.

7. Diferencias y relaciones entre publicidad y promocion.
8. Como confeccionar un plan de promocién de ventas.
9. Instrumentos de la promocion de ventas.

10. La rentabilidad de la promocién de ventas.

11. Control de la promocién de ventas.

12. Bibliograffa.

En la Unidad de Conocimiento 35, conoceremos lo que es la promocion y como enla-
zamos ésta con la promocién de ventas. Veremos también en este capitulo la impor-
tancia de plantearnos los objetivos que queremos conseguir llevando a cabo una politi-
ca de promocion de ventas, esto al igual que las razones por las que la promocion de
ventas es cada vez més importante y las condiciones que ha de cumplir dicha promo-
cion para ser buena. Se definird y estudiard el concepto de promocion de ventas y se
enlazara con el mundo de la empresa, para ello se explicaran los requisitos de una pro-
mocién, que actividades se pueden ejecutar y las condiciones para efectuar una buena
promocion de ventas. A partir de esto se analizaré el mix de promocion (Relacion con
el Marketing), los objetivos de una promocién ventas vy las reﬁiciones Y diferencias exis-
tentes entre publicidad y promocién. Para ello la unidad nos muestra los resultados que
logra la publicidad frente a los que logra la promocién, asi como confeccionar un plan
de promocion de ventas.

Por tltimo se hace referencia a la rentabilidad de realizar una promocion ventas y al
control que hay que ejercer sobre ella, indicdndonos los pasos a seguir y los tipos de
controles a efectuar.

8
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Facl) 2 (Fci) éé}}‘é‘ﬁ'ﬂﬁf&ﬁa‘fﬁ 4 (Dffidl) 5 (Muy Dificil)

X
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Tabla 31. W.NZU=2¥7.\Ws] =AY/ = N} y.X=H

Finalidad

Conocimientos

(%}

o

=

ok ud

Na)

o) Actitudes
Valores

M. docentes

Leccién magistral
Clases practicas

Juegos de empresa

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas
Método de evaluacion

Nivel de dificultad

Valoracion

Profesores

Alumnos

Tomar conciencia de la importancia de la fuerza de ventas como elemento fundamen-
tal para el funcionamiento y crecimiento de la empresa.

« Aprender que la fuerza de ventas esta disefiada para cumplir con los objetivos de la
organizacion.

» Tener presente la necesidad de la consecucion de eficacia y eficiencia en los objetivos
marcados para la fuerza de ventas.

+ Aprender que la empresa debera realizar un esfuerzo en la seleccion de vendedores y
la evaluacion.

» Conocer los aspectos que caracterizan a la venta, sabiendo lo importante que son las
buenas relaciones con los clientes.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorias

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

1 Introduccién.

2. Objetivos perseguidos con el modulo.

3. Metodologia a seguir para la imparticion del modulo formativo y herramientas con
las que se cuentan.

4. Temporalizacion del modulo formativo.

5. Diseno de la fuerza de ventas.

6. La direccion de la fuerza de ventas.

En esta Unidad de Conocimiento se explica la importancia de la fuerza de ventas para la
empresa. Asi, en primer lugar, se nos ofrecen los conocimientos necesarios para el dise-
fio de la fuerza de ventas, el cual se compondré de los siguientes apartados: Objetivos
de la fuerza de ventas, estrategias de la fuerza de ventas, organizacion de la fuerza de
ventas, tamario de las fuerzas de ventas y remuneracion de la fuerza de ventas.

Sobre los dos primeros se nombran los diferentes ob#'etivos J estrategias que los com-
ponen, centrdndose al llegar al tercer apartado en definir cada una de las diferentes
or%anizaciones de la fuerza de venta que existen. Continta la explicacion con el andlisis
del tamario que ha de tener la fuerza de ventas, para luego de esta explicacion propor-
cionar informacion acerca la remuneracion de la fuerza de ventas y las alternativas que
existen para llevar a cabo esa remuneracion.

Una vez establecidos los objetivos, estrategia, estructura, tamario y retribucién de la fuerza
de ventas, la empresa tiene que seleccionar, dirigir, motivar y evaluar la actuacion de la de
la fuerza de ventas. Por ello se nos explican los diferentes procedimientos de seleccion de
candidatos, como se pueden elaborar programas de formacién de la fuerza de ventas y
cuales son los objetivos de dichos programas, asi como cuestiones acerca de la direccion
de equipos de ventas, de como desde esa posicidn directiva se incide en la motivacion
de los vendedores y como al final se realiza un proceso de evaluacién de los vendedores.
Al final de su contenido la unidad nos indica los principios de la venta personal y los
criterios de decision de ventas que han de seguirse en base a un determinado progra-
ma de direccion de relaciones.

8
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Facl) 2 (Fci) %Cﬁmg‘j/g}ﬁfdfmﬂe) 4 (Dificl) 5 (Muy Difici)

X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

5._Unidades de Conocimiento “Finanzas y
Personal”.

En este subepigrafe se presenten las unidades de conocimiento relativas al subsistema financiero y al de personal.

I ERSZN LAS FUENTES FINANCIERAS.

Finalidad
wv
o -
-% Conocimientos
Z
(@)

M. docentes

Habilidades

Leccién magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Meétodo de evaluacion

Nivel de
dificultad

Valoracion
Profesores

Alumnos

Conocer las fuentes de financiacion existentes y su funcionamiento a la hora de crear la
empresa o de realizar nuevas inversiones.

« Perder el miedo a los bancos y conocer los productos que ofrecen.

« Conocer los distintos tipos de créditos que ofrecen las entidades bancarias y las comi-
siones que cobran por ellos.

- Ver que requisitos, garantias y documentacion exigen los bancos para conceder crédi-

tos.
« Entender los datos que componen una péliza de crédito.
« Saber que otras fuentes financieras existen.

« Saber distinguir entre un préstamo y un crédito.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorfas

X Método del caso X Uso NTIC A
Realizacion de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

1. Introduccion y objetivos.

2. Metodologia para impartir su formacion.

3. Tabla de estimacién de tiempos. Intermediarios financieros bancarios.

4. Motivos por los que una empresa o una persona solicitan dinero a un banco o caja
de ahorros.

5. Objetivos que debe cumplir la financiacion. Intereses.

6. Financiacion de la empresa. Tipos de productos financieros.

7. Crédito y préstamo. Tipos de operaciones crediticias.

8. Otras fuentes financieras.

9. Otras cuestiones <1ue observan las cajas y bancos para conceder créditos. Lista - guia
de actuacion para solicitar un crédito.

10. Financiacién propia.

11. Operaciones y servicios bancarios.

12. Lista guia de actuacion y glosario de términos.

13. Instituto de fomento de Andalucia: ayudas.

14. Instituto de crédito oficial (ICO): préstamos.

Comienza la unidad indicando las dos posibles fuentes de financiacion existentes: pro-
pia o ajena. Se presentan a los diferentes intermediarios para poder realizar financiacién
de caracter ajeno, que en nuestro caso seran los bancos, las cajas de ahorro y las coo-
erativas de crédito. Se mencionan los motivos por los que se solicita financiacion. Se
indica también cual es la evolucién del balance de situacion de la empresa.
Seguidamente se define el concepto de interés,.
Para finalizar se enumeran los requisitos necesarios exigidos por el banco para realizar
una operacion de financiacion y se plantean otros tipos de operaciones financieras
alternativas al crédito y al préstamo.

10
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
1 (MuyFecl) 2 Faci) 2 SNl /g?%lﬁafﬁ 4 (Oificly 5 (Muy Dificil)
X

X
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Lzl ERCE M ANALISIS DE BALANCES Y RATIOS.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Habilidades

Leccién magistral
Clases practicas

Juegos de empresa

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de
dificultad

Valoracion
Profesores

Alumnos

Transmitir la informacion bésica necesaria para que las personas encargadas de la direc-
cién de una empresa puedan utilizar e interpretar su documentacion contable de forma
correcta de forma <1ue ayude a mejorar el proceso de toma de decisiones y disminuir

su riesgo a corto y largo plazo.

» Dar a conocer al alumnado el Balance de Situacion como fotografia de la situacion de
la empresa.

« Dotar de conocimientos a los alumnos de tal forma que sepan hallar la Rentabilidad
valiéndose de la Cuenta de Explotacion de la empresa.

- Ensefiar a analizar la Tesoreria de la empresa como sistema de control de la gestion
de la empresa.

X Conferencia de expertos Discusién de articulos X Tutorfas

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

X Visitas a empresas Seminarios

1. Marco introductorio.

2. Qué vamos a aprender.
3. El Balance de Situacion.
4. La Tesorerfa.

5. La Rentabilidad.

En esta Unidad de Conocimiento se expone al alumnado conceptos y explicaciones

ara la Toma de Decisiones dentro de la empresa. Esto se desarrolla primeramente con
a definicion del Balance de Situacion, con su anélisis a partir de los grandes epigrafes y
de la lectura del mismo; también se definen y desarrollan diversos ratios de gran utili-
dad. Seguidamente se trata el tema de la Tesorerfa a través de la explicacion del siste-
ma de Cobros y Pagos incidiendo en los factores que influyen en la definicion de éste
y a través del cuadro de financiacion. Por tltimo se define la Rentabilidad y diversos
conceptos anexos a su explicacion, tales como el punto muerto y los Ratios
Econémicos.

6
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Fcl) éé{}'&‘éﬁ'&ﬁf&ﬁaﬂg 4 (Dificl) 5 (Muy Difici)
X

X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

Tabla 34. [W.Wel=3le]\Na] W W.\y y ==Te] 215 2{7.W

o En esta Unidad de Conocimiento de Gestion de Tesoreria se pretende que el alumno
Finalidad elabore y emplee este instrumento para la planificacion financiera a corto plazo de la
empresa.

« Entienda la necesidad de planificar la actividad de su empresa,

9 P » Hacer entender al alumnado la necesidad de planificar la actividad de su empresa y
o . B o -
= Comogimieriies confeccionar alternativas de planificacion. i ' )
2 « Ensefar la conveniencia y necesidad de tener siempre proyectado el flujo de caja.
O - q
- » Dotar al alumnado de conocimientos para preparar el Presupuesto de Tesoreria de su
Habilidades empresa utilizando hojas de célculo.
Leccién magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos X Tutorfas
3}
£ s . .
g Clases practicas X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
S traba]gts y
=  Juegos de empresa X  Visitas a empresas Seminarios proyectos
Otros « Trabajo en equipo

1. La Planificacion: algo util y necesario

2. El presupuesto de tesoreria: Expresion en dinero del plan elaborado
3. Acerca de la elaboracion y actualizacion del presupuesto de tesorerfa
4. El presupuesto de tesoreria y el crecimiento de la empresa

5. Un ejemplo sencillo de la elaboracion del presupuesto de tesoreria
6. Resumen

7. Guia para la preparacion del Presupuesto de Tesoreria

Estructura de los
contenidos

En esta Unidad de Conocimiento se dard a conocer al alumnado la importancia que tie-
ne para el pequefio empresario el poder preparar y utilizar el Presupuesto de Tesorerfa.
Ademés, de para el logro de éste, el alumno recibira contenidos que le dotardn de una
soltura en el dmbito empresarial. Estos conocimientos versaran acerca de la programa-
cion de la actividad, el qué hacer cuéndo falta liquidez en la empresa, el manejo de las
existencias y repercusion sobre proveedores vy clientes y formas de prever los resultados.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 13
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
” - - 3 (Nivel medio d

g Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Fécil) fac(ilid“;?j /Egctlﬁad(; 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
©.B
© 3 Profesores X
25

Alumnos X
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IMPUESTO DE SOCIEDADES: REGIMEN

Tabla 35.
FISCAL DE COOPERATIVAS.

o La finalidad de este mddulo es la de ser un apoyo para el cumplimiento de las obliga-
Finalidad ciones fiscales del empresario, en especial de la'de cumplir con el impuesto de socie-
dades referido a cooperativa.

+ En esta Unidad de Conocimiento se pretende que el alumno sepa: Qué es e
impuesto de sociedades, quién debe pagarlo, cémo y cuando se debe pagar, de dénde

w : z . ’
é Conodimientos Z(l-:‘i%bgfggg los datos para el calculo y como efectuar éste, asi como donde presentar
Z » Dar a conocer al alumnado que es, campo de aplicacion y justificacion del impuesto
e} de Sociedades.
Valores + Hacer hincapié en la obligacion del individuo de contribuir con el erario publico.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorfas
4]
£ o . o
g Clases précticas X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
g traba](gts y
=  Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proyectos
Otros * Blsqueda de reiteracion y facilidad en la explicacién.

1. Marco introductorio.

2. Concepto de Impuesto.

3. Qué grava el impuesto.

4. Justificacién del tratamiento especifico de las cooperativas en el Impuesto de
Sociedades.

5. Conceptos bésicos del Impuesto de Sociedades.

6. Calculo del Impuesto.

Estructura de los
contenidos

En esta Unidad de Conocimiento se trata el tema de la fiscalidad y la obligacion del
individuo de contribuir con el erario publico, méas concretamente de la obligacién de tri-
butar que se deriva del Impuesto de Sociedades. El modulo nos presenta el tratamien-
to especifico de las cooperativas en el Impuesto de Sociedades, para posteriormente
indicarnos qué grava el Impuesto, cual es el hecho imponible y quien es el sujeto pasi-
Resumen de los contenidos vo del impuesto, que en nuestro caso como serd una sociedad mercantil (la cooperati-
va) y no fisica. Se nos indicard <1|ue entidades gozan de exenciones en este impuesto y
de que tipo serédn (totales, en el caso de entidades del sector publico, o parciales, en el
caso de entidades sin animo de IucroR.
Por ultimo se ensefard a determinar la base imponible para realizar asf el célculo del

impuesto.
Horas estimadas 45
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
; : : 3 (Nivel medio de - .y

g Valoracion 1 (Muy Facil) 2 (Fécil) faélidad/dificultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Dificil)
Sl
©3 Profesores X
25

Alumnos X



_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

IEIERC[SE IVA, CONCEPTO Y CALCULO.

Con el estudiOJ explicacion de esta Unidad de Conocimiento lo que pretendemos es
o

Finalidad que el alumnado esté capacitado para determinar el concepto y funcionamiento del
Impuesto sobre el Valor Afadido.

o + Ensefiar al alumno a calcular el impuesto y a realizar las declaraciones-liquidaciones
Conocimientos del mismo. Asf mismo, que aprendan los modelos, plazos y lugares de presentacién de

§ las declaraciones- liquidaciones.
2. Actitudes « Proporcionar una vision positiva del impuesto.
O
Valores + Hacer ver que el IVA no es un mayor gasto para el empresario, sino un impuesto que
lo paga el consumidor final.
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorfas
ol . .
L Clases préacticas X Método del caso X Uso NTIC A an
e Realizacién de
] trabajos y
s - o proyectos
= uegos de empresa Visitas a empresas Seminarios
+ El profesorado debe plantear el tema de una manera sencilla, aclarando en todo
Otros momento los términos técnicos. )
» Plantear especial hincapié en los temas més controvertidos.
1. Marco Introductorio.
2. Concepto de ImFuesto.
Estructura de los 3. Mapa situacional del IVA.
contenidos 4. Qué grava el IVA.

5. Conceptos bésicos del IVA.
6. Célculo del Impuesto.

Estd Unidad de Conocimiento comienza su explicacion haciendo referencia a la obliga-
cién que tienen las personas de contribuir con el gasto publico y como se realiza dicha
contribucion a través del IVA. Ademés de la justificacion al pago del IVA como contribu-
cion al erario publico, se nos argumenta la supresion de las barreras fiscales que se
esta produciendo en la Unién Europea.

En este mddulo se explicaré el caso de las cooperativas y su tratamiento en el IVA,
viéndose como no hay ninguna especialidad en dicho tratamiento, Unicamente se apli-
ca el tipo de 7% en las cooperativas agrarias en los servicios prestados por la coopera-
tiva a sussocios.

Posteriormente se muestra como el IVA grava el consumo de bienes y servicios, ade-
més de los conceptos basicos de éste y se finalizara con la explicacion sobre como rea-
lizar el célculo del impuesto.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 5
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
" - .- 3 (Nivel medio de
- Valoracién 1 (Muy Facil) 2 (Facil) fac(llidad /dificultad) 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
T3 Profesores X
=
Alumnos X
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IEIEREYA IRPF, CONCEPTO, CALCULO Y RETENCIONES.

o Dotar al alumno de un conocimiento claro y conciso sobre el Impuesto de la Renta de
Finalidad las Personas Fisicas.

« Conocer quién tiene que pagar el impuesto, cuando se debe pagar y donde hay que

" Conocimientos presentarlo. Asf como saber calcular el impuesto.
-
-2 Habilidades - Enseniar a distinguir los diferentes conceptos bésicos del impuesto.
€]
Valores + Intentar dar una visién positiva del impuesto, en base a la justificacion que se expli-
que, procurando que les quede claro que es lo que grava el impuesto.
Leccién magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
v
) ot ,
§ Clases préacticas X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
g trabajos y
=5 - Ao proyectos
= Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios
Otros
1. Marco Introductorio.
2. Concepto de ImFuesto.
Estructura de los 3. Mapa situacional del IRPF.
contenidos 4. Qué grava el impuesto.

5. Conceptos baésicos del IRPF.
6. Célculo del Impuesto.

En esta Unidad de Conocimiento se presenta el Impuesto sobre la Renta de las

Personas Fisicas, muestra como el IRPF es un impuesto que grava la manifestacion de

riqueza de la persona fisica y se presta especial atencion al caso de las cooperativas

concretamente a las retenciones de rendimientos del trabajo y mobiliarios.

Se explican diferentes cuestiones relativas al ambito %eo(?réﬁco de aplicacion y al con-

cepto de residencia fiscal, pasando posteriormente a la definicién de los conceptos
Resumen de los contenidos bésicos del impuesto que son: la base imponible, rendimiento neto de trabajo, de capi-
tal mobiliario, imputacion de rentas, rendimiento neto de capital inmobiliario, rendi-
miento de actividades econdmicas, ganancias ypérdidas patrimoniales y exenciones. En
el apartado del rendimiento por actividades econdmicas se aclaran los diferentes siste-
mas de estimacion que existen y a los que el empresario puede acogerse.
Para finalizar se ensefia a realizar los calculos necesarios para la determinacién y poste-
rior liquidacion del impuesto.

Horas estimadas 5)
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
2z o o 3 (Nivel medio de

g Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(llidad/diﬁcultad) 4 (Difficil) 5 (Muy Dificil)
9 fE
03 Profesores X
25

Alumnos X



Tabla 38.

Finalidad

Objetivos

M. docentes

Conocimientos

Valores
Leccion magistral
Clases précticas

Juegos de empresa

Otros

Estructura de los
contenidos

Resumen de los contenidos

Horas estimadas

Método de evaluacion

Nivel de
dificultad

Valoracién
Profesores

Alumnos

_ LAS UNIDADES DE CONOCIMIENTO, EL INSTRUCTOR Y EL SIMULADOR_= &

TIPOS DE CONTRATOS LABORALES.

En esta Unidad de Conocimiento se pretende que el alumnado aprenda como la con-
tratacion depende de las necesidades de la empresa; el concepto, elementos, y carac-
terfsticas dchontrato de trabajo; los distintos tipos de trabajo, conceptos y caracteristi-
cas, en definitiva que el alumnado llegue a conocer qué tipo de contrato le conviene
en cada momento.

« Conocer el concepto de contrato de trabajo, sus partes integrantes, contenido, formali-
zacién, organismos encargados de tramitacion y procedimientos de contratacion, asi
como los diferentes tipos de contratos que existen.

* Que el alumnado aprenda que la contratacion depende de las necesidades de la
empresa.

+ Conocer los compromisos, legales y tacitos, que se derivan de la firma de un contrato,
tanto por parte del empresario como por parte del trabajador.

X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorfas

X Método del caso X Uso NTIC Realizacion de
trabajos y
proyectos

Visitas a empresas Seminarios

1. Introduccion al tema.

2. Necesidad del personal.

3. El contrato de trabajo.

4. Aspectos bésicos del contrato de trabajo.

5. Tipos de contratos.

6. Lista-Guia de actuacion para la aplicacion a las Cooperativas.

Esta Unidad de Conocimiento comienza con una introduccion acerca de las necesida-
des de incorporacion de Eersonal a la empresa y de como el contrato de trabajo es un
elemento bésico para dicha incorporacion. Partiendo del concepto de contrato de traba-
jo, se ensena al alumno a elegir el mejor tipo contrato para sus necesidades.

Se hace referencia a las partes, los compromisos, aspectos basicos y al contenido de
un contrato de trabajo. Asi como a la formalizacion J)e un contrato de trabajo y los
organismos que en ella intervienen. Posteriormente se muestran los distintos tipos de
contratos de trabajo vigentes y los factores a considerar al optar por alguna de las
modalidades.

Para finalizar se nos ofrece una aplicacion de lo explicado centrado en las cooperativas.

7
Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion

1 (Muy Fadl) 2 (Fci) %c%\ﬁ/gﬁgﬁa% 4 (Dffidl) 5 (Muy Dificil)

X
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1ol ERCISE REGIMENES DE LA SEGURIDAD SOCIAL.

o Aclarar cudl es la finalidad del sistema de la Seguridad Social. Saber que cubre la accién
Finalidad protectora de dicho organismo, cudl es su estructura administrativa y que regimenes lo
componen.

» Dar a conocer al alumnado la existencia de una Seguridad Social como mecanismo
de ayuda a la ciudadania. Que sepan cudles son las situaciones que dan derecho a
esta ayuda.

« Dar a conocer al alumnado que el requisito primero para estar incluido en la

§ Cojcsipeqios Seguridad Social es la inscripcién de la empresa.
z « Explicar que significa la afiliacion y qué implica. )
oy + Dar a conocer al alumnado los derechos que acarrea el estar de alta en la Seguridad
o Social.
« Plantear el tema haciendo alusién a las situaciones cotidianas que puede generar esa
necesidad de ayuda.
Hellarz hincapié en | idad de la inscripcion y en los requisitos de la mi
« Hacer hincapi¢ en la necesidad de la inscripcion y en los requisitos de la misma.
« Explicar la necesidad de la afiliacion y el derecho a la misma.
Leccién magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorfas
v
L | racti X Mé | X NTI o
§ Clases practicas étodo del caso Uso NTIC Realizacion de
g trabajos y
S - o proyectos
r Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios
Otros

1. Marco Introductorio.

2. La Seguridad Social.

3. Inscripcién en la Seguridad Social.
4. Afiliacion a la Seguridad Social.

5. Cobertura de la Seguridad Social.

Estructura de los
contenidos

Esta Unidad de Conocimiento comienza con la exposicion de un marco introductorio en
el que se nos muestra a la Seguridad Social como aquel mecanismo a través del cual el
estado ayuda a la ciudadania en las situaciones de enfermedad, paro, jubilacién, etc.
Comienza el mddulo explicando las dos diferentes alternativas existentes en la
Seguridad Social que son el Régimen Especial y el Régimen General. Asf mismo se
explican los requisitos necesarios inicialmente para la inscripcion de las cooperativas en
la Seguridad Social.

Posteriormente, se muestra como realizar la inscripcién en la Seguridad Social y se
hace referencia a las prestaciones que hay que efectuar a la Tesoreria General de dicho
organismo, diferenciando entre el Régimen General y el Régimen Auténomo.

Para finalizar se hace referencia a la obligatoriedad de afiliacion a la Seguridad Social y a
la cobertura que esta provee a la poblacion.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 5,5
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
- - s 3 (Nivel medio de

g Valoracién 1 (Muy Facil) 2 (Facil) fac(ilié\z;d/diﬁcultad) 4 (Difficil) 5 (Muy Dificil)
g fE
©3 Profesores X
25

Alumnos X
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Tabla 40. geleayVd-Xe (o] = A H[e]8][n).Yoi (o] \] =

o Facilitar al alumnado el cumplimiento de las obligaciones de la Seguridad Social.
Finalidad Proporcionandole para ello los conocimientos necesarios sobre los conceptos bésicos
de la cotizacién, base de cotizacion, tipo y cuota.

8 Conocimientos Dar a conocer al alumnado la cotizacion a la seguridad social, su significado, como se
= realiza el pago.
()
) « Hacer hincapié en la necesidad de contribuir con el sistema establecido de Seguridad
O  Valores Sorzl
Leccion magistral X Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias
wv)
£ cl i X Método del X Uso NTIC
= racti it PSS
g ases précticas étodo del caso so Realizacion de
g trabajcc)_ts y
. - o royectos
=  Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proy
Otros

1. Marco Introductorio.

2. La Seguridad Social.

3. Cotizacién a la Seguridad Social.
4. La cotizacion.

5. El pago o recaudacion.

Estructura de los
contenidos

En esta Unidad de Conocimiento se estudian las cotizaciones y liquidaciones con las
que se tiene obligacion de cumplir al afiliarse a la Seguridad Social. En la introduccion
se nos presenta a la Seguridad Social como el mecanismo a través del cual el Estado
ayuda a la ciudadania en las situaciones de enfermedad, paro, jubilacién etc. Cotizar es
el mecanismo por el que los ciudadanos obligados contriguyen a la realizacion de esa
ayuda suministrada por la Seguridad Social, ayuda que recae sobre toda la poblacion
espariola.

Resumen de los contenidos En la unidad se explica el Régimen General de la Seguridad Social su concepto y obli-
gaciones, como los trabajadores estan obligados a pertenecer a alguno de los regime-
nes y por que motivos cotizan. También se da cuenta del Régimen Especial de
Tra%ajadores Auténomos, proporcionandose datos acerca de Tas bases de cotizacion de
ambos.

Por dltimo se trata el tema del pago o recaudacion y de quien seré la obligacion de
efectuar ese pago. Ademads se ensefia cuales son los impresos oficiales para realizar

dicho pago.
Horas estimadas 6
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
” - - 3 (Nivel medio d
ug Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Fécil) fac(ilid“;% /Egctlﬁad(; 4 (Diffcil) 5 (Muy Dificil)
© .8
© 3 Profesores X
25
Alumnos X
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6._El Instructor para la Creacion de
Empresas y el Simulador Empresarial.

En este subepigrafe se presentan las tablas que resumen los contenidos del instructor para la creacion de empresas
y del simulador empresarial.

IEIEWAM EL. INSTRUCTOR PARA LA CREACION DE EMPRESAS.

Conseguir que los beneficiarios conozcan en profundidad los contenidos, manejo y utili-
dad del “Instructor para la Creacién de Empresas”.

Finalidad

o Tener una visién global de una empresa y su funcionamiento en las distintas dreas, a
Conocimientos través de los contenidos y ejemplos incluidos en el “Instructor para la Creacién de
Empresas”

Objetivos

Leccion magistral Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias

Clases practicas Método del caso X Uso NTIC A an
Realizacion de

trabajos y

o L royectos
Juegos de empresa Visitas a empresas Seminarios proy

gl (rjnétodo utilizado por el Grupo Echevarria contempla la siguiente secuencia de activi-

ades:

1. Introduccion General del Instructor para la Creacion de Empresas mediante la visuali-
zacién de la pantalla principal, con el objetivo de conocer sus contenidos y familiarizar-
se con su funcionamiento.

Otros 2. Descripcion y desarrollo de contenidos y del funcionamiento del instructor por
parte del profesor, a través de la pantalla del PC. Se utilizan ejemplos y contenidos
complementarios para hacer mas comprensible, amena y asequible la utilizacion del
Instructor para la creaciéon de Empresas.

3. Seguimiento por los beneficiarios de las explicaciones expuestas por el profe-
sor, a través de las herramientas instaladas en su PC (cada beneficiario ha tenido a su
disposicién un ordenador).

M. docentes

1. La aventura de emprender:

a. Empezando la aventura.

b. ¢Cémo hacer realidad la idea?

c. {Cémo vender el producto?

d. {Cuéntos somos en la empresa?
2. Montando la empresa.
3. Animate a emprender.

Estructura de los
contenidos

Permite al beneficiario tener un primer contacto con el mundo de la empresa y analizar
conceptos y contenidos como:

- Trato con clientes.

- Estudio y andlisis de la competencia.

» Recursos (econémicos, materiales y humanos).

+ Como vender el productor (marca, precio, proceso de venta y publicidad).

« Asignacion del trabajo entre los socios.

« Forma juridica. Documentos y permisos necesarios, asi como trémites de constitucion.

Resumen de los contenidos

Horas estimadas 6
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
- - - 3 (Nivel medio d
93 Valoracién 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fa C(I“ &\é% /Eﬁcdﬁa d% 4 (Dfficil) 5 (Muy Dificil)
T3 Profesores X
25
Alumnos X
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L ER2H EL. SIMULADOR EMPRESARIAL.

. * Que los beneficiarios conozcan en profundidad los contenidos, manejo y utilidad del
Finalidad “Simulador Empresarial”. o
» Realizar una aproximacion al grado de viabilidad y madurez de los proyectos.

Conocimientos Asimilar aquellos conceptos Utiles para la puesta en marcha y gestién del futuro negocio.

Objetivos

Habilidades Adaquirir habilidad manejando el Simulador Empresarial.
Leccion magistral Conferencia de expertos Discusion de articulos Tutorias

Clases practicas Método del caso X Uso NTIC A8
Realizacion de

trabajos y

Juegos de empresa X Visitas a empresas Seminarios [PEEEEE

El método utilizado por el Grupo Echevarria contempla la siguiente secuencia de actividades:
1. Introduccion General del Simulador Empresarial, mediante la visualizacion de la pantalla
principal con el otg’etivo de conocer sus contenidos y familiarizarse con su funcionamiento.
2. Descripcion y desarrollo de contenidos y funcionamiento de las herramientas por
parte del profesor, a través de la pantalla del PC. Se utilizan ejemplos y contenidos
complementarios para hacer mas comprensible, amena y asequible la utilizacion del
Simulador Empresarial. i

Otros 3. Los videos con testimonios incluidos en el Area de Conocimientos del Simulador
Empresarial son seguidos por todos los asistentes a través de los altavoces instalados
en el PC del profesor.
4. Seguimiento por los beneficiarios de las explicaciones expuestas por el profesor, a tra-
vés de las herramientas instaladas en su PC (cada beneficiario ha tenido a su disposicion
un ordenador). Con la introduccion en el Simulador Empresarial de los datos relativos a
sus proyectos han conseguido una aproximacion a la viabilidad de los mismos

M. docentes

1. Introduccion.
2. Visitas a empresas.
3. Simulacién:
Estructura de los a. Plan de viabilidad.
contenidos b. Puesta en marcha.
c. Gestion. Toma de decisiones.
d. Otras herramientas del Simulador.
4. Explicacion de los botones.

« El tratamiento de la herramienta “Simulador Empresarial” ha permitido poner en préc-
tica los conceptos tratados en el “Instructor para la Creacién de Empresas”.

« Cada beneficiario asistente, a través de la introduccion de datos en el Simulador, reali-
za una primera aproximacion a la viabilidad de su proyecto.

Resumen de los contenidos

Requisitos previos 0 vincu-  Es necesario que previamente se impartan los contenidos del “Instructor para la
laciones con otras UC Creacion de Empresas”.

Horas estimadas 10
Método de evaluacion Prueba de conocimiento mediante test de evaluacion
» ot A 3 (Nivel medio de
93 Valoracion 1 (Muy Fécil) 2 (Facil) fac(llida d/dificultad) 4 (Dificil) 5 (Muy Diffcil)
T3 Profesores X
25
Alumnos X
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__LOS GRUPOS DESFAVORECIDOS Y LA TRASNACIONALIDAD_= =

1._Introduccion.

Los objetivos que se pretenden con este capitulo son dos: elaborar un perfil arque-
tipo de cada grupo desfavorecido y disefiar los modelos de formacién y asesora-
miento implantados por el socio italiano.

Para alcanzar el primer objetivo (elaborar un perfil arquetipo de cada grupo desfa-
vorecido) se utilizan los informes de los expertos en cada grupo y los datos vy la
informacion localizada en Internet y en las bases de datos de la Universidad de
Sevilla.

Para lograr el segundo objetivo (disefar los modelos de formacion y asesoramiento
implantados por el socio italiano) se utiliza la informacion sobre “Transnacionalidad”
facilitada por los responsables del proyecto en la Fundacién Red Andaluza para la
Economia Social.

En los proximos epigrafes presentamos los modelos disefiados para cada uno de
los dos objetivos perseguidos.

2._Los Modelos Arquetipo de los Grupos
Desfavorecidos.

Los modelos arquetipo disefiados sobre los grupos desfavorecidos atienden a un per-
fil genérico en el que se consideran las siguientes variables: concepto del grupo des-
favorecido, poblacion en Andalucia, caracteristicas demogréficas, nivel de formacion,
personalidad, atributos de la relacién con distintos sistemas de suentorno (la socie-
dad en general, la familia, el mercado laboral, el sistema educativo, el sistema finan-
ciero y el mercado inmobiliario) y, por ultimo, las barreras especificas a la hora de
emprender. A continuacién presentamos, en formato tabla, los modelos disefiados.
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PERFIL DEL GRUPO “PARADOS
Tabla 1.

DE LARGA DURACION”

Parados de Larga Duracion son aquellos que: ) o
Los que estan parados durante més de doce meses consecutivos (Definicion de la base de datos SIMA

CONCEPTO  de| nstituto de Estadistica de Andalucia), independientemente de su sexo pero con una edad inferior a
los 65 afios o edad no econdmicamente activa.
Total 120.664
i De 12 a 15 meses 20405
~ POBLACION De 15 a 18 meses 15608
(diciembre de 2002)  De 18 a 21 meses 10087
De 21 a 24 meses 9103
Més de 24 meses 65461
CARACTERISTICAS Edad Més de 45 afos
DEMOGRAFICAS Sexo Mujer
FORMACION Igual o inferior EGB

» La duracién del desempleo se asocia normalmente con un deterioro de las cualifica-

ciones y actitudes de los individuos.

+ Presentan baja autoestima, baja autoconfianza y un menor esfuerzo en la bisqueda
VALORES Y ACTITUDES ~ detrabajo. ,

« Fuerte desmotivacion por la buisqueda de empleo.

* No suelen ser eficaces en su bisqueda de empleo.

» No suelen enfocar la bisqueda de empleo hacia la creacion de su propia empresa.

« Consideran que el autoempleo es cosa de jovenes.

» Buscan sobre todo empleos por cuenta ajena.

« Son menos atractivos para un potencial empleador que un trabajador que acabe de
quedarse sin empleo.
« Han perdido habilidades adquirida en ocupaciones anteriores.
» Suelen presentar un desfase de capacitacion por avance de nuevas tecnologias sobre
todo ahora con el elevado ritmo del avance tecnoldgico.
o Suelt(ejn tlerger clonocimientos y experiencia que ya no son tan necesarios en el actual
mercado laboral.

PERSONALIDAD « Presentan también un desfase en lo que a la cultura laboral se refiere.
» Cuanto mas tiempo llevan desempleados menos elegibles son y més reducen la
intensidad de su busqueda de empleo.
« Suelen enfrentarse a la marginacion social, a rupturas familiares y, en ocasiones, a la
delincuencia.
+En ocasiones, coinciden con aquellas personas que abandonaron los estudios sin llegar
a adquirir una formacion y/o con residentes en éreas industriales urbanas en declive.

« El proceso de reinsercion de los desempleados de larga duracion en la vida laboral
activa no puede dejarse Unicamente a las fuerzas del mercado. Es necesaria la interven-

GESTION DEL CONFLICTO  ci6n directa a través de iniciativas financiadas con fondos publicos para, por un lado,
vencer las dificultades estructurales del empleo y, por otro, preparar mejor para el traba-
jo a los parados de larga duracion.

» Desconfianza.
LA SOCIEDAD * Pasividad.
« Desengario.

LA FAMILIA

» Problemas de adaptacion a puestos que demandan habilidades diferentes a las reali-
EL MERCADO zadas tradicionalmente. )
« Conocimientos y experiencia no son necesarios en el actual mercado laboral.

RELACIONES CON...

LAEIOIRAL + No suele enfocar la bisqueda de empleo hacia la creacién de su propia empresa.
» Puede tener una gran experiencia laboral.

EL SISTEMA

EDUCATIVO

Marginalidad.
BARRERAS ESPECIFICAS Sl ritn skl
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Tabla 2. PERFIL DEL GRUPO “DISCAPACITADOS”.

CONCEPTO

La OMS, en el Segundo Informe del Comité de Expertos en Rehabilitacion Médica (1968), expresa gue
el discapacitado es “la persona que presenta una disminucion temporal o permanente de su integridad
fisica o mental, de origen congénito o producida por la edad, una enfermedad o un accidente, disminu-
cion que dificulta su autonomia y su capacidad para asistir a la escuela o para ocupar un empleo”.

Es la misma linea seguida por la OIT, que, en la famosa Recomendacion 99 de la XXXVIIl Reunion de la
Conferencia Internacional de Trabajo (Ginebra, 1955), dice que discapacitado “es toda persona cuyas posi-
bilidades de obtener y conservar un empleo adecuado se hallan realmente reducidas debido a una dismi-
nucién de su capacidad fisica o mental”.

Almerfa 20.521

Cadiz 51.737

Cordoba 40.985

POBLACION EN Granada 34.050
ANDALUCIA Huelva 18516
Jaén 25.236

Mélaga 50.137

Sevilla 63.288
CARACTERISTICAS Edad 45-60 afios
DEMOGRAFICAS Sexo Hombre

FORMACION Educacion primaria o al menos sabe leer y escribir.

+ Deséanimo a la hora de plantearse su incorporacion laboral.
+ Sensacion de poca confianza personal. i )
« Escasa confianza en sus posibilidades de insercion profesional.

VALORES Y ACTITUDES ~ * Poca tolerancia al trabajo.

« Tendencia a situar las causas de su situacion profesional, de forma marcada, en facto-
res externos a si mismos.

+ Reducido valor el trabajo en la escala de valores personales.

« Barreras en la disponibilidad temporal y/o profesional.

Pasividad.

PERSONALIDAD Riesgo de aislamiento.

Baja autoestima.
Escasa actividad en la busqueda de empleo.

« El primer paso para la insercién de este grupo en la comunidad es la aceptacion reci-

GESTION DEL CONFLICTO  proca, lo cual significa reconocer el derecho de cada uno a su dignidad y respeto..

« Se requiere una gran flexibilidad en las acciones formativas dirigidas a este colectivo.

LA SOCIEDAD Riesgo de exclusion social.

Prejuicios sociales.

LA FAMILIA Sobreproteccion familiar.

RELACIONES CON...

Falta de motivacién hacia el trabajo.
2/3 parados.
Puestos ocupados Hombres: artesanos, trabajadores cualificados de la
industria y de la mineria.
Mujeres: Servicios de restauracion, personales, proteccion

EL MERCADO y vendedores de los comercios.
LABORAL Contratos firmados Temporales.

Actitud empleador Escasa polivalencia.
Dificil reciclaje.
Altos costes de adaptacion.
Bajo nivel de confianza.
Autoempleo Més mujeres que hombres.

EILN%ZEE/:QAO Dificultad para acceder a las fuentes de financiacion.

BARRERAS
ESPECIFICAS

Genéricas Falta de informacion.
Principales discapacidades _Fisicas Problemas espalda o cuello.
Problemas en las piernas o en los pies
(incluyendo artritis y reumatismo).
Problemas de corazon.
Problemas circulatorios o de tension.
Psicolégicas  Problemas mentales o de tipo nervioso o emocional.
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Tabla 3. PERFIL DEL GRUPO "MINORIAS ETNICAS".

Grupo que:

» Esta definido a partir de un conjunto de rasgos culturales transmitidos a través del aprendizaje, no por
la herencia genética.
CONCEPTO . Tiene la auto percepcion de conformar un grupo especifico y diferenciado.
+ Crean fronteras entre la mayoria y la minorfa (por ambas partes).
+ La minorfa ocupa una posicién de subordinacion o marginacion social.

POBLACION.
EN ANDALUCIA

CARACTERISTICAS
DEMOGRAFICAS

FORMACION

VALORES Y ACTITUDES

PERSONALIDAD

GESTION DEL CONFLICTO

286.110 personas.

Jovenes (la mitad tienen menos de 16 anos).

Alto crecimiento demogréfico (es el grupo humano mas prolifico del mundo; se duplica
cada tres lustros).

Menor esperanza de vida respecto a la media de Ta poblacién.

Menor esperanza de vida de los hombres.

Malformaciones infantiles.

Altas tasas de fecundidad en edades prematuras.

Envejecimiento prematuro.

Tendencia a la depresion y enfermedades mentales.

Nutricion inadecuada.

Escasa cualificacion y profesionalizacion.

El 70 por 100 de Tos adultos gitanos carecen de instruccién.

El 60 por 100 de Tos nifios en edad escolar no acuden regularmente a clase.
Pocos acceden a la oferta de formacion profesional normalizada.

Gran habilidad y destreza natural para el comercio

» Cultura propia: supone un conjunto articulado de conocimientos y habilidades.

« Fuerte conciencia de grupo, lo que supone una grave dificultad a la hora de realizar
itinerarios personalizados. El beneficio se entiende como algo colectivo.

» La cooperacion econdmica se estructura en torno a ntcleos familiares y relaciones
parentales.

- Desconfianza: puede que desconfien de la persona que acaban de conocer, sobre
todo si es no pertenece a su etnia.

» Contactos personalizados: quieren hablar con las personas con las que contactaron en
un primer momento.

+ Abandono generalizado del sistema educativo hacia los 14 afios y creacién temprana
de estructuras familiares, lo ciue origina un déficit en la formacion de base.

- Las mujeres, y en especial las gitanas jovenes, sufren més la discriminacion: las pre-
siones de su entorno cultural, familiar y social les complica atin més el acceso vy la
inclusion sociolaboral.

Conformismo.

Pesimista.

Baja autoestima.

Amplia variedad ocupacional, tanto por el tipo de profesiones, como por [a distribucion
a lo largo de la vida laboral.

Se rigen por criterios de libertad horaria y funcional: tienden a desempefiar trabajos
autonomos e independientes en relacién con la economia dominante.

Predominio de actividades marginales a la economia dominante aunque dependientes
de la misma (chatarreria, cartonerfa,...).

Escasa definicion profesional entre Ta juventud: Tas ocupaciones tradicionales se han
quedado obsoletas y la crisisecondmica dificulta su incorporacion a nuevas profesiones.
Ausencia generalizada de experiencias laborales previas, lo que supone una dificultad al
orientar su formacion.

- Se requiere flexibilidad e incluso, en ocasiones, abandonar la metodologfa utilizada
para conseguir que la persona confie en el grLépo de profesionales.

« En la medida que sea posible, las personas de contacto no deben cambiar ya que si
el contacto cambia, puede que no vuelvan.

» Ser conscientes de la doble Tpresién que sufren las mujeres gitanas: la externa y la
interna de su propio entorno familiar.



LA SOCIEDAD

LA FAMILIA

EL MERCADO
LABORAL

RELACIONES CON...

EL SISTEMA
EDUCATIVO

EL MERCADO
INMOBILIARIO

BARRERAS ESPECIFICAS

__LOS GRUPOS DESFAVORECIDOS Y LA TRASNACIONALIDAD_= =

Fuertes prejuicios.

Discriminacion.

Modelo arquetipo: ladrones, violentos, conflictivos, peligrosos, seres antisociales, crimi-
nales, vagos.

Rechazo social.

Segregacion y aislamiento.

Tamafio medio: 5,4 miembros.
Carencia de modelos o ejemplos en las familias para acceder a otro tipo de trabajos
que no sean los tradicionales.

Acceso Enormes obstéculos.
Muchas empresas se niegan a contratar e incluso
entrevistar a los candidatos gitanos.
Causas dificultad acceso al empleo: condiciones
de vida, hébitos culturales.
Desde edad temprana.
Tipo de Tipo T _Trabajos en la economia sumergida.
trabajo « Suelen ser "la venta ambulante”, Ta recogida
de residuos solidos o el trabajo temporero.
+ Chatarreros.
« Temporeros.
« Mano de obra no especializada en Ta
industria o en labores agricolas.
Tipo 2 Pequefios comerciantes, administrativos o
funcionarios. Este segmento, aunque sea pequefio,
tiene un crecimiento progresivo.

Condiciones de trabajo _Los peores salarios.
Trabajar en malas condiciones de seguridad e higiene.

Contratos Pocos o ninguno.

La diferencia cultural de los nifios gitanos, que podria significar un enriquecimiento para
toda la escuela, se convierte en un motivo de conflicto.

Los niveles de absentismo son muy elevados. Algunos de Tos estudios més recientes
nos indican cdmo superan en muchos casos el 50% vy llegan a cifras realmente preo-
cupantes, por ejemplo en la provincia de Jaén donde alcanza el 69%.

El'abandono escolar afecta de forma especial a Ta infancia gitana. Se estima que
menos del 5% finaliza los estudios de Primaria.

Sufren una cierta esquizofrenia cultural entre Tos valores del entorno gitano y Tos valo-
res de la escuela.

La diferencia cultural de los nifios gitanos, que podria significar un enriquecimiento para
toda la escuela, se convierte en un motivo de conflicto.

Los niveles de absentismo son muy elevados. Algunos de Tos estudios mas recientes
nos indican como superan en muchos casos el 50% y llegan a cifras realmente preo-
cupantes, por ejemplo en la provincia de Jaén donde alcanza el 69%.

El abandono escolar afecta de forma especial a la infancia gitana. Se estima que
menos del 5% finaliza los estudios de Primaria.

Sufren una cierta esquizofrenia cultural entre Tos valores del entorno gitano y Tos valo-
res de la escuela.

Aversion al riesgo.
Desmotivacion.
Falta de informacion.
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Tabla 4. PERFIL DEL GRUPO "INMIGRANTES".

Se considera inmigrante a:

« Una persona que llega del exterior con la intencién de residir en el pais durante cierto periodo

(Paises Bajos: 6 meses) y posee un permiso de residencia (Bélgica, Dinamarca para ciudadanos no

nordicos -6 meses para ciudadanos nérdicos-, Italia, Luxemburgo y Espaia: 3 meses; Portugal,
CONCEPTO Eir;landia, ?uecia: 1 afo) o residir como propietaria de su vivienda, inquilina o subarrendataria

Alemania).

« Una persona que prevé residir mas de doce meses, tras haber residido en el extranjero los doce

meses anteriores (Reino Unido) o que ya es residente y ha permanecido en el extranjero un afio pre-

viamente (Irlanda).

Total inmigrantes en Andalucia 178130

Total inmi%rantes Unién Europea en Andalucia (Alemania, 72193
POBLACION Francia, Italia y Portugal)

Total inmigrantes de fuera de Ta Unién Europea en Andalucia 105937

(Latinoamérica, Norte de Africa y Europa del Este)

Inmigrantes Unién Europea » Clima favorable.

- Nivel precios més asequible.

FINALIDAD

Resto de Inmigrantes « Mejores condiciones de vida y de trabajo

(condiciones de trabajo y salarios).

%]
52 Inmigrantes europeos Porcentaje igual de hombres y muijeres.
Eg SPO Inmigrantes africanos T mujer cada 2 hombres.
e Inmigrantes latinoamericanos 8 hombres cada 10 mujeres.
[NN)
(6]
Ug lInmigrantes europeos 44 anos.
gm EDAD MEDIA Inmigrantes africanos 30 anfos.
oe Inmigrantes latinoamericanos 30 afios.
FORMACION Analfabetos Muy pocos (3,2%).
Universitarios Alto (149%).

+ No todas las culturas tienen los mismos valores ni la misma forma de orientar la reali-

dad y la conducta.

« Las diferencias van mas alla del idioma, abarcando todo un sistema de relaciones,

pero el idioma crea importantes confusiones y malentendidos.

« Diferente concepcion del tiempo: mayor presencia del presente que del futuro.

- Diferente concepcion de lo religioso: en muchos casos se rigen més por creencias

religiosas que por la ética. o _ o .
VALORES Y ACTITUDES + Para los que proceden de paises isldmicos, no hay dicotomia entre lo religioso y lo civil.

» Para los que proceden de Africa y Latinoamérica es la direccion de la empresa la que

debe dar las drdenes: los modelos participativos les resultan dificiles.

» Para las culturas tradicionales, el desarrollo personal fuera del clan al que pertenecen

no es posible.

- Tienden a relacionarse entre personas de su propio colectivo y algiin vecino autéctono.

+ Son objeto de discriminacidn por ser inmigrantes (prima la condicion de inmigrante

sobre la de trabajador) y, en algunos casos, solo por su nacionalidad.

« En el caso de las mujeres las dos vias de discriminacion se acenttian por el hecho de

ser mujer e inmigrante.

« Su percepcion del trabajo no tiene por qué ser la nuestra en la que no sélo es un
medio de subsistencia sino también da sentido de pertenencia al grupo.

» Su percepcion del tiempo puede estar afectada por un concepto de cuenta atrés
hacia el retorno, por lo que muchos pueden no estar implicados en procesos de forma-
cién de cara al futuro.

+ En muchas culturas tradicionales la religion lo impregna todo: no hay separacion
entre lo civil y lo religioso.

PERSONALIDAD + Mayor sentido de la colectividad que los paises occidentales que son més individualistas.
« La limitacion de sus relaciones a personas de su propio colectivo les cierra posibilida-
des de desarrollar actividades laborales en otros sectores diferentes a los que vienen
desarrollando.

- Explotan poco su nivel de formacion, que suele ser medio y superior, debido a los
problemas burocréticos con los que se encuentran para convalidar sus titulaciones.
+ Se enfrentan a grandes dificultades administrativas lo que les limita sus oportunidades

de reinsercion.



GESTION DEL CONFLICTO

RELACIONES CON...

BARRERAS ESPECIFICAS

__LOS GRUPOS DESFAVORECIDOS Y LA TRASNACIONALIDAD_= =

+ Hay que ser conscientes de que hay distintas maneras de evaluar la realidad.
» Los choques culturales se dan més en las “zonas sensibles’, cuales son la
religion, el sistema socio-familiar y los valores.

« El'uso del “tt" y del “usted” provoca serios conflictos: los latinoamericanos
usan el “usted” y los que proceden de algunos paises de Africa sélo utilizan
el "ti" lo que puede parecernos una descortesia.

+ Es necesario ampliarles sus perspectivas laborales y relacionales: las asocia-
ciones de ayuda facilitan la insercién de estos colectivos.

+ Hay que analizar con cuidado las metodolo%ias de trabajo de sus paises de
origen ya que, en ocasiones, no coinciden ni las categorias profesionales ni
los niveles de estudios ni los contenidos formativos previos.

LA SOCIEDAD Xenofobia en algunas situaciones.
LA FAMILIA
EL MERCADO LABORAL Tasa de Actividad _Inmigrantes Unién Europea 60%
Resto de inmigrantes 80%
Sector de actividad Agricultura 51,15%
Industria 6,68%
Servicios 42,27%
Ocupacion prof. Trabajadores no cualificados — 33%
Directivos de empresas 21%
(normalmente europeos comunitarios).
Tasa de paro Inmigrantes Unién Europea

Similar a la de los espanoles.
~ Resto de inmigrantes
Superior a la de los espafoles.

EL SISTEMA EDUCATIVO

+ Falta de conocimiento de los recursos disponibles.
+ No pueden optar, en ocasiones, a los mismos recursos que los esparioles.
» Dependen de su nivel de preparacion.
« Estereotipos:
+ Bajo nivel de integracion social.
» Aumento del nivel de delincuencia.
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Tabla 5. PERFIL DEL GRUPO "JOVENES".

CONCEPTO  Poblacién comprendida entre los 16 y los 24 afios de edad, independientemente de su sexo.

POBLACION

CARACTERISTICAS
DEMOGRAFICAS

FORMACION

VALORES Y ACTITUDES

PERSONALIDAD

GESTION DEL CONFLICTO

Almerfa 2529
Cadiz 463,1
Cordoba 322,8
Granada 3474
Huelva 189,5
Jaén 2719
Malaga 579,5
Sevilla 780,2
Sexo La mayoria son hombres

« Més elevada en el caso de las mujeres jovenes.

+ No se han formado en la austeridad y el esfuerzo.

+ Son contradictorios entre valores finalistas (pacifismo, tolerancia y libertad) e instru-
mentales (esfuerzo y falta de responsabilidad).

» Los valores que consideran mas importantes son: la familia, los amigos, el trabajo,
ganair dinero, ocio y tiempo libre, competencia profesional, relaciones sexuales, religion
y politica.

+ Sentido del dinamismo y de la iniciativa.

+ Sentido de la competitividad.

» Conciencia de género.

» Ha disminuido su nivel de autoeficacia y de implicacién con el trabajo.

+ Son menos habituales las conductas innovadoras en el trabajo, lo que podria relacio-
narse con la pérdida de peso relativo del valor del trabajo, sobre todo en las grandes
4reas metropolitanas.

+ Le dan menos importancia al trabajo, lo que podria estar relacionada con los mayo-
res niveles de estrés laboral.

» Ligero deterioro en las actitudes y conductas en el trabajo: més pasividad, menos
capacidad innovadora y menor implicacion en el trabajo entre otros.

» Cada vez le dan mas importancia a tener estudios, iniciativa y experiencia para encon-
trar empleo

+ Le dan menos importancia al hecho de tener contactos.

* Lo que més valoran en el empleo son los aspectos extrinsecos del trabajo, seguidos
de los aspectos intrinsecos y de los sociales., aunque esto depende del nivel de estu-
dios finalizado y de tener o no una amplia experiencia laboral.

» Atribuyen sus logros a la iniciativa personal, los estudios, los contactos y la experiencia.
La suerte se menciona con bastante frecuencia.

« Prefieren ser funcionarios y trabajar en algo que esté algo por encima de su cualifica-
cion &es decir, que suponga un reto).

« Prefieren trabajos en la misma localidad en que residen y que sean adecuados a su
preparacion.

« Prefieren un trabajo a tiempo completo y con un horario fijo.

« Consideran desequilibrado el rendimiento laboral con las compensaciones que reciben.
» Esperan més compensaciones de las que reciben

+ Menor percepcién del riesgo.

» Piden razones y porqué aunque adn no han desarrollado estrategias.

« Fuerte relacion con las nuevas tecnologfas que les permiten hacer comparaciones en
SUs consumos y en sus relaciones.

» Hay que hacer un andlisis de sus niveles de estudios y experiencia porque de ellos
parece depender su percepcion del mundo laboral.

« El "desencanto” laboral que presentan deberia combatirse con andlisis realistas de la
situacion para que sus expectativas no se vean frustradas de antemano.

+ Ayudarles a que analicen por si mismos su nivel de contribucién y sean capaces de
desarrollar procesos de autocritica.

» Canalizar su dinamismo hacia objetivos claros que les permitan una formulacién de
estrategias realistas y posibles.



RELACIONES CON...

LA SOCIEDAD

LA FAMILIA

EL MERCADO
LABORAL

EL SISTEMA
EDUCATIVO
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+ Menos sentido de pertenencia que sus predecesores.
- Embebidos por la moda y por los medios de comunicacion. Son esclavos de la

Economia de mercado.

* Miedo a comprometerse.

Retrasan la edad de emancipacion.

Tasa de actividad 48,07
Tasa de paro 33,68
Tasa de empleo 31,88

Acceso Modo de acceso Aumento progresivo del uso de las
cartas y curricula a empresas y a ETT's.
Amigos y familiares.
Los hombres se incorporan antes que las mujeres.
Aumento del periodo de insercion laboral.
Contratacion Total contratos 875.948 en 2003.
Tipo de contrato « Contrato eventual por circunstancias
de la produccion.
- Contrato de obra y servicio.
Sector de actividad - Servicios.
« Industria.
« Construccion.
Autoempleo Escaso (7,31% poblacién jévenes).

Las mujeres crean mas empresas que los hombres.

EL SISTEMA EDUCATIVO
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Tabla 6. PERFIL DEL GRUPO "MUJERES".

CONCEPTO  Poblacion femenina econémicamente activa entre los 16 y los 64 afios de edad .
En torno a tres millones y medio.

POBLACION 50% de Ta poblacion de cada provincia andaluza.
CARACTERISTICAS El grueso de la poblacion femenina ocupada se sittia entre los 35 y los 54 afios
DEMOGRAFICAS (44,45% poblacion ocupada andaluza).

FORMACION Secundarios o medios.

» Cada vez més alejadas de los rasgos clésicos “femeninos”.
« Sus mayores niveles de formacion y conocimientos les hacen enfrentarse activamente
a los estereotipos y a losprocesos de discriminacion.
» Muchas de ellas, sobre todo las més jévenes, estén anteponiendo el trabajo a la
familia, siendo mas independientes que en generaciones anteriores.
» Manifiestan actitudes mas criticas al orden de género tradicional.
-Se adhieren menos a las proposiciones tradicionales que afirman la base natural de las
diferencias de conducta entre los sexos, subvaloran sus capacidades y relegan a la
mujer a las tareas del hogar.

VALORES Y ACTITUDES « Expresan en mayor medida que los hombres, actitudes que promueven el cambio en
las relaciones de género.
» Muestran mayor adhesion a las proposiciones que afirman la igualdad de capacidades
y competencias entre los sexos, expresan la necesidad de equiparar las oportunidades
para que las mujeres puedan acceder a cargos publicos y directivos y cuestionan el
modelo de famillia tradicional.
« Las mujeres de mayor edad presentan actitudes similares a las de los hombres de su
misma edad hacia las aseveraciones de carécter tradicional, afirmando las prescripcio-
nes sobre su rol. En las edades intermedia y joven se genera una mayor diferencia
entre hombres y mujeres: menor aceptacion a las aseveraciones con contenidos tradi-
cionales (en comparacion a los varones).

» Suelen verse afectadas por definiciones estereotipicas de género.

* Muchas de ellas han sufrido muy de cerca procesos de discriminacion tanto vertical
como horizontal.

+ Demuestran una fuerte capacidad emprendedora.

» Buscan cada vez més dirigir su propio tiempo, tanto el laboral como el familiar y el
reproductivo.

+ Buscan capitalizar sus habilidades y su formacion.

» Buscan salidas realistas a su situacion laboral.

» Cada vez desarrollan més redes y networking con otros grupos de mujeres.

« Algunas todavia se encuentran a?/e'adas de las nuevas tecnologas.

PERSONALIDAD

* Reconocer a las que crean empresas su papel de empresarias, més alld que el de

meramente autoempleadas.

« Orientar a las mujeres en términos de mercado y no sociales.

« Ofrecerles alternativas realistas y opciones acordes con la evolucion de la economia
GESTION DEL CONFLICTO  en general.

« Ofrecerles alternativas que no sean las “tradicionales femeninas”.

« Establecer redes y bases de datos que permitan la captacién de informacion relevante.

« Facilitar su integracion en el desarrollo econdmico.

« Acercarles a las nuevas tecnologfas.

LA SOCIEDAD Falta de visibilidad y de reconocimiento.
LA FAMILIA Reduccién de las tasas de fecundidad.
. Tasa de actividad 42,32.
= Tasa de ocupacion 83,80.
S Tasa de paro 16%.
hy=d Aumento del autoempleo Alcancedde' é)peraaones
w muy reducido.
(5 E}k%‘g}&ADO Bajo nivel tecnoldgico.
9] Escaso acceso al crédito.
é Falta de capacidad gerencial.
2 Fuerte tendencia a tener pocos

vinculos con la economia moderna.

No ocupan puestos directivos.
Discriminacion horizontal y vertical.
Gran niimero de contratos a tiempo parcial.




EL SISTEMA
EDUCATIVO
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Carencias formativas Gestion.
Nuevas tecnologfas.
Oportunidades comerciales viables.
Conocimiento de Tos cambios en la demanda del mercado.

Acuerdos de colaboracion interempresarial.

Tabla 7. PERFIL DEL GRUPO XICOMANO

CONCEPTO Son aquellos que habiendo consumido de forma activa sustancias psicoactivas se encuentran en pro-

cesos de rehabilitacion y desintoxicacion.

POBLACION DE
TOXICOMANQOS EN
ANDALUCIA
Estimada en funcion de
los casos admitidos a tra-
tamiento en el afio 2001
en Andalucfa

CARACTERISTICAS
DEMOGRAFICAS
TOXICOMANOS

TIPOS DE DROGAS
CONSUMIDAS

FORMACION

VALORES Y ACTITUDES

PERSONALIDAD

GESTION DEL CONFLICTO

RELACIONES CON...

Almeria 980
Cadiz 3411
Cordoba 1694
Granada 1633
Huelva 919
Jaén 1026
Malaga 1744
Sevilla 3582
Sexo Hombre
Edad 20-30 anos

Alcohol, tabaco.

Cannabis, cocaina y éxtasis.

Heroina (estd disminuyendo su consumo).
La situacion més normal es el poli consumo

Inferior a Bachiller Elemental en el caso de los hombres.
Existe un alto porcentaje de mujeres que poseen estudios superiores.

« Pueden presentar ambigtiedades y ser manipuladores: hay que distinguir verdades y
mentiras, aspectos objetivos y subjetivos respecto de su consumo de drogas.

« Pueden exagerar: hay que priorizar necesidades y ponerlas en su justo sitio.

- Déficits en capacidades relacionales, inteligencia emocional y apoyo social.

+ Los que salen de tratamientos de desintoxicacion suelen presentar bajo nivel de resis-
tencia a la frustracion, autoestima deteriorada y pocas habilidades sociales.

« Sentido de pertenencia limitado.

« En el caso de las mujeres se agudiza la falta de apoyo “familiar” y/o emocional: sue-
len perder mas facilmente los anclajes sociales.

« Inmadurez, bisqueda del placer.

« Curiosidad por experimentar.

« Su estilo de vida puede llevarles a las recaidas.

« Muchos han perdido el soporte familiar y/o la red social.

- Los que no tienen soporte convivencial tienen grandes dificultades para el desarrollo
de la reinsercion.

« Los que cuentan con formacion prelaboral y consiguen normalizar su estilo de vida
teniendo un proyecto de vida, cuentan con un soporte para el trabajo diario y son
menos propensos a las recaidas.

- Dificultad de encontrar un contexto cercano favorable sobre todo en el caso de las
mujeres ex drogodependientes que han ejercido la prostitucion.

« Precisan seguimiento de su situacion de consumo.

« Precisan de apoyo emocional continuado.

+ Hay que analizar su régimen de vida, dosis de consumo, experiencia laboral previa,...
« Hay que comprobar el apoyo familiar y el entorno cercano que posee la persona.

« Si son consumidores activos no son aptos para trabajo normalizado, por lo que habra
que derivarlos al servicio correspondiente.

- Para los que estan en tratamiento, pueden ofrecérseles objetivos laborales basicos.

+ Hay que distinguir entre diferentes niveles de objetivos: los intermedios, como son
capacitacion social, mejora del auto concepto, salida de la marginacién o normalizacion
de la vida, suponen importantisimos elementos de evaluacion.

LA SOCIEDAD Presion del grupo de amigos para iniciarse.
Desconfianza.
LA FAMILIA Falta de comunicacion. Modelos familiares inadecuados.

EL MERCADO LABORAL Un alto porcentaje estdn empleados.
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Tabla 8. PERFIL DEL GRUPO "EX RECLUSOS".

CONCEPTO Los que han pasado por una pena privativa de la libertad.

. Total Andalucia 12.151
POEILACION [REQUUSOTS Total preventivos 2.666
Total penados 9.485
CARACTERISTICAS Predominantemente masculina.
DEMOGRAFICAS Envejecimiento paulatino.
TOXICOMANOS Poblacién extranjera en aumento.
FORMACION Bajo nivel de estudios.

+ Adaptados a un medio totalmente anormalizado, para este colectivo adquieren gran

relevancia cuestiones que en la calle resultan insignificantes.

» Muchos de ellos se asocian con el consumo cronico de sustancias psicoactivas; habi-

to adquirido, en muchos casos, en la carcel como forma de evasion.

« Pérdida de la nocion de la responsabilidad, ya que no controlan su propia vida.

« Sufren graves alteraciones de la afectividad provocada por su situacion de desamparo.

+ Padecen graves alteraciones en la sexualidad.

» Se encuentra en un estado permanente de ansiedad y de ausencia total de expectati-
VALORES Y ACTITUDES vas de futuro.

* En el caso de las mujeres, es uno de los colectivos més profundamente excluidos y

discriminados de nuestra sociedad ya que, no s6lo han violado las normas legales, sino

también las sociales de su “condicion femenina”.

+ Si ademds de mujeres, son gitanas, en su gran mayoria son pobres, que han sufrido

procesos de exclusion laboral y discriminacion por razén de etnia, genero..., que care-

cen de educacion y cuyas opciones vitales son, a menudo, tremendamente limitadas.

« En el caso de los jovenes, en general, tienen una menor percepcion del riesgo mos-

trando un consumo de sustancias psicoactivas més frecuente, intenso y precoz que en

la poblacién general, con los mayores riesgos sociales y psicologicos que conlleva.

« Presentan bajo nivel de estudios y ausencia de hébitos laborales que les permitan
aceptar la relacion laboral, mantener los hébitos propios del trabajador y seguir las
reglas esenciales que rigen el mundo de las relaciones laborales.
« En algunos casos son portadores de enfermedades infecciosas.
- Tienen asimilado el lenguaje propio carcelario.
+ Autoafirmados en comportamientos agresivos o de sumision.
» Introducidos en relaciones personales jerarquizadas.

PERSONALIDAD * Han perdido durante un tiempo todo tipo de vinculacién con el exterior.
+ Han sufrido una importante presién ambiental.
« Falta de especializacion laboral: Sufren un profundo desconocimiento de sus capaci-
dades e incluso de sus motivaciones e intereses. En ocasiones, han trabajado en
muchos empleos distintos, en lo que “les va saliendo”,.. no se plantean un futuro profe-
sional estable y en la mayoria de los casos no confian ni en aptitudes y actitudes.
* Su experiencia laboral, generalmente, se ha desarrollado en empleos marginales, en
muchas ocasiones sin contrato laboral y en los que no se les exige un alto grado de
cualificacion.

» Requieren de apoyo social por su trayectoria de exclusién social y familiar.

GESTION DEL CONFLICTO © Requieren de orientacion laboral basica: desde las mas minimas reglas del juego ,
hasta procesos de formacién, pasando por un planteamiento de objetivos laborales que
les permitan salir de su situacion de exclusion laboral y discriminacion.

LA SOCIEDAD Exclusion social.

LA FAMILIA Exclusion familiar.

EL MERCADO LABORAL Exclusion Taboral.
Falta de orientacion Taboral.
Falta de especializacion Taboral.

RELACIONES CON... Su experiencia laboral, generalmente, se ha
desarrollado en empleos marginales, en muchas
ocasiones sin contrato laboral.

Acusada incapacidad para aceptar la relacion laboral
y para mantener los habitos propios del trabajador.

Desconocimiento de las reglas esenciales que rigen
el mundo de las relaciones laborales.
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+ Consumo crénico de sustancias psicoactivas y de alcohol.
+ Presencia de enfermedades infecciosas ?tuberculosns, hepatitis C y VIH. i
BARRERAS ESPECIFICAS aﬁgggllsrmas en la vision, en el oido, en el gusto, en el olfato, sufren agarrotamiento
« Alteraciones en la imagen personal, llegando un momento en el que la persona no
reconoce COMO SUyo SU Propio Cuerpo.

3._La Transnacionalidad.
En este epigrafe se presentan los modelos de formacion y asesoramiento implanta-
dos por el socio italiano.

3.1._EL MODELO DE FORMACION.
El modelo de formacién implantado por el socio italiano pone de manifiesto que:

=z Los factores que han sido percibidos como los més estratégicos para el desarro-
llo futuro de la empresa social son principalmente los relativos a la mejora de las
capacidades empresariales y a la potenciacion de la profesionalidad y de la moti-
vacion de los socios/plantilla (84,2%).

La mayor parte de las empresas no considera adecuados los propios factores en
vista de futuros procesos de innovacion. En particular, por lo que se refiere a:

® Los nuevos mercados y la propia base social (70,6%);
e |os instrumentos financieros (64,7%);
e La preparacion de directivos socios, empleados (58,8%);

e La cultura de la organizacion (52,9%).

El andlisis de las necesidades de las necesidades formativas indica que las empre-
sas aspiran a:

* Mejorar los procedimientos de suministracion del servicio y de las relaciones
con el extranjero;

e Estructurar e incrementar el trabajo de equipo;

e Estimular la participacion interna y la gestién de los recursos humanos;
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e Implementar un sistema di formacién interno;
e Potenciar los procedimientos de marketing.

Los resultados obtenidos de la implantacion de este modelo de formacion son los
siguientes:

iz El 82% de las empresas ha realizado cursos de formacién en los ultimos tres
anos.

tz Se registra una fuerte atencion hacia contenidos formativos inherentes a:
* Calidad y seguridad (77,8%).
e Comunicacién/relaciones internas-externas (33,3%).

* Informética y nuevas tecnologfas (27,8%).

3.2._EL MODELO DE ASESORAMIENTO.
El modelo de asesoramiento disefiado por el socio italiano presta un especial inte-
rés en los siguientes temas:

:z La preparacion de instrumentos de participacion democrética y de transparencia
en la gestion.

iz La gestion de los recursos humanos vy la potenciacién de las actividades formati-
vas.

iz La adopcion de procedimientos para mejorar la calidad y la certificacion.
iz La ideacién de politicas de marketing ad hoc.
iz El recurso a formas alternativas y diferentes de financiacion.

Los resultados obtenidos de la implantacién del modelo de asesoramiento son los
siguientes:

tz E1 95,5% de las empresas utiliza el asesoramiento.

tz El 50% de las empresas declara tener intencién de recurrir en el futuro al aseso-
ramiento. En particular, por lo que se refiere a:

e Calidad vy certificacién, comercializacién y marketing (45,5%).

* Investigaciones de mercado y estudios de factibilidad. (36,4%).
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__ EL ASESORAMIENTO PRESTADO POR LAS EMPRESAS DE APOYO EXTERNO_= =

1._Introduccion.

La finalidad de este capitulo es disefiar modelos cognitivos arquetipo que sinteticen
los aspectos esenciales de la experiencia de asesoramiento que han tenido las
empresas de apoyo externo en el marco de PIONEROS 106. Se considera que estos
modelos serédn de gran utilidad para disefar la estrategia de asesoramiento que se
propondré en este Disefio de Estrategias de Formacion y Asesoramiento.

Para elaborar los modelos deseados se sigue el siguiente itinerario:

:: Se disefia el "CUESTIONARIO ENVIADO A LAS EMPRESAS DE APOYO EXTERNO
SOBRE ASESORAMIENTO" (ver Anexo), que se modifica con las opiniones y suge-
rencias de los responsables del Disefio de Estrategias de Formacion vy
Asesoramiento en la Fundacion Red Andaluza para la Economia Social. El cues-
tionario, ademés de datos generales sobre la empresa de apoyo externo, el gru-
po desfavorecido y el asesor (nombre, edad, sexo y formacién), incluye variables
relativas al asesoramiento (frecuencia, iniciativa, caracteristicas asesorados, nime-
ro de horas mensuales dedicadas al asesoramiento, problemas, dificultad, méto-
do, soluciones, nivel de satisfaccion)

Una vez corregidas las deficiencias del cuestionario, se concierta una cita con
representantes de todas las empresas de apoyo externo y se aclaran las dudas
sobre el cuestionario.

Posteriormente, se envia el cuestionario por correo electronico y se consiguen los
datos de los asesores.

Una vez realizada la codificacion y tabulacién de los datos, se procede al trata-
miento de los mismos con el paquete estadistico SPSS/PC. Dado que el objeti-
vo es disefiar modelos cognitivos arquetipo, el andlisis estadistico que se realiza
se basa, con caracter general, en la moda y en la frecuencia de cada variable.

En los préximos epigrafes se presentan, en lenguaje gréfico y literal, dos grandes
grupos de modelos cognitivos arquetipo que hacen referencia a las variables que se
presentan en el cuestionario y que concretamente son: frecuencia del asesora-
miento, iniciativa del asesoramiento, caracteristicas de los promotores, tiempo dedi-
cado al asesoramiento, nimero de veces que se demanda asesoramiento para cada
unidad de conocimiento, nivel de dificultad del proceso de asesoramiento, método
de asesoramiento, soluciones ofertadas, soluciones a los problemas del proceso de
asesoramiento y nivel de satisfaccion con las soluciones de asesoramiento.
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2._La Frecuencia del Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan la fre-
cuencia del asesoramiento solicitado por cada grupo desfavorecido. Para ello, se
seleccionan las variables “frecuencia del asesoramiento” y “grupo desfavorecido” y
se disefia una tabla de frecuencias, que se presenta en los modelos gréficos v lite-
rarios siguientes.

Del modelo gréfico presentado en la tabla siguiente es posible extraer las siguientes
conclusiones: el patrén de comportamiento mas frecuente en todos los grupos des-
favorecidos es solicitar asesoramiento una vez a la semana; excepto en el caso “ex
reclusos” que se demanda con una periodicidad quincenal.

Tabla 1 LA FRECUENCIA DEL ASESORAMIENTO P
’ GRUPO DESFAVORECIDO.

Una a tres veces por 1 1 1
semana

Una vez por semana 4 2 1 2 5 2 3

Quincenalmente 1 2 1

Dos o tres veces al mes 1

3._La Iniciativa del Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que indican quién asu-
me la responsabilidad de iniciar el proceso de asesoramiento. Para ello, se seleccio-
nan las variables “iniciativa del asesoramiento” y “grupo desfavorecido” y se disefia una
tabla de frecuencias que se presenta en los modelos gréficos vy literarios siguientes.

Del modelo gréfico presentado en la tabla siguiente es posible concluir que, nor-
malmente, la responsabilidad de iniciar el proceso de asesoramiento recae en el
asesor y en una persona del grupo desfavorecido; excepto en los grupos desfavo-
recidos “minorfas étnicas” y “ex reclusos”, donde la responsabilidad recae Unica-
mente en el asesor.
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LA INICIATIVA DEL ASESORAMIENTO

Tabla 2.

GRUPO DESFAVORECIDO.

Asesor 1 1 2 1 3 4 2 1

Persona grupo desfavorecido 1 1 1 1

Asesor c\(/ una persona del 3 1 2 3 1 1 2 2
grupo desfavorecido

4._Caracteristicas de los Promotores.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan la for-
macion y la edad de cada grupo desfavorecido. Para ello, se seleccionan las varia-
bles “formacion del promotor” y “grupo desfavorecido” por una parte y “edad del
promotor” y “grupo desfavorecido” por otra, y se disefian dos tablas de frecuencias
que se presentan en los modelos gréficos vy literarios siguientes.

El modelo gréfico de la tabla siguiente representa la formacion del promotor y per-
mite extraer la siguiente conclusion: el patron de formacion es similar para todos los
grupos desfavorecidos y equivalente a EGB 6 FP.

Tabla 3 LA FORMACION DEL PROMOTOR POR
’ GRUPO DESFAVORECIDO.

EGB 3 2 3 3 2 6 4 3
FP 1 1 2 1 1 1
Diplomatura 1 1 2

El modelo gréfico que se presenta en la tabla siguiente representa la edad del pro-
motor y un andlisis detallado del mismo permite extraer las siguientes conclusiones:
la edad media de los promotores oscila entre 30 y 40 afos; excepto en los grupos
desfavorecidos “parados de larga duracién”, que oscila entre 40 y 50 afios, y en
“mujeres” y “jovenes’, que es inferior a treinta afos.
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LA EDAD DEL PROMOTOR POR

Tabla 4.
GRUPO DESFAVORECIDO.

Menor de 30 2 2 3 2 1

30-40 1 2 1 2 3 3 3 3
40-50 3 1
Més de 50 1 1

5._El Tiempo Dedicado al Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan el
tiempo dedicado al asesoramiento para cada grupo desfavorecido. Para ello, se
seleccionan las variables “horas mensuales dedicadas al asesoramiento” y “grupo
desfavorecido” y se disena la tabla de frecuencias, que se presenta en los modelos

gréficos v literarios siguientes.

TIEMPO DEDICADO AL ASESORAMIENTO

Tabla 5.
POR GRUPO DESFAVORECIDO.

Menos de 10 1 1 1
10-20 3 2 2 2 0 3 2 3

20-30

30-35 1 1

No medidle 1 1

El anélisis de dicha tabla permite deducir que, normalmente, el nimero de horas
mensuales que dedica cada asesor al proceso de asesoramiento oscila entre 10y

20 horas para todos los grupos desfavorecidos.
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6._El Numero de Veces que se

Demanda Asesoramiento de cada

Unidad de Conocimiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan el
numero de veces que se demanda asesoramiento de cada unidad de conocimien-
to para cada grupo desfavorecido. Para ello, se seleccionan las variables “veces que
se solicita asesoramiento” para cada grupo de unidades de conocimiento y “grupo
desfavorecido” y se disefia la tabla siguiente donde se incluye el valor més frecuen-
te (la moda) del nimero de veces que se demanda asesoramiento.

NUMERO DE VECES QUE SE DEMANDA ASESORAMIENTO

Tabla 6.
POR UNIDAD DE CONOCIMIENTO Y GRUPO DESFAVORECIDO.

ECONOMIA SOCIAL Y 5 15-30 5 Més de 20 10-20 0 Mds de 10 Mas de 10
GRUPOS DESFAVORECIDOS

ADMINISTRACION Mds de 13 Mas de 70 Mdsde20 Mésde 10 Méds de 40 9 7 Més de 30
PRODUCCION Y i 0 Més de 40 5 4 Més de 10 8 0 Més de 15
COMERCIALIZACION

FINANZAS Y PERSONAL 1 Més de 40 8 Mésde 10 Mésde50 Masde10 Mdsde10  Mds de 10

El anélisis de dicha tabla permite concluir las ideas que se presentan a continuacion.

zz Tras analizar el nimero de veces que se ha solicitado asesoramiento para cada
grupo de unidades de conocimiento se indica que:

e En el grupo de unidades de conocimiento Economia Social y grupos desfa-
vorecidos, se solicita asesoramiento con mucha frecuencia para las unidades
“Concepto de economia social. Entra en el mundo de la Economia Social” y
“Régimen juridico de las empresas de Economia Social. {Cudles son mis obli-
gaciones y derechos como socio/a de la empresa?”; por el contrario casi no se
solicita asesoramiento en las unidades de conocimiento especificas de cada
grupo desfavorecido.

* En el grupo de unidades de conocimiento de Administracién se solicita con
frecuencia asesoramiento en todas las unidades de conocimiento, siendo lau-
nidad “El plan de empresas, analiza tu proyecto de empresa” la que demanda
asesoramiento con mas frecuencia.
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En el grupo de unidades de conocimiento de Produccién y Comercializacion
se demanda asesoramiento con una frecuencia media, siendo la unidad “Plan
operativo de marketing. Necesidad de planificar operativamente en el 4rea de
marketing” la que demanda, con mayor frecuencia, asesoramiento.

El grupo de unidades de conocimiento de Finanzas y Personal es el que deman-
da asesoramiento con mayor frecuencia, siendo las unidades: “IVA. concepto y cél-
culo”, “IRPF: concepto, cdlculo y retenciones”, “Gestién de tesoreria. {Cémo, cudn-
do y cuanto dinero debo utilizar?” y “Fuentes financieras. Cdémo y donde obtener

dinero para la empresa” las que requieren con més frecuencia asesoramiento.

:z El andlisis de la frecuencia del asesoramiento para cada colectivo permite extraer
las siguientes conclusiones:

=z El

Los grupos desfavorecidos que demandan mds asesoramiento son: los ex toxi-
comanos, los ex reclusos y los inmigrantes.

Los grupos que demandan menos asesoramiento son: los parados de larga
duracion, las minorias étnicas y las mujeres.

andlisis de la frecuencia de asesoramiento para cada colectivo y unidad de

conocimiento apunta las siguientes conclusiones:
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El grupo “parados de larga duracion” solo demanda asesoramiento en tres
unidades de conocimiento (“El plan de empresa, analiza tu proyecto de
empresa”, “Creacion de proyectos. Como proceder con una idea emprende-
dora para crear una empresa” y “Régimen juridico de las empresas de
Economia Social. {Cuéles son mis obligaciones y derechos como socio/a de la

empresa?”), con una frecuencia que oscila entre uno y mas de diez veces.

El grupo “ex toxicomanos” demanda asesoramiento con una frecuencia supe-
rior a dos veces en todas las unidades de conocimiento.

El grupo “mujeres” demanda asesoramiento en seis unidades de conoci-
miento, aunque con una frecuencia superior a tres; excepto en la unidad “IVA,
Concepto y célculo”, que es uno.

El grupo “jovenes” demanda asesoramiento en diez unidades de conoci-
miento, aunque con una frecuencia altisima, ya que, en la mayoria de los
casos, ésta es superior a 10.

El grupo “ex reclusos” presenta un patrén de comportamiento similar al de “ex
toxicomanos', aunque la frecuencia de asesoramiento es inferior en algunos casos.
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* El grupo “minorias étnicas” demanda asesoramiento en trece unidades de
conocimiento, con una frecuencia que oscila entre una y tres veces, excepto
en la unidad “Fuentes financieras. Cémo y doénde obtener dinero para la
empresa’, en la que solicita asesoramiento mas de diez veces.

e El grupo “discapacitados” requiere asesoramiento en siete unidades de cono-
cimiento, con una frecuencia que oscila entre uno y diez; solo la unidad
“Régimen juridico de las empresas de Economia Social..Cuéles son mis obli-
gaciones y derechos como socio/a de la empresa?” solicita asesoramiento mas
de diez veces.

* El grupo “inmigrantes” solicita asesoramiento en catorce unidades de conoci-
miento, con una frecuencia que oscila entre uno y diez; excepto en las unida-
des “Régimen juridico de las empresas de Economia Social. {Cuéles son mis
obligaciones y derechos como socio/a de la empresa?” y “Fuentes financieras.
Cémo y donde obtener dinero para la empresa’, que demanda asesoramien-
to méas de diez veces.

7._El Nivel de Dificultad del Proceso

de Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan el
nivel de dificultad asociado a los siguientes elementos del proceso de asesora-
miento: comprension del problema, identificacion del problema y comunicacion de
la solucién. Para ello, se seleccionan las variables “dificultad” y “grupo desfavoreci-
do" y se disena la tabla de valores mas frecuentes, que se presenta en los modelos
gréficos v literarios siguientes.

NIVEL DE DIFICULTAD DEL PROCESO DE

Tabla 7.
ASESORAMIENTO POR GRUPO DESFAVORECIDO.

Dificultad de Comprensién Bastante  Bastante Bastante  Bastante Extremadamente Moderada Bastante Extremadamente

del Problema Baja Baja Baja Baja Baja Baja Baja

Dificultad en la Identificacion ~ Bastante ~ Bastante ~ Extrem. ~ Moderada  Extrem. Extrem.  Bastante Extrem.
Baja Baja Baja Baja Baja Baja Baja

Dificultad en la Comunicacion ~ Bastante ~ Bastante  Bastante ~ Bastante  Extrem. Extrem.  Bastante Bastante
Baja Baja Baja Baja Baja Baja Baja Baja
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El andlisis de dicha tabla permite deducir las ideas que se presentan a continuacion:

: El nivel de dificultad de comprension del problema oscila entre los valores “mode-

rada” y “extremadamente baja”, siendo el valor mas frecuente “bastante baja”.

El

nivel de dificultad en la identificacion del problema oscila entre los valores

“moderado” y “extremadamente alto”, siendo este Ultimo, el valor més frecuente.

El nivel de dificultad en la comunicacion oscila entre los valores “bastante baja” y

“extremadamente baja’, siendo el primero el valor més frecuente.
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Del andlisis de cada grupo desfavorecido se extraen las siguientes conclusiones:

El grupo “parados de larga duracion” plantea un nivel de dificultad “bastante
baja” para todos los elementos del proceso de asesoramiento.

El grupo “ex toxicomanos” presenta los mismos valores que el anterior.

El grupo “mujeres” presenta los mismos niveles de dificultad que en los casos
referidos, excepto en la “Dificultad en la Identificacién del Problema”, que pre-
senta un nivel “extremadamente baja”.

El grupo “jévenes” se diferencia del anterior en que presenta un nivel de difi-
cultad “moderada” en la “Dificultad en la Identificacion del Problema”.

El grupo “ex reclusos” presenta valores “extremadamente bajos” en todos los
elementos del proceso de asesoramiento.

El grupo “minorias étnicas” se diferencia del anterior en la presencia del valor
“moderada” en la “Dificultad de Comprensién del Problema”.

El grupo “discapacitados” presenta el nivel “bastante baja” en todos los ele-
mentos del proceso de asesoramiento.

Por ultimo, el grupo “inmigrantes”, ofrece valores “extremadamente bajos” en
todos los elementos del proceso de asesoramiento, excepto en la “Dificultad
en la Comunicacién” que muestra un nivel “bastante bajo”.
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8._El Método de Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan el
método empleado para el asesoramiento (presencial, telefonico, electronico, postal,
fax o mensajeria) de cada grupo desfavorecido. Para ello, se seleccionan las varia-
bles “método” y “grupo desfavorecido” y se disefia la tabla de valores mas frecuen-
tes, que se presenta en los modelos gréficos vy literarios siguientes.

METODO DE ASESORAMIENTO GRUPO

Tabla 8.
DESFAVORECIDO.

Presencial Mas de  Mésde Masde Masde Mas de Méas de  Mas de Mas de
10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces
Electrénico 5-10 5-10 Masde Méisde Masde 2 5-10 5-10
10 veces 10 veces 10 veces
Telefénico Mas de  Mésde Masde Masde Mas de Més de  Mas de Mas de
10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces 10 veces
Postal 5-10 5 2 5-10 5 5 1 5-10
Fax 5-10 5 5-10 2 2 5-10 5
Mensajerfa Més de 3 4 5-10 2
10 veces

El andlisis de dicha tabla permite deducir las ideas que se presentan a continuacion:

:z Los métodos de asesoramiento maés utilizados son el presencial y el telefonico.
En ambos casos se utilizan més de diez de veces. Los menos utilizados son el
fax y la mensajeria.

:z El grupo “parados de larga duracion” utiliza con mucha frecuencia todos los méto-
dos de asesoramiento.

:z El grupo “ex toxicomanos” recurre con un alto nivel de frecuencia (mas de 10
veces) a los métodos presencial y telefonico y no utiliza el fax.

:z El grupo “mujeres” hace uso de los métodos presencial, electronico y telefonico
con un alto nivel de frecuencia (més de 10 veces) y no utiliza la mensajeria.

:z El grupo “jévenes” presenta un comportamiento similar al grupo “mujeres”, aun-
que recurre con mas frecuencia al fax y al método postal.
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iz El grupo “ex reclusos” utiliza todos los métodos de asesoramiento, y hace un uso
més frecuente de los métodos presencial, electronico y telefénico.

El grupo “minorfas étnicas” también recurre a todos los métodos de asesora-
miento y con especial intensidad a los métodos presencial y telefénico.

: El grupo “discapacitados” presenta un comportamiento similar al anterior, pero
no hace uso de la mensajerfa.

Por ultimo, el grupo “inmigrantes” se comporta de forma similar al grupo “jévenes”.

9._Las Soluciones del Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan las
soluciones que se han obtenido del asesoramiento prestado para cada unidad de
conocimiento y grupo desfavorecido. Para ello, se seleccionan las variables “solucio-
nes del asesoramiento” y “grupo desfavorecido” y se disefia la tabla de valores mas
frecuentes, que se presenta en los modelos gréficos y literarios siguientes. Sin
embargo, antes de presentar dichos conceptos, se considera conveniente aclarar
que las soluciones ofertadas se han agrupado en cinco valores: “tomar como refe-
rencia casos similares” (contiene ejemplos sobre situaciones similares relativas al
grupo desfavorecido, a las unidades de conocimiento y a otros ejemplos), “involu-
crar a gente del entorno” (incluye a la implicaciéon del asesor, de la familia del pro-
motor y de otros agentes del entorno), “fomentar la autoestima” (abarca las accio-
nes con las que se pretende mejorar el nivel de autoestima del promotor); “reforzar
conceptos” (contiene la explicacion y andlisis de conceptos ya explicados en el pro-
ceso formativo, la aplicacién préctica de dichos conceptos, una justificacion del por-
qué del estudio de dicha unidad de conocimiento y resimenes) y, “fomentar la
implicacion personal” (incluye el conjunto de acciones encaminadas a que el pro-
motor adopte una conducta proactiva).
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SOLUCIONES DEL ASESORAMIENTO POR UNIDAD DE

Tabla 9.
CONOCIMIENTO Y GRUPO DESFAVORECIDO.

ECONOMIA SOCIAL Y Reforzar ~ Reforzar  Reforzar Reforzar Reforzar  Reforzar Reforzar
GRUPOS DESFAVORECIDOS ~ conceptos  conceptos conceptos conceptos  conceptos conceptos  conceptos
Involucrar a Involucrar a  Involucrar a Involucrar a
gente del  gente del  gente del gente del
entorno  entorno entorno entorno
Fomentar Fomentar
implica. implica.
personal personal
Tomar como
referencia

casos similares

ADMINISTRACION Reforzar Reforzar  Reforzar Reforzar Reforzar Reforzar  Reforzar Reforzar
conceptos  conceptos conceptos  conceptos  conceptos  conceptos conceptos  conceptos

Involucrar a Involucrar a  Involucrar a

gente del gente del gente del
entorno entorno entorno
Fomentar Fomentar ~ Fomentar Reforzar Fomentar
implica. implica. implica. ~ conceptos implica.
personal personal personal personal
Fomentar Fomentar  Fomentar Fomentar
autoestima autoestima  autoestima autoestima
Tomar como
referencia casos
similares
PRODUCCION Y Reforzar Reforzar Reforzar  Reforzar Reforzar  Reforzar Reforzar
COMERCIALIZACION conceptos conceptos  conceptos  conceptos  conceptos conceptos  conceptos
Fomentar Fomentar
implica. implica.
personal personal
Fomentar la Fomentar la
autoestima autoestima
FINANZAS Y PERSONAL Reforzar ~ Reforzar  Reforzar Reforzar ~ Reforzar Reforzar  Reforzar Reforzar
conceptos  conceptos conceptos  conceptos  conceptos  conceptos conceptos  conceptos
Fomentar Fomentar
implica. implica.
personal personal

Involucrar a Involucrar a
gente del  gente del
entorno  entorno

Tomar como
referencia casos
similares

OTROS  Actas y estatutos Reforzar Reforzar

conceptos conceptos
Problemas socios Involucrar ~ Reforzar Involucrar
a gente del  conceptos a gente del

entorno entorno
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El andlisis de dicha tabla permite concluir las ideas que se presentan a continuacion.

H

andlisis de las soluciones ofertadas para cada grupo de unidades de conoci-

miento indica que:

== El

En el grupo de unidades de conocimiento relativas a la Economia Social y a
los grupos desfavorecidos se han ofertado pocas soluciones en las unidades
de conocimiento relativas a las estrategias para superar las barreras de cada
grupo desfavorecido. Las unidades de conocimiento en las que se ofrecen més
soluciones son “Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de la
Economia Social” y “Régimen juridico de las empresas de economia social
{Cuéles son mis obligaciones y derechos como socio/a de la empresa?”, don-
de se ofrecen normalmente soluciones que pretenden reforzar conceptos.

En los restantes grupos de unidades de conocimiento (administracion, pro-
duccién, comercializacion, finanzas y personal) se ofrecen, prioritariamente,
soluciones de reforzamiento de conceptos.

Adicionalmente se han incluido en la tabla otras soluciones ofertadas por los
asesoradores a diferentes problemas planteados. Se incluyen bajo las etique-
tas "Actas y estatutos” y “Problemas con los socios”, para las que se han ofer-
tado dos soluciones “involucrar a gente del entorno” y “reforzar conceptos”.

andlisis de las soluciones ofertadas para cada colectivo y unidad de conoci-

miento permite extraer las siguientes conclusiones:
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Al grupo de “parados de larga duracidon” se le ofrece la solucion “reforzar
conceptos” en todas las unidades de conocimiento, excepto en la unidad
“Cotizaciones vy liquidaciones. {Cuénto y como se paga a la seguridad social?”
que se le ofrece la solucion “tomar como referencia casos similares”.

Al grupo de “ex toxicomanos” se le ofrecen, con carécter general, las solucio-
nes “reforzar conceptos” y “fomentar la implicacion personal”; excepto en las
unidades de conocimiento “Régimen juridico de las empresas de Economia
Social {Cuéles son mis obligaciones y derechos como socio/a de la empresa?’,
“El plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa” y “Técnicas de autoesti-
ma. {Como soy? (Puedo quererme més y valer mas?” en las que se ofrecido
“casos similares” para la primera unidad e “implicacién del entorno” en los dos
ultimos casos.

Al grupo de “mujeres” se le ofrece la solucién “reforzar conceptos” en todas
las unidades de conocimiento, excepto en la unidad “Técnicas de comunica-
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cion. La gestion de la informacién dentro y fuera de la empresa” que se le ofre-
ce la solucién “fomentar la autoestima”.

Al grupo de “jovenes” se le ofrece la solucién “reforzar conceptos” en todas
las unidades de conocimiento.

Al grupo “ex reclusos” se le ofrecen todas las soluciones, excepto “tomar
como referencia casos similares”.

Al grupo “minorias étnicas” se le ofrece, principalmente, la solucion “reforzar
conceptos”, excepto en las unidades de conocimiento  “Gestion documental.
La organizacién de la documentacién en la empresa”, “Estrategias para superar
las barreras en la comunidad gitana” y “Gestion de tesorerfa. {Como, cuando y
cuanto dinero debo utilizar?” para las que se ofrecen las soluciones: “fomentar
la implicacion personal” para la primera unidad mencionada e “involucrar a
gente del entorno” en el caso de las dos Ultimas. La unidad “Técnicas de
comunicacion. La gestion de la informacién dentro y fuera de la empresa” tam-
bién tiene una solucién alternativa al refuerzo de conceptos; en este caso se
ofrece como solucion “fomentar la autoestima”.

Al grupo “discapacitados” se le ofrecen las soluciones “involucrar a gente del
entorno” y “reforzar conceptos”.

Al grupo “inmigrantes” se le ofrecen todas las soluciones.
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10._Las Soluciones a los Problemas que se
Derivan del Proceso de Asesoramiento.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan las
soluciones mas comunes que se plantean a los problemas que se derivan del pro-
ceso de asesoramiento. Para ello, se seleccionan las variables “soluciones proceso
asesoramiento” y “grupo desfavorecido” y se disefa la tabla de valores més frecuen-
tes, que se presenta en los modelos gréficos v literarios siguientes. Sin embargo,
antes de presentar dichos conceptos, se considera conveniente aclarar que las solu-
ciones ofertadas se han agrupado en seis valores: identificacién con el problema, ase-
gurar comprension, replantear, dialogo, ejemplos reales y dividir el problema.

SOLUCIONES A LOS PROBLEMAS PLANTEADOS
EN EL PROCESO DE ASESORAMIENTO POR
GRUPO DESFAVORECIDO.

Comprension del Problema Replantear ~ Asegurar ~ Dialogo Dialogo  Replantear Dividir ~ Ejemplos  Replantear

Tabla 10.

comprension problema  reales
Identificacion del problema Ejemplos  Ejemplos  Ejemplos  Ejemplos  Ejemplos  Ejemplos Ejemplos Ejemplos
reales reales reales reales reales reales reales reales
Comunicacién Dividir Dividir ~ Dialogo Dividir Ejemplos Dividir  Ejemplos Dividir
problema  problema problema reales problema reales problema

El anélisis de dicha tabla permite deducir las ideas que se presentan a continuacion:

: Con caracter general, los problemas que se plantean en el proceso de asesora-
miento se solucionan con “ejemplos reales”.

: Los problemas que se originan en la Comprensidn del Problema se solucionan
con més frecuencia “replantedndolos”.

: Los problemas de Identificacion del Problema se solucionan, en todos los
casos, con “ejemplos reales”.

tz Los problemas de Comunicacion se solucionan, en la mayorfa de los casos, “divi-
diéndolos”.

iz Del andlisis de cada grupo desfavorecido se extraen las siguientes conclusiones:
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Las soluciones que se ofrecen al grupo “parados de larga duracion” son dife-
rentes seguin cudl sea el elemento del proceso considerado.

Las soluciones que se presentan al grupo “ex toxicomanos” son similares al
caso anterior; solo difieren en el caso de la Comprensién del Problema.

El “didlogo” es la solucion que se ofrece con més frecuencia al grupo “mujeres”.

Al grupo “jovenes” se le ofertan tres soluciones diferentes para cada proble-
ma del proceso de asesoramiento.

Los “ejemplos reales” son la solucion que se ofrece con més frecuencia al
grupo “ex reclusos”.

En el grupo “minorias étnicas”, la “division del problema” es la solucién que
se oferta con mas frecuencia.

En el grupo “discapacitados”, todos los problemas del proceso de asesora-
miento se solucionan presentando “ejemplos reales”.

Por ultimo, el grupo “inmigrantes” consigue soluciones diferentes a los pro-
blemas que se plantean en el proceso de asesoramiento, seguiin cudl sea el
elemento del proceso considerado.
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11._El Nivel de Satisfaccion de los
Promotores con la Solucion.

En este apartado se presentan modelos arquetipo cognitivos que representan el
nivel de satisfaccion de los promotores con la solucién ofertada. Para ello se consi-
deran las variables del cuestionario relativas a “nivel de satisfaccion con la solucion
ofertada” y “grupo desfavorecido” y se disefia la tabla de valores més frecuentes,
que se presenta en los modelos gréficos vy literarios siguientes

NIVEL DE SATISFACCION CON LA SOLUCION
OFERTADA POR UNIDAD DE CONOCIMIENTO

Y GRUPO DESFAVORECIDO.

ECONOMIA SOCIAL Y EX. SA. EX.SA.  EX SA EX. SA. EX. SA. EX. SA.
GRUPOS DESFAVORECIDOS
B. SA. B. SA. B. SA.
ADMINISTRACION EX. SA. EX.SA.  EX SA. EX. SA. EX. SA. EX. SA. EX. SA.
B. SA. B. SA. B. SA. B. SA. B. SA.
SA. SA. SA. SA. SA. SA. SA. SA.
ME. ME. ME.
IN.
PRODUCCION Y EX. SA.  EX SA. EX. SA. EX. SA. EX. SA. EX SA.
COMERCIALIZACION B. SA. B. SA. B. SA. B. SA. B. SA. B. SA.
SA. SA. SA. SA. SA. SA. SA. SA.
IN.
FINANZAS Y PERSONAL EX. SA. EX. SA. EX. SA. EX. SA.  EX. SA.
B. SA. B.SA. B.SA B. SA. B. SA. B. SA. B. SA.
SA. SA. SA. SA. SA.
ME.

EX. SA.: Extremadamente satisfactorio, B. SA.: Bastante satisfactorio; SA.: Satisfactorio; ME.: Medio; IN.: Insatisfactorio.

Realizar el andlisis de la tabla permite concluir las ideas que se presentan a conti-
nuacion.

iz El andlisis del nivel de satisfaccion con las soluciones ofertadas para cada grupo
de unidades de conocimiento indica que, segun los asesores: los promotores pre-
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sentan un nivel de agrado con las soluciones ofertadas para cada grupo de uni-
dades de conocimiento superior al valor “satisfactorio”; excepto en las unidades
“Promocién de ventas. Herramientas para estimular la compra de nuestros pro-

"o

ductos y/o servicios a corto plazo”, “Técnicas de comunicacién. La gestion de la

"o

informacién dentro y fuera de la empresa”, “Toma de decisiones. Técnicas para

no equivocarse”, “Inteligencia emocional” y “Técnicas de negociacién,iComo lle-
gar al mejor acuerdo?”, que presentan niveles “intermedios” o “insatisfactorios”.

El andlisis del nivel de satisfaccion con las soluciones ofertadas para cada colecti-
vo y unidad de conocimiento permite concluir que, seglin los asesores: el nivel
de satisfaccion de los promotores de los diferentes grupos desfavorecidos pre-
senta un grado de complacencia con las soluciones ofertadas superior a “satis-
factorio”; excepto en los grupos desfavorecidos “ex toxicomanos” (que en las uni-
dades de conocimiento “Técnicas de negociacion (Cémo llegar al mejor acuerdo”
y “Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse”, presenta un nivel “inter-
medio” de satisfaccion), “jévenes” (que en las unidades de conocimiento “Toma
de decisiones. Técnicas para no equivocarse” y “Técnicas de comunicacion. La
gestion de la informacion dentro y fuera de la empresa” presenta un nivel “inter-
medio”), “ex reclusos” (que en las unidades de conocimiento “Técnicas de nego-
ciacion (Cémo llegar al mejor acuerdo” y “Toma de decisiones. Técnicas para no
equivocarse”, presenta un nivel “intermedio” de satisfaccion) y “minorfas étnicas”
(que en las unidades de conocimiento “Inteligencia emocional” y “Promocién de
ventas. Herramientas para estimular la compra de nuestros productos y/o servi-
cios a corto plazo” obtiene el valor “insatisfactorio”).
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1._Introduccion.
La estrategia de intervencion del proyecto PIONEROS 106 incluye la siguiente
secuencia de etapas y objetivos para cada etapa:

1. Etapa preliminar.
e Desarrollo de la necesidad de cambio en los Responsables Técnicos (RT).
e Establecimiento de relacién entre los RT y los destinatarios.
2. Etapa inicial
* Diagndstico de los problemas concretos de cada grupo sobre los que se va a
incidir.
e Examinar los caminos y metas alternativas. Elaborar el plan estratégico de inter-
vencion.
3. Etapa intermedia.
 Transformar las intenciones en Acciones.
4. Etapa final.
e Establecer valores, creencias y actitudes transmitidas y difundir entre otros grupos.

 Transformar a determinados grupos que forman parte del sistema en nuevos
agentes del cambio.

e Evaluar el disefio, la implementacion, los resultados y el impacto del proceso
de intervencién.

El desarrollo de este Disefio de Estrategias de Formacién y Asesoramiento pretende
alcanzar los objetivos incluidos en la etapa inicial y para ello se ha realizado, en los
capitulos precedentes, un diagnostico tanto los grupos desfavorecidos como de los
modelos de formacion y asesoramiento que han implantado las empresas de apo-
yo externo y que han sido complementados por la experiencia docente de los pro-
fesores de la Universidad de Sevilla que realizan el manual. En base a este diag-
ndstico, presentamos a continuacién el plan estratégico de intervencién que incluye
las estrategias de formacion y asesoramiento.

La estrategia es la senda que permite a un sistema, que parte de un estado actual,
acceder a un estado deseado. Una vez que se conocen los estados actual y desea-
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do del sistema, la estrategia da respuesta a las siguientes preguntas: (Qué hacer?

En PIONEROS 106, se pretende que los grupos desfavorecidos (los sistemas) trans-
formen su situacion de desempleo (estado actual) en una situacién permanente de
emprendedores de Economia Social (estado deseado). Para ello se disefian distin-
tas estrategias y las dos, que son objeto del Disefio de Estrategias de Formacion y
Asesoramiento y que ya han sido referidas con antelacion, son la estrategia de for-
macion vy la estrategia de asesoramiento.

2._Estrategia de Formacion.

El disefio de la estrategia de formacién parte de una situacion actual de los grupos
desfavorecidos con un bajo nivel de formacién (la mayoria sélo cuentan con estu-
dios primarios) y pretende incrementar su nivel de formacion sobre gestion de
empresas de Economia Social.

La consideracién de esta situacién actual de baja formacion, asi como los modelos
arquetipo de cada grupo desfavorecido (incluye variables e indicadores sobre: la per-
sonalidad, las caracteristicas demogréficas, los estilos de gestion del conflicto, las
relaciones con el sistema educativo y con el mercado laboral y los problemas espe-
cificos), el modelo formativo disefiado por las empresas de apoyo externo y las
caracteristicas de los Responsables Técnicos que tienen que impartir la formacion
invitan a presentar una estrategia de formacion que da respuesta a las siguientes
preguntas: (A quién ensefiar? {Qué ensefar? ({Como ensefiar? (Cdmo evaluar?

2.1._¢A QUIEN ENSENAR?

Aungue en los capitulos precedentes se han presentado modelos arquetipo que
representan los atributos mas frecuentes de los distintos grupos desfavorecidos, es
indudable que esos atributos, asociados a amplios nucleos poblacionales, no coin-
cidirdn exactamente con los atributos de la muestra de grupos desfavorecidos con
que interactan los Responsables Técnicos. Por ello, antes de iniciar el proceso for-
mativo se considera conveniente que el Responsable Técnico realice un diagndsti-
co del nivel de conocimientos y habilidades, de las funciones que desempena en la
empresa y de las preferencias docentes del promotor o de los asistentes al curso
de formacion para ello proponemos la herramienta de diagnostico que se presenta
en el anexo de este capitulo.
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Una vez codificados y tabulados los datos obtenidos con esta herramienta de diag-
nostico, se calcularan, con una hoja de célculo, los valores mas frecuentes de cada
indicador para cada grupo desfavorecido. En virtud de estos indicadores y del tiem-
po disponible, el Responsable Técnico deberd seleccionar los itinerarios formativos
mas adecuados para el grupo desfavorecido. A continuacién se presentan en el epi-
grafe {Qué ensenar? los itinerarios formativos posibles que deberd considerar el
Responsable Técnico.

2.2._¢QUE ENSENAR?

Las propuestas de itinerarios formativos que se presentan a continuaciéon estan
basadas en el nivel de especializacién que se demande. Asi se ofrecen dos itinera-
rios no especializados o generalistas y tres itinerarios formativos especializados.

A'la hora de impartir la formacién, y con independencia del itinerario formativo selec-
cionado, el Responsable Técnico deberé seleccionar, entre las unidades de conoci-
miento cuyo nombre comienza con la frase “Estrategias para superar las barreras
para emprender..." (Figuran en la columna n°® Un con los nimeros1, 2, 3, 4, 5, 6,
7'y 38), e impartir sélo aquellas que se correspondan con los grupos desfavoreci-
dos que asistan al curso. Eso significa que pueden darse dos situaciones extremas:
en una situacion, el RT selecciona e imparte solo una de las unidades de conoci-
miento mencionadas, pues solo acuden al curso de formacion representantes de
un grupo desfavorecido; en la situacién contraria, el RT imparte las ocho unidades
de conocimiento, pues los asistentes al curso representan de todos los grupos des-
favorecidos. Entre estos dos extremos pueden producirse distintas situaciones que
implican impartir 2, 3, 4, 5, 6 6 7 de las unidades de conocimiento relativas a los
grupos desfavorecidos.

(Cl¢zli[oclo Ml LOS ITINERARIOS FORMATIVOS.

-
Avanzado

ITINERARIOS

FORMATIVOS ’—:} F. Comercial Produccion

S T e |
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Los itinerarios formativos no especializados o generalistas que se presentan a conti-
nuacion incluyen todas las unidades de conocimiento (tabla 1) y una seleccion de

las unidades de conocimiento que se consideran clave (tabla 2).

Tabla 1. ITINERARIO RMATIVO AVANZADO.

El simulador 1 6
El instructor 2 6
21 Concepto de Economia Social. Entra en el 3 6 Introd. a la Introduccion
mundo de la Economia Social Econ.Social
17 Régimen juridico de las empresas de Economia Social. 4 5 Introd. a la Régimen
Econ.Social juridico
2 Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana 5 3 Grupo | Comunidad
desfavorecido gitana
6  Estrategias para superar las barreras para emprender 6 3 Grupo | Discapacitado
en discapacitados desfavorecido
7  Estrategias para superar las barreras para emprender 7 3 Grupo Ex reclusos
en ex reclusos desfavorecido
4 Estrategias para superar las barreras en ex toxicbmanos 8 3 Grupo  Ex toxicobmanos
desfavorecido
5  Estrategias para superar las barreras en inmigrantes 9 3 Grupo | Inmigrantes
desfavorecido
3 Estrategias para superar las barreras en mujeres 10 3 Grupo Mujeres
desfavorecido
1 Estrategias para superar las barreras en parados 11 3 Grupo Parados larga
e larga duracion desfavorecido uracion
38 Estrategias para vencer las barreras de emprender en 12 3 Grupo | Jévenes
el grupo de jévenes. Cémo enfrentarse al mercado laboral desfavorecido
9  Direccién por objetivos, {cdmo fijar objetivos y alcanzarlos? 13 7 Administracion  Planificacion
20 El plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa 14 4 Administracion  Planificacion
40 Creacion de proyectos. como proceder con una idea 15 4 Administracion  Planificacion
emprendedora para crear una empresa
8  Principios y funciones de organizacion y direccion, icomo 16 3 Administracion  Organizacién
organizarnos y dirigir?
11 Técnicas de negociacion, {como llegar al mejor acuerdo? 17 3 Administracion  Direccidn
16  Gestién del tiempo "no da tiempo, socorro" 18 3 Administracion  Direccion
18  Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. coémo 19 4 Administracion  Direccidn
mandar y no molestar
19 Técnicas de autoestima. 20 2 Administracion  Direccidn
36 Inteligencia emocional 21 3 Administracion  Direccion
10 Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse 22 3 Administracién  Toma de
decisiones
33 Técnicas de comunicacion. la gestion de la informacion 23 4 Administracion  Sistemas

dentro y fuera de la empresa
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Gestion documental. la organizacion de la documentacion 24 3 Administracién  Sistemas
en la empresa de informacion

14 Control y gestion de la produccion. 25 3 Produccién Producto

22 Importancia de la calidad total y su medida 26 3 Produccién Calidad

15 {Coémo comprar mejor? 27 3 Produccién Compras

32 Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. 28 5 Comercializacién Planificacion
Coémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes. estratégica

30 Plan operativo de marketing. Necesidad de planificar 29 4 Comercializacién Planificacion
operativamente en el drea de marketing. operativa

12 Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos 30 5 Comercializacion  Producto
para vender mas, ise puede?

31 La publicidad objetivos y decisiones. comunicarnos con 31 3 Comercializacion Comunicacion
nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo

35 Promocién de ventas. herramientas para estimular la compra 32 2 Comercializacion Comunicacién
de nuestros productos y/o servicios a corto plazo

34 La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores 33 4 ComercializaciénFuerza de ventas

37 Fuentes financieras. Cémo y donde obtener dinero 34 3 Finanzas Financiacion
para la empresa

23 Andlisis de balances y ratios. 35 4 Finanzas Contabilidad

13 Gestion de tesoreria. 36 4 Finanzas Tesorerfa

25 Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. 37 4 Finanzas Fiscal
como se paga a hacienda por los beneficios

26 IVA. Concepto y célculo 38 4 Finanzas Fiscal

27 IRPF: Concepto, calculo y retenciones 39 4 Finanzas Fiscal

24 Tipos de contratos laborales. como contratar adecuadamente 40 4 Personal Contratacion

28 Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seg. social 41 4 Personal Contratacion

29 Cotizaciones y liquidaciones. 42 4 Personal Contratacion
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El simulador 1 6
El instructor 2 6
21 Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de 3 6 Introduccién a la Introduccion
la Economia Social Economia Social
17 Régimen juridico de las empresas de Economia Social. 4 5 Introduccién a la  Régimen
Economia Social  juridico
2 Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana 5 3 Grupo Comunidad
desfavorecido gitana
6  Estrategias para superar las barreras para emprender 6 3 Grupo  Discapacitado
en discapacitados desfavorecido
7  Estrategias para superar las barreras para emprender en ex reclusos 7 3 Grupo Ex reclusos
desfavorecido
4 Estrategias para superar las barreras en ex toxicomanos 8 3 Grupo  Ex toxicomanos
desfavorecido
5  Estrategias para superar las barreras en inmigrantes 9 3 Grupo Inmigrantes
desfavorecido
3 Estrategias para superar las barreras en mujeres 10 3 Grupo Mujeres
desfavorecido
1 Estrategias para superar las barreras en parados de larga duracion 11 3 Grupo Parados larga
desfavorecido  duracion
38 Estrategias para vencer las barreras de emprender en el grupo 12 3 Grupo | Jévenes
de jovenes. Cémo enfrentarse al mercado laboral desfavorecido
9  Direccion por objetivos, {como fijar objetivos y alcanzarlos? 13 7 Administracion  Planificaciéon
20 El plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa 14 4 Administracion  Planificacion
8  Principios y funciones de.qrganizacic’)n y direccion, 15 3 Administracion  Organizacion
{como organizarnos y dirigir?
18  Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. o
como mandar y no molestar 16 4 Administracién
19 Técnicas de autoestima. 17 2 Administracion
10 Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse 18 3 Administracion Toma de decisiones
33 Técnicas de comunicacion. la gestion de la informacion 19 4 Administracién ~ Sistemas de
dentro y fuera de la empresa informacion
14 Control y gestion de la produccion. 20 3 Produccion Producto
32 Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. 21 5 Comercializacion Planificacion
Como analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes. estratégica
12 Gestién de producto y/o servicio. Gestionar mis productos 22 5 Comercializacién  Producto
para vender mas, ise puede?
37 Fuentes financieras. Cémo y donde obtener dinero para la empresa 23 3 Finanzas Financiacion
13 Gestién de tesoreria. 24 4 Finanzas Tesoreria
25 Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. 25 4 Finanzas Fiscal
como se paga a hacienda por los beneficios
26 IVA. Concepto y célculo 26 4 Finanzas Fiscal
27 IRPF: Concepto, célculo y retenciones 27 4 Finanzas Fiscal
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24 Tipos de contratos laborales. como contratar adecuadamente 28 4 Personal Contratacion
28 Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seg. social 29 4 Personal Contratacion
29 Cotizaciones y liquidaciones. 30 4 Personal Contratacion

Ademads, se contempla la posibilidad de seleccionar los itinerarios formativos espe-
cializados que toman como referente principal la agrupacion funcional de las unida-

nou

des de conocimiento (“administracion”,

comercializacién y finanzas” y “finanzas y

personal”) y que se detallan a continuacion.

Tabla 3.

ITINERARIO FORMATIVO SOBRE LA FUNCION

DE ADMINISTRACION.

El simulador 1 6
El instructor 2 6
21 Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de 3 6 Introduccién a la Introduccién
la Economia Social Economia Social
17 Régimen juridico de las empresas de Economia Social. 4 5 Introduccién ala  Régimen
Economia Social  juridico
2  Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana 5 3 Grupo Comunidad
desfavorecido gitana
6  Estrategias para superar las barreras para emprender en 6 3 Grupo  Discapacitado
discapacitados desfavorecido
7  Estrategias para superar las barreras para emprender en 7 3 Grupo Ex reclusos
ex reclusos desfavorecido
4 Estrategias para superar las barreras en ex toxicomanos 8 3 Grupo  Ex toxicdmanos
desfavorecido
5  Estrategias para superar las barreras en inmigrantes 9 3 Grupo Inmigrantes
desfavorecido
3 Estrategias para superar las barreras en mujeres 10 3 Grupo Mujeres
desfavorecido
1 Estrategias para superar las barreras en parados de larga duracion 11 3 Grupo Parados larga
desfavorecido  duracién
38 Estrategias para vencer las barreras de emprender en el grupo 12 3 Grupo Jovenes
de jovenes. Como enfrentarse al mercado laboral desfavorecido
9  Direccidn por objetivos, {cdmo fijar objetivos y alcanzarlos? 13 7 Administracion  Planificacién
20 El plan de empresa, analiza tu proyecto de empresa 14 4 Administracion  Planificacién
40 Creacién de proyectos. como proceder con una idea 15 4 Administracion  Planificaciéon
emprendedora para crear una empresa
8  Principios y funciones de Qrganizacién y direccién, o o
{como organizarnos y dirigir? 16 3 Administracion  Organizacion
11 Técnicas de negociacion, {como llegar al mejor acuerdo? 17 3 Administracién  Direccién
16  Gestion del tiempo "no da tiempo, socorro" 18 3 Administracion  Direccion
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o

Estilos de direccion. Liderazgo y comunicacion. como 19 4 Administracion  Direccion
mandar y no molestar 19 4 Administracion  Direccidn
19 Técnicas de autoestima. 20 2 Administracion  Direccion
36 Inteligencia emocional 21 3 Administracion  Direccion
10 Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse 22 3 Administracion ~ Toma de
decisiones
33 Técnicas de comunicacion. la gestion de la informacion 22 4 Administracion  Sistemas de
dentro y fuera de la empresa informacion
39 Gestién documental. la organizacién de la documentacién 23 3 Administracién  Sistemas de
en la empresa informacion

Tabla 4.

ITINERARIO FORMATIVO SOBRE LAS FUNCIONES
DE COMERCIALIZACION Y PRODUCCION

El simulador 1 6
El instructor 2 6
21 Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de la 3 6 Introduccién a  Introduccion
Economia Social la Economia Social
17 Régimen juridico de las empresas de Economia Social. 4 5 Introduccién a  Régimen
la Economia Social juridico
2 Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana 5 3 Grupo | Comunidad
desfavorecido gitana
6  Estrategias para superar las barreras para emprender 6 3 Grupo  Discapacitado
en discapacitados desfavorecido
7  Estrategias para superar las barreras para emprender en 7 3 Grupo | Ex reclusos
ex reclusos desfavorecido
4 Estrategias para superar las barreras en ex toxicbmanos 8 3 Grupo  Ex toxicobmanos
desfavorecido
5  Estrategias para superar las barreras en inmigrantes 9 3 Grupo Inmigrantes
desfavorecido
3 Estrategias para superar las barreras en mujeres 10 3 Grupo Mujeres
desfavorecido
1 Estrategias para superar las barreras en parados 11 3 Grupo | Parados
de larga duracion desfavorecido larga duracion
38 Estrategias_ para vencer las barreras de emprender en el 12 3 Grupo Jévenes
grupo de jovenes. Como enfrentarse al mercado laboral desfavorecido
14 Control y gestion de la produccion. 14 3 Produccion Producto
22 Importancia de la calidad total y su medida 15 3 Produccion Calidad
15 ¢Cémo comprar mejor? 16 3 Produccion Compras
32 Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. 17 5 Comercializacion Planificacion
Cdémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes. estratégica
30 Plan operativo de marketing. Necesidad de planificar 18 4 Comercializacion Planificacion
operativamente en el drea de marketing. operativa
12 Gestién de producto y/o servicio. Gestionar mis 19 5 Comercializacién  Producto

productos para vender mas, ise puede?
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La publicidad objetivos y decisiones. comunicarnos con 20
nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo

3 Comercializacién Comunicacién

35

Promocion de ventas. herramientas para estimular la compra 21
de nuestros productos y/o servicios a corto plazo

2 Comercializacién Comunicacion

34

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores 22

4 ComercializaciénFuerza de ventas

ITENARIO FORMATIVO SOBRE LAS FUNCIONES

DE PERSONAL Y FINANZAS.

El simulador 1 6
El instructor 2 6
2 Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de 3 6 Introduccién a la Introduccién
la Economia Social Economia Social
17 Régimen juridico de las empresas de Economia Social. 4 5 Introduccién ala  Régimen
Economia Social  juridico
2  Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana 5 3 Grupo Comunidad
desfavorecido gitana
6  Estrategias para superar las barreras para emprender en 6 3 Grupo  Discapacitado
discapacitados desfavorecido
7  Estrategias para superar las barreras para emprender en 7 3 Grupo Ex reclusos
ex reclusos desfavorecido
4 Estrategias para superar las barreras en ex toxicomanos 8 3 Grupo  Ex toxicomanos
desfavorecido
5  Estrategias para superar las barreras en inmigrantes 9 3 Grupo Inmigrantes
desfavorecido
3 Estrategias para superar las barreras en mujeres 10 3 Grupo Mujeres
desfavorecido
1 Estrategias para superar las barreras en parados de 11 3 Grupo Parados
larga duracion desfavorecido larga duracion
38 Estrategias para vencer las barreras de emprender en el grupo 12 3 Grupo Jovenes
de jovenes. Como enfrentarse al mercado laboral desfavorecido
37 Fuentes financieras. Como y donde obtener dinero 13 3 Finanzas Financiacién
para la empresa
23 Anélisis de balances y ratios. 14 Finanzas Contabilidad
13 Gestion de tesorerfa. 15 4 Finanzas Tesoreria
25 Impuesto de sociedades: régimen de fiscal de cooperativas. ) )
como se paga a hacienda por los beneficios 16 4 Finanzas Fiscal
26 IVA. Concepto y célculo 17 4 Finanzas Fiscal
27 IRPF: Concepto, cdlculo y retenciones 18 4 Finanzas Fiscal
24 Tipos de contratos laborales. como contratar adecuadamente 19 4 Personal Contratacion
28 Regimenes de la seguridad social. Tipos de alta en la seg. social 20 4 Personal Contratacion
29 Cotizaciones y liquidaciones. 21 4 Personal Contratacion
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El nivel de atractivo y dificultad de cada unidad de conocimiento para cada grupo
desfavorecido puede consultarse en el modelo formativo empleado por las empre-
sas de apoyo externo presentado en el capitulo 3.

2.3._¢COMO ENSENAR?

Los métodos docentes que se utilizardn son: la leccion magistral, el método del
caso, las visitas a empresas y el empleo de las NTIC. A continuacién se presentan
algunas de las caracteristicas de los modelos normativos que representan a cada
uno de los métodos empleados.

2.3.1._La Leccion Magistral.

La leccién magistral puede concebirse como un proceso en el que se identifican las
siguientes etapas: previa o de preparacién, concurrente o de presentacion vy retroa-
limentacion o respuesta a las preguntas que formulen los alumnos. A continuacion,
y tomando como referente principal el trabajo de Hindel (1989) y las etapas des-
critas previamente se presentan algunas ideas que pueden ser de utilidad para
impartir con éxito una leccién magistral.

2.3.1.1.Etapa de preparacion.
En esta epata hay que prestar un interés especial a tres elementos del proceso de
ensefanza-aprendizaje: el material, los alumnos y el profesor.

La preparacion del material exige prestar un interés preferente a dos elementos: el
sistema finalista (la finalidad y los objetivos) y la estructura del material.

Antes de iniciar la leccion magistral conviene explicitar, de forma concisa y clara, la
finalidad y los objetivos que se pretenden con la misma. Esos objetivos pueden
expresarse en términos de conocimientos, habilidades, actitudes y valores.

Una vez explicitada la finalidad y los objetivos se debe plantear el discurso en torno
a tres o cuatro ideas principales, que pueden estructurarse de las siguientes mane-
ras: planteando puntos por separado, destacando un punto principal al que le siguen
otros o presentando puntos interconectados. Hindel (1989) afirma que cada hora
de una leccién magistral demanda, aproximadamente, diez horas de preparacién.

Los alumnos que participan en la leccién magistral presentan caracteristicas (cono-
cimientos, habilidades, actitudes, valores, personalidades, polarizaciones neuroldgi-
cas, situaciones familiares, situaciones laborales, etc.), normalmente dispares, que
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conviene conocer antes de iniciar la etapa de presentacion. Sin embargo, y con
carécter general, se sabe que un alumno adulto puede mantener la atencion duran-
te un periodo de 45 minutos y que el nivel de atencion oscila durante ese lapso de
tiempo tal como muestran los modelos gréfico y literario siguientes. El alumno pres-
ta més atencién justo después del inicio y alcanza el méximo de concentracién des-
pués de unos 10 minutos; la atencién se reduce al méximo al cabo de 30 6 35
minutos y casi al final aumenta de nuevo.

LA CONCENTRACION DE LOS ALUMNOS
DURANTE LA CLASE.

Grafico 2.
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El resultado obtenido al finalizar los 45 minutos indica que, normalmente, los alum-
nos sélo asimilan una tercera parte del material presentado y un méximo de siete
conceptos.

Por otra parte, el correcto desarrollo de la leccién magistral demanda conocer la
polarizacién neuroldgica de los alumnos. En este sentido y como afirma el profesor
Ortigueira: "Las personas tendemos a polarizamos en el uso de nuestro sistema
neuroldgico; es decir, al igual que hay diestros, zurdos y ambidiestros, también hay
personas visuales, auditivas, cenestésicas y otros tipos combinados. [...] Uno de los
descubrimientos més significativos de la Programacion Neurolingtistica (PNL), es
que existen diversos indicadores a través de los cuales es posible identificar el sis-
tema de representacién que caracteriza a cada persona" (Ortigueira, 1993)".
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El profesor Ortigueira ofrece una informacién muy valiosa a este respecto. Tras rea-
lizar un amplio estudio a nivel nacional sobre las caracteristicas sensoriales de los
estudiantes de Ciencias Econdmicas y Empresariales llegd a los siguientes resulta-
dos: el 67,4% de los estudiantes tienen una polarizacion visual; el 14,5% la tienen
auditiva; el 11,8% tienen una polarizacion cenestésica; el resto presentan distintos
tipos de combinaciones de las anteriores.

Tomando en consideracion tales resultados, es conveniente acompadiar la leccién
magistral de elementos gréficos que atraigan la atencion de los visuales, que repre-
sentan la mayoria de la clase. "Se impone el apoyo de la "idea" en lenguaje gréfico
e iconico, en la forma y en el color, en estimulos prioritariamente visuales: mapas,
esquemas, tablas, diagramas, redes, fotografias, videos, filmes, etc." (Ortigueira, 1993).

No obstante se debe ser cuidadoso y no perder a los auditivos y cenestésicos. Por
ello, es aconsejable disefar los "esquemas sin gran carga de contenidos concep-
tuales y simbdlicos. Los auditivos se pierden ante los graficos complejos. También
es aconsejable utilizar tres dimensiones en lugar de dos. Las tres dimensiones
"sugieren" mejor a los cenestésicos" (Ortigueira, 1993).

El profesor deberé prepararse antes de impartir la leccion magistral y ello no sélo
exige conocer perfectamente el material objeto de la leccién magistral, ademés, es
necesario que el profesor:

iz Visualice la leccién magistral en positivo y que imagine a los alumnos entusias-
mados con el discurso, tomando apuntes, prestando atencion a las anécdotas,
planteando preguntas interesantes y constructivas, e identificdndose con el pro-
fesor.

=z Duerma bien la noche anterior.

iz Respire lenta y profundamente para asimilar mejor el oxigeno que llega al cere-
bro. Esto permitird que el profesor piense y hable con més claridad y a reducira
el nerviosismo.

2.3.1.2._Etapa de presentacion.
La etapa de presentacion puede ser concebida, a su vez, como un subproceso en
el que se identifican las siguientes fases: inicio, desarrollo y finalizacion.

Al'inicio de la presentacion de la leccién magistral el profesor debe iniciar su discur-
so con lentitud, aclarar cudl es la finalidad y los objetivos de la presentacion e indi-
car cudl serd la duracién del discurso y como se distribuird el tiempo. Ademds debe-
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ria hacer entrega a los alumnos de los manuales y de las transparencias que se pro-
yecten en el aula.

Durante el desarrollo de la presentacion de la leccidn magistral el profesor mostra-
ré una actitud positiva, energia y entusiasmo y empleard el tono de la voz, el ritmo
y el lenguaje verbal y corporal adecuado para que el publico capte las ideas que
integran el discurso.

El lenguaje verbal que emplea el profesor reuniré las siguientes caracteristicas: sera
preciso; incluird frases sencillas y directas; hard uso de los pronombres “ustedes,
nosotros” y de verbos activos como “hagan, usen,...”"; deberd incluir adjetivos inte-
ligentes, frases preparadas y ensayadas que eviten los tartamudeos del docente,
incluird ejemplos y analogias que aclaren los temas y faciliten la retencion y las pau-
sas en el discurso se planificardn con antelacion.

El lenguaje corporal implica casi las dos terceras partes del éxito o fracaso de la
comunicacion entre personas; es no verbal y se transmite a través de la postura, los
gestos de las manos y las expresiones faciales. En este sentido, conviene recordar
que el profesor deberd adoptar una postura que transmita sinceridad y franqueza vy,
en consecuencia, no es conveniente cruzar los brazos, meter las manos en los bol-
sillos, darle la espalda al publico, apoyarse sobre una pierna o cruzar las piernas.
También es conveniente que el profesor muestre una expresion facial relajada y no
pierda el contacto visual con todos los alumnos; aunque resulta tentador aumentar
la frecuencia del contacto visual con los alumnos que parecen mds atentos e inte-
resados conviene no olvidarse de los alumnos neutrales u hostiles.

En la etapa de finalizacion la presentacion estd a punto de concluir y el profesor
deberd informar a los alumnos que la leccién magistral esta finalizando y que, a
continuacion se realizard un resumen de la misma. El resumen debe reunir las
siguientes caracteristicas: se centrard en los puntos esenciales, serd breve, enfati-
zard las palabras clave, y destacaré lo que los alumnos deben saber, lo que debe-
rian saber y lo que serfa conveniente que supieran. En la presentacion del resu-
men, el profesor evitard los tonos dogméticos (solo presentard hechos concisos,
no opiniones personales), hard una pausa al final de cada idea del resumen y
recurrird a la aliteracion.

2.3.1.3._Etapa de respuesta a las preguntas.
A veces no se consigue el resultado deseado con la leccion magistral porque los
profesores no se enfrentan de manera correcta a las preguntas que plantean los
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alumnos al finalizar la etapa de presentacion. Para el correcto desarrollo de esta eta-
pa el profesor debe:

: Mantener la calma y no tener en cuenta el tono o la intencién del que pregunta.

Reflexionar antes de dar la respuesta

Responder a las preguntas con un lenguaje verbal claro y conciso y con respeto
y cortesia.

1z Conocer que existen preguntas tipicas que se repiten con frecuencia: la pregunta
resumen (se trata de un esfuerzo para resumir), la pregunta directa (es una peti-
cion directa de informacion), la pregunta yo y lo mio (recurre a la experiencia per-
sonal para plantear un punto, la pregunta cartesiana (emplea la légica para derro-
tar al orador), la pregunta agresiva (es un ataque malicioso), la pregunta de las
buenas relaciones (darse tono al nombrar a gente importante y subrayar, de este
modo, su posicion de poder),

Prepararse para las preguntas dificiles y, en caso que no conozca la respuesta
debe ser sincero con el publico e indicar que no conoce la respuesta, pero que
investigard y ofrecerd la respuesta en otro momento. Si a pesar de todo la pre-
gunta persistente, remitird la pregunta al resto de alumnos

A la luz del modelo formativo de las empresas de apoyo externo en  PIONEROS
106 los problemas que se presentan hacen referencia a tres grandes temas: com-
prension de conceptos, relaciones y actitudes personales. Estas preguntas se solu-
cionardn con casos practicos y ejemplos, aclarando conceptos y aconsejando un
cambio actitud.

Una vez concluida esta Ultima etapa, el profesor procurard abandonar el aula sin dar
sensacion de prisa.

2.3.2._El Método del Caso.

Este método es originario de la Escuela de Leyes de Harvard, siendo empleado ya
en el afio 1880. No obstante, su aplicacion a la ensefianza de Administracién y
Direccion de Empresas no ocurrié hasta unos afios més tarde (1991), en la propia
Universidad de Harvard (en la Harvard Bussines School) (Copeland,1954). Desde
aquellos afos, su difusién ha sido amplia, y en la actualidad es considerado como
uno de los métodos tradicionales en la ensefianza de Administracion y Direcciéon de
Empresas (Reynolds, 1990).
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El método del caso consiste en la discusion de una situacion real, en la cuél se pre-
sentan problemas o escenarios relacionados con la gestion empresarial, parecidos a
los que los alumnos podran encontrarse durante su vida profesional, de tal manera
que estos, después de haber examinado la informacion que se les haya facilitado,
deben llevar a cabo un diagndstico de la situacion, ademéas de alcanzar unas con-
clusiones determinadas y arbitrar las posibles soluciones al caso.

En opinién de Garcia Echevarria (1974), este método de ensefianza puede consi-
derarse como una técnica pedagogica que oscila entre los métodos clasicos de
ensefanza y la formacién practica propiamente dicha. El empleo de este método
requiere que el alumno haya adquirido previamente unos conocimientos tedricos, y
la labor del docente debe consistir en arbitrar y conducir la discusion que sobre el
caso se plantee.

Los objetivos que se persiguen con la aplicacion de este método son, en palabras
de Amat (1994, p.97): "Formar y perfeccionar a los alumnos en lo que se refiere a
capacidad de identificacion de problemas, de andlisis y de sintesis de situaciones, y
de busqueda de posibles alternativas. También se pretende fomentar las habilida-
des de toma de decisiones, de relacionar la teorfa con la practica, de comunicacion
y de trabajo en grupo.

Para un correcto desarrollo de este método se deben seguir las etapas que refleja
el gréfico siguiente.

[Cl=iilelo}¢Ml EL. METODO DEL CASO: ETAPAS.

. CONOCIMIENTO —

los participantes DEL CASO

Consideraciones Juicios de valor

Opiniones » Puntos de vista

8 o situacion
Aproximacion a la
objetividad del grupo Integracion de toda la
informacién del caso
2 Posibilidad de utilizacién en

Acuerdo del grupo » CONCEPTUALIZACION una situacién similar

Fuente: Garcia y Castellanos, 1994.

CONFRONTACION
DE OPINIONES

RECONSIDERACION
DE LOS HECHOS

»
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2.3.3._Las Visitas a Empresas.

Las visitas a empresas constituyen un método de ensefianza que complementa el
aprendizaje del alumno, ya que lo sitlia en contacto directo con la realidad empre-
sarial.

Con objeto de que las visitas resulten eficaces y no supongan simplemente una for-
ma ludica de perder el tiempo, estas tienen que llevarse a efecto conformea las
directrices que se presentan seguidamente:

tz Antes de la visita. La visita tiene que ser planificada al detalle, precisando lo que
con ella se desea conseguir. Debe elegirse una empresa que permita la satisfac-
cién de esos objetivos, ademés de buscarse informacion secundaria sobre la
empresa y su entorno. De esta manera, la incertidumbre que se asocia a una visi-
ta consigue verse reducida notablemente.

Durante la visita. Es conveniente que el grupo de alumnos no sea demasiado
numeroso. Por otro lado, los guias de la empresa han de ser personas con una
adecuada formacion en cada uno de los aspectos y temas que vayan a ser mos-
trados a los estudiantes, para que estos puedan hacerse una imagen mental lo
mas cercana posible al sistema visitado.

Después de la visita. Tanto el docente como sus alumnos tienen que exponer en
clase un resumen de la realidad empresarial que se ha analizado, para compro-
bar si con la visita ha satisfecho se han alcanzado los objetivos que se perseguian.

Sin duda este modelo resultard mucho mas eficaz si los elementos personales impli-
cados en el mismo (estudiantes, profesor y empresa) participan de forma activa en
cada una de sus fases.

2.3.4._Empleo de Las NTIC.

En los Ultimos tiempos, poco a poco y de forma ocasional, se han ido incorporando
a la ensefianza universitaria una serie de medios de comunicacién en los que se
emplean las nuevas tecnologfas.

A nuestro entender, las nuevas tecnologias de la informacion y las comunicaciones,
como pueden ser, entre otros, internet, los recursos multi-media o el correo elec-
tronico, constituyen unos Utiles instrumentos de apoyo a los demdas métodos de
ensefianza utilizados.

En palabras de De Pablos (1992), el empleo de las nuevas tecnologfas repre-
senta la pieza mas importante para promover un aprendizaje de mas calidad,
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aunque requiere la creacién de condiciones adecuadas y su integracion en el
contexto de la ensefanza, siendo fundamental la propia formacion previa del
profesorado.

A este respecto, desde nuestro punto de vista, y en relacion con los itinerarios for-
mativos presentados con antelacion, las nuevas tecnologias pueden aplicarse
siguiendo las directrices que se relacionan a continuacion:

:z En primer lugar, pueden utilizarse las técnicas multimedia, mediante la combina-

cion de videos, CD-ROM, Internet, etc., con el fin de ilustrar los aspectos tedricos
y practicos de la disciplina. Se trata de técnicas especialmente adecuadas para
contextualizar los contenidos de los temas y para aportar ejemplos reales, y a su
vez, pueden ser un canal muy adecuado para la aplicacién del método del caso.
En este sentido, el interés de estos recursos descansa en dos aspectos esencia-
les: primero, sirve para romper la monotonia metodoldgica de la leccién magis-
tral; y segundo, facilita a los estudiantes el que se involucren en la clase a través
de una mayor orientacion visual y auditiva. No obstante, debemos ser realistas
en el sentido de manifestar la imposibilidad de emplear de manera sistemética y
repetida este tipo de medios, por la carencia de los recursos y de las condiciones
necesarias para ello.

En segundo lugar, resulta aconsejable el que se estimule a los alumnos para que
consulten péginas en internet, en las cuales puedan encontrar informacion rela-
cionada con los temas analizados en clase. Asi, por ejemplo, es posible encontrar
datos de empresas a través de los cuales los estudiantes podran familiarizarse
con diferentes aspectos de las mismas, tales como su estructura, sus rentabilida-
des, su proceso de fabricacion, sus variables de marketing, etc. Ello constituye un
mecanismo parecido al de las lecturas recomendadas, pero a través de un nue-
vo canal que resulta especialmente atractivo para el alumno.

En tercer y ultimo lugar, puede darse a los alumnos la posibilidad de que utili-
cen una direccion de correo electrénico de sus profesores, especialmente dedi-
cado a consultas, con el propdsito de complementar las tutorias personales.
Los estudiantes que accedan a este tipo de canales podran, de esta forma,
hacer consultas concretas acerca de determinados conceptos teoricos o ejerci-
cios précticos, sin tener que desplazarse fisicamente o adaptarse al horario pre-
fijado por el profesor.

Antes de finalizar este epigrafe, se hace una breve referencia a la gestion del con-
flicto y en este sentido Robbins (1996) apunta que los asesores deben poseer
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la habilidad de gestionar y el conflicto y para ello deben: conocer su estilo pre-
ferido de gestién del conflicto, seleccionar cuidadosamente los conflictos que
desea gestionar, evaluar a los participantes en el conflicto y la fuente del conflic-
to, conocer las distintas estrategias o estilos para solucionar el conflicto y selec-
cionar la méas adecuada.

2.4._¢COMO EVALUAR?

El modelo normativo que, segiin Ausubel (1993), debe presidir la evaluacion debe
cumplir los siguientes criterios: fiabilidad (que se produzcan puntuaciones consis-
tentes consigo mismas), validez (que mida lo que se pretender medir), representa-
tividad (que la muestra recogida en la prueba sobre el contenido de la disciplina
sea suficientemente representativa del universo de la asignatura), discriminalidad
(que permita poder diferenciar a los alumnos en funcién de la competencia que se
estd midiendo) y factibilidad (que la prueba suministre informacién importante y
resulte sencilla su realizacion, calificacion e interpretacion).

En el caso concreto que nos ocupa se propone una evaluacion no formal, en la que
se valore el nivel de aprendizaje sobre un niimero reducido hitos para cada una de
las sesiones impartidas; para ello se formularén, al principio y al final de cada sesion,
una serie de preguntas que se formulardn y contestaran verbalmente. Los hitos que
se presentaran a los alumnos se presentan en el anexo a este capitulo.

3._Estrategia de Asesoramiento.

El disefio de la estrategia de asesoramiento tiene como finalidad solucionar las
dudas de los alumnos, una vez que ha concluido el proceso formativo y conseguir,
de este modo, que los grupos desfavorecidos se posicionen en una situacion per-
manente de emprendedores de Economia Social (estado deseado).

Para conseguir esta finalidad se han tenido en cuenta los modelos arquetipo de cada
grupo desfavorecido (incluye variables e indicadores sobre: la personalidad, las carac-
teristicas demogréficas, los estilos de gestion del conflicto, las relaciones con el siste-
ma educativo y con el mercado laboral y los problemas especificos), el modelo de
asesoramiento disefiado a partir de la informacion facilitada por las empresas de apo-
yo externo v las caracteristicas de los Responsables Técnicos que tienen que impartir.

La estrategia de asesoramiento incluye, por tanto, las respuestas a las siguientes pre-
guntas: {Cuando asesorar?, {Como asesorar? {Cuales son las soluciones a los pro-
blemas de asesoramiento que se plantean?
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3.1._¢ CUANDO ASESORAR?

El modelo de asesoramiento presentado en los capitulos anteriores demuestra que
los Responsables Técnicos deben esperar que los grupos desfavorecidos soliciten
asesoramiento con una frecuencia semanal. Este asesoramiento semanal deman-
dard entre 0 y 20 horas.

3.2._¢COMO ASESORAR?

El proceso de asesoramiento presenta, a nuestro juicio, una gran semejanza con el
método “tutorfa”. Las ventajas que proporciona este método, como demuestra la tabla
siguiente, son indudables, pues es el Unico método que permite alcanzar objetivos
docentes expresados en términos de conocimientos, actitudes, habilidades y valores.

GRADO EN QUE LOS METODOS PERMITEN
ALCANZAR LOS OBJETIVOS DOCENTES

Tabla 5:

Leccion magistral X X X
Tutorfa X X X X
Supervision de investigacion X

Grupos de discusion X X X
Ensefanza en laboratorio X

Précticas X

Aprendizaje autonomo X

Seminario X X X

Fuente: De la Cruz, 1996.

Los modelos positivos presentados en los capitulos precedentes demuestran que
los grupos desfavorecidos de Pioneros 106 demandarén asesoramiento via electro-
nica, presencial y telefonica. Aunque somos conscientes que los tres métodos pre-
sentan caracteristicas claramente diferenciadas, se presenta un modelo normativo
genérico que se adaptard a cada uno de los tipos de asesoramiento que se deman-
dard y que orientard al asesor sobre las habilidades que debe poseer para prestar
un asesoramiento con eficiencia y eficacia.
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A juicio de Robbins (1996), el proceso de asesoramiento exige que el asesor posea
las siguientes habilidades:

=z Escuchar activamente. El desarrollo de esta habilidad demanda, entre otros los
siguientes comportamientos: establecer un contacto visual con el interlocutor,
asentir con la cabeza y mostrar una expresion facial adecuada, mostrar interés,
hacer preguntas, parafrasear (volver a repetir con sus propias palabras lo que ha
escuchado), no interrumpir al interlocutor, no hablar de més y hacer transiciones
suaves entre los papeles de orador y escucha.

Retroalimentacion. El desarrollo de esta habilidad demanda, entre otros, los
siguientes comportamientos: hacer énfasis en comportamientos especificos,
mantener una retroalimentacion impersonal (la retroalimentacion debe ser des-
criptiva, no evaluativo), mantener la retroalimentacion orientada a las metas, dar
un tiempo oportuno para ofrecer la retroalimentacion (no siempre se ofrecera
una respuesta inmediata), asegurarse de que le entiendan.

3.3._¢ CUALES SON LAS SOLUCIONES A LOS PROBLE-
MAS DE ASESORAMIENTO QUE SE PLANTEAN?

Tras analizar los problemas que se han planteado en cada unidad de conocimiento,
se presentan, en el anexo a este capitulo todas las soluciones que se han ofertado
en el marco de Pioneros 106 para cada unidad de conocimiento.

El anélisis de las soluciones ofertadas por unidad de conocimiento permite extraer
las siguientes conclusiones:

: En total se han ofertado 261 soluciones para todas las unidades de conocimiento.

: El nimero de soluciones ofertadas se distribuye de forma heterogénea por uni-
dades de conocimiento

zz El mayor nimero de soluciones se concentra en las unidades de conocimiento
siguientes: “Gestién de Tesorerfa {Cémo, cuédndo y cudnto dinero debo utilizar?,
“Régimen juridico de las empresas de Economia Social {Cudles son mis obligacio-

"o

nes y derechos como socio/a en la empresa”, “El plan de empresa. Analiza tu pro-
nou

yecto de empresa”, “Fuentes financieras. Cémo y donde obtener dinero para la
empresa” y “Creacién de proyectos. Cémo proceder ante una idea emprendedora”.

zz No se presenta ningtin problema de asesoramiento y, por tanto, no se ofrece nin-
guna solucién en las unidades de conocimiento siguientes: “Estrategias para

"no

superar las barreras en parados larga duracion”, “Estrategias para superar las barre-
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non

ras para emprender en discapacitados’, “Inteligencia emocional” y “Estrategias
para superar las barreras de emprender en el grupo de jovenes. como enfrentar-
se al mercado laboral".

|II

:z El promedio de soluciones para cada unidad de conocimiento es de 6.

El anélisis del nimero de soluciones ofertadas por grupos de unidades de conoci-
miento permite concluir las siguientes ideas:

iz Las soluciones ofertadas para el grupo de unidades de conocimiento
“Introduccion a la Economia Social y Grupo desfavorecido” representan el 22%
del total de soluciones.

iz Las soluciones ofertadas para el grupo de unidades de conocimiento
“Administracién” representan el 31% del total de soluciones.

: Las soluciones ofertadas para el grupo de unidades de conocimiento
“Comercializacion y produccion” representan el 18% del total de soluciones.

: Las soluciones ofertadas para el grupo de unidades de conocimiento “Finanzas y

ersonal” representan el 29% del total de soluciones.
p p
Gréafico 3 CENTAJE DE SOLUCIONES PARA CADA

GRUPO DE UNIDADES DE CONOCIMIENTO.

Porcentaje

Soluciones

. Introduccién Economia Social Comercializacion y produccion

Administracion Finanzas y personal
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Un andlisis detallado de las soluciones ofertadas invita a agrupar las soluciones ofer-
tadas en cuatro grandes grupos: ejemplos similares, implicar al entorno del aseso-
rado, reforzar conceptos e incentivar la aplicacion préctica de los conceptos. Las con-
clusiones que se extraen del andlisis de estos datos indican que el nimero de
soluciones ofertadas para cada uno de los grupos de respuestas atiende a la siguien-
te distribucion: ejemplos similares (27), implicar al entorno (55), reforzar conceptos
(129), incentivar la aplicacion practica (50).

Las implicaciones practicas de estos resultados sobre la estrategia de asesoramien-
to son las siguientes:

iz Las unidades de conocimiento que reclaman un mayor conocimiento de los ase-
sores, puesto que son las que ofrecen una mayor cantidad de soluciones son:
"Gestién de Tesorerfa {Como, cudndo y cudnto dinero debo utilizar?, “Régimen
juridico de las empresas de Economia Social {Cudles son mis obligaciones y dere-

nou

chos cémo socio/a en la empresa”, “El plan de empresa. Analiza tu proyecto de

non

empresa”, “Fuentes financieras. Cémo y donde obtener dinero para la empresa”
y “Creacion de proyectos. Cémo proceder ante una idea emprendedora”.

Los grupos de unidades de conocimiento que requieren un mayor nivel de cono-
cimiento del asesor, dado que son los que ofrecen una mayor cantidad de solu-
ciones son: “Administracién” y “Finanzas y personal”.

Las soluciones que normalmente debe ofrecer el asesor en cada unidad de cono-
cimiento son “Reforzar conceptos” e “Incentivar la aplicacion practica de los con-
ceptos”.

Ademas, el asesor debe ofertar, con frecuencia, soluciones que implican a distin-
tos agentes del entorno local y a su familia; esto implica que el Responsable
Técnico debe asumir la responsabilidad de actuar como mediador entre el grupo
desfavorecido que demanda asesoramiento y el dmbito familiar e institucional del
grupo desfavorecido. Esto exigird al asesor una interaccion frecuente con los
miembros del grupo desfavorecido y con los agentes que integren su ambito
familiar, con el objeto de conocer los problemas y necesidades que les afecten e
intentar buscar soluciones en el entorno institucional local o nacional.
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1._Introduccion.
En este anexo se incluye los siguientes apartados:

=z Los cuestionarios empleados para el disefio del manual y una propuesta de cues-
tionario para el diagnéstico del nivel formativo de los grupos desfavorecidos y sus
preferencias docentes.

Los distintos hitos que deberdn alcanzar los promotores para superar con éxito
las distintas unidades de conocimiento.

Las soluciones ofertadas por los formadores de las empresas de apoyo externo a
aquellos promotores que demandaron asesoramiento. Entendemos que esta
experiencia de asesoramiento es de gran utilidad al Responsable Técnico en la
medida en que incluye, sino todas, un gran nimero de soluciones de asesora-
miento para cada unidad de conocimiento. Se incluyen, ademas de las solucio-
nes ofertadas para cada unidad de conocimiento, una clasificacién de cada solu-

mou

cion en cinco grupos de soluciones: “ejemplos similares”, “implicar al entorno”,

"o

"autoestima”, “reforzar conceptos” e “incentivar la aplicacion practica”.
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2. Cuestionarios.

Cuestionario Enviado a Responsables Técnicos
Notas a considerar para rellenar los cuestionarios:

:z Este cuestionario debe ser cumplimentado por los Responsables Técnicos.

: Las respuestas a las preguntas abiertas se contestardn directamente

t Las respuestas a las preguntas cerradas se sefalan con color rojo.

DATOS GENERALES.
1. GRUPO DESFAVORECIDO:
2. CONSULTORA:
3. PERSONA (RESPONSABLE TECNICO) QUE CONTESTA AL CUESTIONARIO:
Nombre:
Edad:
Sexo:
Formacién académica:
Experiencia Laboral:

i. (Posee experiencia laboral previa al inicio de su actividad como responsable
técnico?

ii. NUmero de afnos.

iii. Puestos ocupados méas destacados.

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES DEL RESPONSABLE TECNICO.
Le preguntamos ahora con relacion a su grado de conocimiento sobre determina-
dos aspectos. Por favor, valore en qué grado posee dichos conocimientos. Recuerde
que 1 significa muy bajo nivel de conocimiento y en el extremo contrario 5 signifi-
ca muy alto nivel de conocimiento. Le recordamos que no existen preguntas correc-
tas o incorrectas.
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Las costumbres, gustos y necesidades de los consumidores.

La politica local, autondmica, estatal y europea.

El medio ambiente y los recursos naturales de su comunidad auténoma.

La tecnologfa

La economia (PIB, inflacién, tipo de interés, etc.)

La contabilidad y la estadistica.

La informética.

La direccion y el liderazgo de personas

Los procedimientos y normas legales.

La motivacion de individuos y grupos.

La estrategia de la empresa.

La toma de decisiones en la empresa

a comunicacion en la empresa.

Las normas de la profesion.

La organizacién de empresas.

La administracion del personal (reclutamiento, seleccién, formacion
y negociacién del convenio colectivo)
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El disefio de presupuestos

N

W

IS

w

El origen y destino de los recursos financieros (dinero)

2

Por favor, valore en qué grado posee las habilidades, recuerde que 1 significa muy

bajo, 2 bajo, 3 medio, 4 alto y 5 significa muy alto grado de la habilidad.

Analizo e interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias 2 3 4 5
politicas, econdmicas y sociales

Tengo en cuenta mis conocimientos politicos econémicos y

sociales cuando tomo decisiones en mi empresa 2 3 4 5
Valoro correctamente la influencia politica, social y econdmica

y sus consecuencias sobre mi empresa. 2 3 4 5
Mis decisiones son ldgicas. 2 3 4 5
Manejo correctamente el ordenador 2 3 4 5
Soy un buen comunicador 2 3 4 5
Soy un lider nato y motivo con facilidad a mi  personal 2 3 4 5
Tengo excelentes relaciones con los empleados, clientes,

proveedores, sindicatos. ... 2 3 4 5
Aplico la calidad en mi empresa. 2 3 4 5
Identifico facilmente las personas de valia. 2 3 4 5
Imito el comportamiento de las empresas punteras. 2 3 4 5
Fijo objetivos realistas y especificos. 2 3 4 5
Asigno y superviso con eficiencia las tareas a mis empleados 2 3 4 5
Soy un buen negociador 2 3 4 5
Tomo buenas decisiones y soy un buen organizador 2 3 4 5
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ESTILO DE GESTION DEL CONFLICTO DEL

RESPONSABLE TECNICO.

Usted puede tener incompatibilidades, desavenencias o diferencias con alguna de
las personas ajenas a su empresa con las que mantiene relaciones de negocio.
Evaltie cada una de las proposiciones siguientes colocando una cruz en el nimero
correspondiente para indicar “cémo maneja usted el conflicto con otras personas”.
A la hora de evaluar tales proposiciones intente tener en mente las situaciones con-
flictivas mas frecuentes.

1=Fuertemente en desacuerdo
2=En desacuerdo

3=Indeciso

4=De acuerdo,

5=Fuertemente de acuerdo

1. Intento analizar el problema con la otra persona para encontrar 1 2 3 4 5
una solucion aceptable para ambos.

2. Generalmente intento satisfacer las necesidades de la otra persona. 1 2 3 4 5

3. Trato de evitar que me pongan en un aprieto e intento no implicar 1 2 3 4 5

a nadie en el problema que tengo con otra persona.

4. Intento integrar mis ideas con las de la otra persona para alcanzar 1 2 3 4 5
una decision conjuntamente.

5. Trato de trabajar con la otra persona para encontrar soluciones a los 1 2 3 4 5
problemas que satisfagan nuestras expectativas.

6. Generalmente intento evitar el discutir abiertamente con la otra 1 2 3 4 5
persona acerca de nuestros puntos de vista divergentes.

7. Trato de encontrar un camino intermedio para resolver un punto muerto. 1 2 3 4 5
8. Uso mi influencia para lograr que mis ideas sean aceptadas. 1 2 3 4 5
9. Uso mi autoridad para lograr que la decision se incline a mi favor. 1 2 3 4 5
10. Generalmente me acomodo a los deseos de la otra persona. 1 2 3 4 5
11. Cedo a los deseos de la otra persona. 1 2 3 4 5
12. Intercambio informacion veraz con la otra persona para solucionar 1 2 3 4 5
el problema juntos.
13. Generalmente hago concesiones a la otra persona. 1 2 3 4 5
14. Generalmente propongo un camino intermedio para romper 1 2 3 4 5
con los puntos muertos.
15. Negocio con la otra persona hasta alcanzar una solucién de compromiso. 1 2 3 4 5
16. Intento no mostrar desacuerdos con la otra persona. 1 2 3 4 5
17. Evito tropiezos con la otra persona. 1 2 3 4 5
18. Uso mis conocimientos y experiencia para que se tomen 1 2 3 4 5
decisiones que me favorezcan.
19. A menudo apruebo las sugerencias de la otra persona. 1 2 3 4 5
20. Hago uso del "tira y afloja" para alcanzar una solucién de compromiso. 1 2 3 4 5
21. Generalmente me muestro firme para imponer mi punto de 1 2 3 4 5

vista sobre el problema.
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22. Trato de sacar a la luz todos nuestros intereses para que el 1 2 3 4 5
problema pueda ser resuelto de la mejor forma posible.

23. Colaboro con la otra persona para llegar a soluciones aceptables para ambos. 1 2 3 4 5

24. Intento satisfacer las expectativas de la otra persona. 1 2 3 4 5

25. En ocasiones uso mi poder para ganar en una situacion de competencia. 1 2 3 4 5

26. Intento mantener oculto mi desacuerdo con la otra persona 1 2 3 4 5
para evitar problemas.

27. Intento evitar situaciones enojosas y desagradables con la otra persona. 1 2 3 4 5

28. Intento trabajar con la otra persona para lograr una adecuada 1 2 3 4 5
comprension del problema.

PREFERENCIAS.

1. Método docente preferido por el formador.

a. Clase magistral.

b. Visitas a empresas.

c. Casos practicos.

d. NTICs.

e. Otros.

2. Método de evaluacion preferido por el formador.

a. Examen.

b. Trabajo en grupo.

c. Trabajo individual.

d. Otros.

3. Nivel de participacion deseado en clase.

1 (Muy bajo) 2 (Bajo) 3 (Intermedio) 4 (Alto) 5 (Muy alto)
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Cuestionario Enviado a los Formadores de las
Empresas de Apoyo Externo

Notas a considerar para rellenar los cuestionarios:

iz Este cuestionario debe ser cumplimentado por las personas que han impartido la
formacion.

Las respuestas a las preguntas abiertas se contestardn directamente

t Las respuestas a las preguntas cerradas se sefialan con color rojo.

DATOS GENERALES
1. GRUPO DESFAVORECIDO:
2. CONSULTORA:
3. PERSONA (FORMADOR) QUE CONTESTA AL CUESTIONARIO:
Nombre:
Edad:
Sexo:
Formacién académica:
Experiencia Laboral:

i. (Posee experiencia laboral previa al inicio de su actividad como responsable
técnico?

ii. NUmero de afnos.

iii. Puestos ocupados méas destacados.

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES DEL FORMADOR

Le preguntamos ahora con relacion a su grado de conocimiento sobre determina-
dos aspectos. Por favor, valore en qué grado posee dichos conocimientos. Recuerde
que 1 significa muy bajo nivel de conocimiento y en el extremo contrario 5 signifi-
ca muy alto nivel de conocimiento. Le recordamos que no existen preguntas correc-
tas o incorrectas.
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Las costumbres, gustos y necesidades de los consumidores.

La politica local, autondmica, estatal y europea.

El medio ambiente y los recursos naturales de su comunidad auténoma.

La tecnologfa

La economia (PIB, inflacién, tipo de interés, etc.)

La contabilidad y la estadistica.

La informética.

La direccion y el liderazgo de personas

Los procedimientos y normas legales.

La motivacion de individuos y grupos.

La estrategia de la empresa.

La toma de decisiones en la empresa

La comunicacion en la empresa.

Las normas de la profesion.

La organizacién de empresas.

La administracion del personal (reclutamiento, seleccién, formacion
y negociacién del convenio colectivo)
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El disefio de presupuestos

N

W

IS

w

El origen y destino de los recursos financieros (dinero)

2

Por favor, valore en qué grado posee las habilidades, recuerde que 1 significa muy

bajo, 2 bajo, 3 medio, 4 alto y 5 significa muy alto grado de la habilidad.

Analizo e interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias
politicas, econdmicas y sociales

Tengo en cuenta mis conocimientos politicos econémicos y sociales
cuando tomo decisiones en mi empresa

Valoro correctamente la influencia politica, social y econémica y sus
consecuencias sobre mi empresa

Mis decisiones son ldgicas.

Manejo correctamente el ordenador

Soy un buen comunicador

Soy un lider nato y motivo con facilidad a mi  personal

Tengo excelentes relaciones con los empleados, clientes,
proveedores, sindicatos. ...
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Aplico la calidad en mi empresa.

Identifico facilmente las personas de valia.

Imito el comportamiento de las empresas punteras.

Fijo objetivos realistas y especificos.

Asigno y superviso con eficiencia las tareas a mis empleados

Soy un buen negociador

Tomo buenas decisiones y soy un buen organizador

N INININININN
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ESTILO DE GESTION DEL CONFLICTO DEL FORMADOR

Usted puede tener incompatibilidades, desavenencias o diferencias con alguna de
las personas ajenas a su empresa con las que mantiene relaciones de negocio.
Evaltie cada una de las proposiciones siguientes colocando una cruz en el nimero
correspondiente para indicar “cdémo maneja usted el conflicto con otras personas”.
A la hora de evaluar tales proposiciones intente tener en mente las situaciones con-
flictivas mas frecuentes.

1=Fuertemente en desacuerdo
2=En desacuerdo

3=Indeciso

4=De acuerdo,

5=Fuertemente de acuerdo

1. Intento analizar el problema con la otra persona para encontrar una 1 2 3 4 5
solucion aceptable para ambos.

2. Generalmente intento satisfacer las necesidades de la otra persona. 1 2 3 4 5

3. Trato de evitar que me pongan en un aprieto e intento no implicar a 1 2 3 4 5

nadie en el problema que tengo con otra persona.

4. Intento integrar mis ideas con las de la otra persona para alcanzar una 1 2 3 4 5
decision conjuntamente.

5. Trato de trabajar con la otra persona para encontrar soluciones a 1 2 3 4 5
los problemas que satisfagan nuestras expectativas.

6. Generalmente intento evitar el discutir abiertamente con la otra persona 1 2 3 4 5
acerca de nuestros puntos de vista divergentes.

7. Trato de encontrar un camino intermedio para resolver un punto muerto. 1 2 3 4 5
8. Uso mi influencia para lograr que mis ideas sean aceptadas. 1 2 3 4 5
9. Uso mi autoridad para lograr que la decisién se incline a mi favor. 1 2 3 4 5
10. Generalmente me acomodo a los deseos de la otra persona. 1 2 3 4 5
11. Cedo a los deseos de la otra persona. 1 2 3 4 5
12. Intercambio informacién veraz con la otra persona para solucionar el 1 2 3 4 5
problema juntos.
13. Generalmente hago concesiones a la otra persona. 1 2 3 4 5

N
e
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v

14. Generalmente propongo un camino intermedio para romper con los 1
puntos muertos.

15. Negocio con la otra persona hasta alcanzar una solucién de compromiso. 1

16. Intento no mostrar desacuerdos con la otra persona. 1

17. Evito tropiezos con la otra persona. 1

N[N NN
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18. Uso mis conocimientos y experiencia para que se tomen decisiones que 1
me favorezcan.

N
e
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v

19. A menudo apruebo las sugerencias de la otra persona. 1

20. Hago uso del "tira y afloja" para alcanzar una solucién de compromiso. 1 2 3 4 5
21. Generalmente me muestro firme para imponer mi punto de vista sobre 1 2 3 4 5
el problema.
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22. Trato de sacar a la luz todos nuestros intereses para que el problema
pueda ser resuelto de la mejor forma posible.

23. Colaboro con la otra persona para llegar a soluciones aceptables para ambos.

1

24. Intento satisfacer las expectativas de la otra persona.

25. En ocasiones uso mi poder para ganar en una situacion de competencia.

1

26. Intento mantener oculto mi desacuerdo con la otra persona
para evitar problemas.

NIN|N|N
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27. Intento evitar situaciones enojosas y desagradables con la otra persona.

N

W

~

wul

28. Intento trabajar con la otra persona para lograr una adecuada
comprension del problema.
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Cuestionario Enviado a las Empresas de Apoyo
Externo sobre la Formacion Impartida en el
Marco de PIONEROS 106

Notas a considerar para rellenar los cuestionarios:

iz Este cuestionario debe ser cumplimentado por las personas que han impartido la
formacion.

: Las respuestas a las preguntas abiertas se contestardn directamente

t Las respuestas a las preguntas cerradas se sefialan con color rojo.

tz Cada formador deberd elaborar un cuestionario para cada colectivo con el que
haya interactuado. Asf, si un formador ha impartido formacién a tres colectivos
debera rellenar tres cuestionarios, si solo ha impartido formacion  dos colectivos
debera rellenar dos cuestionarios.

DATOS GENERALES.

1. GRUPO DESFAVORECIDO:

2. CONSULTORA:

3. PERSONA (FORMADOR) QUE CONTESTA AL CUESTIONARIO:
Nombre:
Edad:
Sexo:

Formacién académica:
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¢S QUE ENSENARON?

4. Indique el orden de imparticién, el tiempo invertido y el nivel de dificultad perci-
bido para cada unidad de conocimiento

Estrategias para superar las barreras en parados
larga duracion

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en
ex-toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en
inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex-reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y
Direccion ¢Cémo organizarnos y dirigir?

Direccién por objetivos {Como fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no
equivocarse.

Técnicas de negociacion. ({Como llegar al
mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis
productos para vender mas {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢{Cémo, cuéndo y cuanto
dinero debo utilizar?

Control y Gestion de la Produccién. {Puedo
fabricar y vender més con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
soclal. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo
quererme mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo
de la Economia Social.
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La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de
la empresa en ndimeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de
cooperativas. Como se paga a hacienda
por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Re%imenes de la Seguridad social. Tipos de alta
en la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y cémo
se paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de
planificar operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos
con nuestros clientes creando imagen de
empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracterfsticas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo
de vendedores.

Promocion de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o servicios
a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender
en el grupo de jovenes. Como enfrentarse
al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con una
idea emprendedora para crear una empresa.
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5. Valore el nivel de atractivo de las unidades de conocimiento para cada colectivo.

Estrategias para superar las barreras en parados
larga duracion

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para emprender
en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para emprender
en ex - reclusos

Principios y Funciones de Org)anizacién y Direccién
{Cémo organizarnos vy dirigir?

Direccién por objetivos {Como fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. {Como llegar al mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis
productos para vender mas (Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢{Cémo, cuéndo y cuanto
dinero debo utilizar?

Control y Gestién de la Produccién. (Puedo
fabricar y vender més con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestién del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
social. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. (Cdmo soy? (Puedo
quererme mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo
de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de la
empresa en nUmeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.
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Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de cooperativas.
Cémo se paga a hacienda por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, cdlculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de alta en la
Seguridad social.

Cotizaciones(}/ liquidaciones. {Cuénto y cémo se paga
a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de planificar
operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos
con nuestros clientes creando imagen de
empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracterfsticas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular la
compra de nuestros productos y/o servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cdmo y dénde obtener dinero para
la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender en
el grupo de jévenes. Cémo enfrentarse al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacion de proyectos. Como proceder con una idea
emprendedora para crear una empresa.
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6. Indique en qué medida se han impartido las distintas unidades de conocimiento,
los problemas que han surgido en cada unidad de conocimiento (temporales, rela-
cionales, conceptuales,...) y las soluciones que se han dado a los problemas.

Estrategias para superar las barreras
en parados larga duracién

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en
ex - toxicdmanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y
Direccién ¢Como organizarnos y dirigir?

Direccién por objetivos ¢{Cémo fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para
no equivocarse.

Técnicas de negociacion. ¢{Cémo llegar al
mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar
mis productos para vender més {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢Cémo, cuéndo y
cuanto dinero debo utilizar?

Control y Gestién de la Produccién. (Puedo
fabricar y vender més con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestién del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
social. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo
quererme mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo
de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.
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Andlisis de balances y ratios. La radiografia de
la empresa en ndimeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de
cooperativas. Como se paga a hacienda por
los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos
de alta en la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y cémo
se paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de
planificar operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones.
Comunicarnos con nuestros clientes creando
imagen de empresa a largo plazo.

Tacticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de
la informacién dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo
de vendedores.

Promocion de ventas. Herramientas para
estimular la compra de nuestros productos
y/0 servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender
en el grupo de jévenes. Cémo enfrentarse al
mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con
una idea emprendedora para crear una empresa.
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7. Materiales docentes entregados.

Estrategias para superar las barreras en parados
larga duracion

_ ANEXO_

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en
ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y
Direccién ¢Como organizarnos y dirigir?

Direccién por objetivos {Como fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. ¢{Como llegar al
mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis
productos para vender mas {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢{Cémo, cuéndo y cuanto
dinero debo utilizar?

Control y Gestién de la Produccion. {Puedo fabricar
y vender mds con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
social. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? {Puedo quererme
mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo
de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.
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Andlisis de balances y ratios. La radiografia de la
empresa en nUMeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de
cooperativas. Como se paga a hacienda
por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos
de alta en la Seguridad social.

Cotizaciones y liﬂuidaciones. {Cuénto y
como se paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de
planificar operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones.
Comunicarnos con nuestros clientes creando
imagen de empresa a largo plazo.

Tacticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar
las caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo
de vendedores.

Promocion de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o senvicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de
emprender en el grupo de jévenes. Cémo
enfrentarse al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con una
idea emprendedora para crear una empresa.
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Estrategias para superar las barreras en parados
larga duracion

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en
ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y
Direccion ¢Coémo organizarnos y dirigir?

Direccion por objetivos ¢Como fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. ({Como llegar al
mejor acuerdo?

Gestién de producto y/o servicio. Gestionar
mis productos para vender més (Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢{Cémo, cuéndo y cuanto
dinero debo utilizar?

Control y Gestion de la Produccion. (Puedo
fabricar y vender més con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
soclal. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo
quererme mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto
de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el
mundo de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de
la empresa en ndmeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de

cooperativas. COmo se paga a hacienda por los beneficios.
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IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de
alta en la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuénto y como
se paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de
planificar operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos
con nuestros clientes creando imagen
de empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un
equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o
servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de
emprender en el grupo de jévenes. Cémo
enfrentarse al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacion de proyectos. Cémo proceder con una
idea emprendedora para crear una empresa.

9. Métodos docentes empleados.

Estrategias para superar las barreras en
parados larga duracion

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras
en mujeres

Estrategias para superar las barreras
en ex - toxicomanos
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Estrategias para superar las barreras en
inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y
Direccién ¢Cémo organizarmnos y dirigir?

Direccién por objetivos {Como fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para
no equivocarse.

Técnicas de negociacion. ({Como llegar al
mejor acuerdo?

Gestién de producto y/o servicio. Gestionar
mis productos para vender mas {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢Cémo, cuéndo y
cuanto dinero debo utilizar?

Control ¥ Gestion de la Produccion.
{Puedo fabricar y vender més con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de
economfa social. {Cudles son mis obligaciones
y derechos como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo
quererme mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el
mundo de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Anélisis de balances y ratios. La radiografia de
la empresa en nimeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de
cooperativas. Cémo se paga a hacienda
por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Regfmenes de la Seguridad social. Tipos de alta en

la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y como se paga

a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de planificar

operativamente en el area de marketing.
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La publicidad objetivos y decisiones.
Comunicarnos con nuestros clientes creando
imagen de empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar las
caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo
de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o
servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender
en el grupo de jovenes. Como enfrentarse
al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacién de la
documentacion en la empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con
una idea emprendedora para crear una empresa.

10. Métodos de evaluacién empleados con cada grupo.

Estrategias para superar las barreras en parados
larga duracion

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en
ex - toxicdmanos

Estrategias para superar las barreras en
inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y
Direccién ¢Cémo organizamos y dirigir?

Direccion Ipor objetivos {Como fijar objetivos
y alcanzarlos?
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Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de nedgociacién. {Coémo llegar
al mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar
mis productos para vender més {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. ¢Cémo, cuéndo y
cuanto dinero debo utilizar?

Control y Gestién de la Produccién. (Puedo
fabricar y vender mds con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
social. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soz?
{Puedo quererme mas y valer més!

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el
mundo de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de
la empresa en ndmeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de -
cooperativas. Cémo se paga a hacienda por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de
alta en la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y cémo
se paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de
planificar operativamente en el area de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos con
nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales.
Coémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.
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Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero
para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender
en el grupo de jévenes. Cémo enfrentarse al
mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacién de proyectos. Cémo proceder con
una idea emprendedora para crear una empresa.

11. Indique el nimero de horas que ha invertido y el nimero de horas ideal para
cada unidad formativa.

Estrategias para superar las barreras en parados larga duracién

Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones d‘e'O‘rﬂganizacién y Direccién
{Coémo organizarnos vy dirigir?

Direccion por objetivos ¢Como fijar objetivos y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. {Cémo llegar al mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis
productos para vender mas {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. {Codmo, cuédndo y cuanto dinero debo utilizar?

Control y Gestién de la Produccién. {Puedo fabricar y
vender mas con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia social. {Cuéles son
mis obligaciones y derechos como socio/a en la empresa?

Estilos de direccién, liderazgo y comunicacion. Cémo mandar y no molestar.
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Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme
mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de
la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances vy ratios. La radiograffa de la
empresa en ndmeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de cooperativas.
Cémo se paga a hacienda por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de alta en la
Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y cémo se
paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de planificar
operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos
con nuestros clientes creando imagen de
empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales.
Coémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la
informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender
en el grupo de jévenes. Cémo enfrentarse al
mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacion de proyectos. Como proceder con una idea
emprendedora para crear una empresa.

Valoracién global del grupo desfavorecido
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12. Cuél es su percepcion global del colectivo para los ftems siguientes.

Asistencia a clase

Participacidn en clase

Deseo de aprender

Nivel de atencién

Capacidad de aprendizaje

Capacidad analitica

Uso de NTICs

Otros

. COMO EVALUARON?

13. {Qué resultados han obtenido los grupos desfavorecidos en cada unidad de
conocimiento?

Estrategias para superar las barreras en parados
larga duracién

Estrategias para superar las barreras en la
comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en
ex - toxicdmanos

Estrategias para superar las barreras en
inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para
emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacién y
Direccion ¢Cémo organizarnos y dirigir?

Direccion por objetivos ¢Como fijar objetivos
y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no
equivocarse.

Técnicas de negociacion. {Como llegar al
mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar
mis productos para vender mas (Se puede?
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Gestion de Tesorerfa. ¢{Cémo, cuéndo y cuanto
dinero debo utilizar?

Control y Gestion de la Produccién. {Puedo
fabricar y vender més con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia
soclal. {Cudles son mis obligaciones y derechos
como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. (Como soy? (Puedo
quererme mas y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el
mundo de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de
la empresa en ndmeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar
adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de
cooperativas. Cémo se paga a hacienda por
los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: Concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de
alta en la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cuanto y cémo
se paga a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de
planificar operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos
con nuestros clientes creando imagen de
empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos
comerciales. Cémo analizar y segmentar
las caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de
la informacién dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo
de vendedores.

Promocion de ventas. Herramientas para estimular
la compra de nuestros productos y/o
servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener
dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender
en el grupo de jovenes. Como enfrentarse
al mercado laboral.
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Gestion documental. La organizacion de la
documentacion en la empresa.

Creacion de proyectos. Cémo proceder con
una idea emprendedora para crear una empresa.

Valoracién global del grupo desfavorecido

14, {Cémo valord el colectivo desfavorecido las siguientes caracteristicas del formador?

Utilidad para conseguir la finalidad
de PIONEROS 106.

Puntual.

Claro.

Ordenado.

Buen comunicador.

Preciso en las respuestas.

Motivador.

Nivel de adaptacion a las
necesidades formativas y i
relacionales del grupo desfavorecido.

Otras.

Valoracién global del profesor

15. {Como valoro el colectivo desfavorecido las siguientes caracteristicas del mate-
rial entregado?

Utilidad para conseguir la finalidad
de PIONEROS 106

Orden.
Claridad.

Presentacion atractiva.

Otras.

Valoracién global del material
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16. {Cédmo valord el colectivo desfavorecido las siguientes caracteristicas de los
métodos docentes empleados?

Utilidad para conseguir la finalidad
de PIONEROS 106.

Adecuacion al colectivo.

Variedad.

Otras.

Valoracién global de los métodos
docentes empleados.

17. {Como valord el colectivo desfavorecido otras caracteristicas de la docencia?

El horario de las clases.

El lugar donde se impartfan las clases.

Los métodos de evaluacion empleados.

Otras.
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Cuestionario Enviado a las Empresas de Apoyo
Externo Sobre Asesoramiento
Notas a considerar para rellenar los cuestionarios:

iz Este cuestionario debe ser cumplimentado por las personas que han impartido
el asesoramiento.

iz Las respuestas a las preguntas abiertas se contestaran directamente.
tz Las respuestas a las preguntas cerradas se sefalan con color rojo.

tz Cada formador deberd elaborar un cuestionario para cada colectivo con el que
haya interactuado. Asf, si un formador ha impartido formacién a tres colectivos
debera rellenar tres cuestionarios, si solo ha impartido formacion  dos colectivos
debera rellenar dos cuestionarios.

DATOS GENERALES

1. GRUPO DESFAVORECIDO:

2. CONSULTORA:

3. PERSONA (FORMADOR) QUE CONTESTA AL CUESTIONARIO:
Nombre:
Edad:
Sexo:

Formacién académica:

¢COMO ASESORARON?
4. {Con qué frecuencia se demanda asesoramiento?
5. {Quién asume la iniciativa del asesoramiento?

a. El asesor.

b. Una persona del colectivo.

c. Otra persona (indicar quién)
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6. {Qué caracteristicas tienen las personas que demandan asesoramiento?
a. Nivel de formacion:
b. Edad:

7. Nimero de horas mensuales dedicadas al asesoramiento:

PROBLEMAS DE ASESORAMIENTO PLANTEADOS

8. Indicar el nimero de veces que los beneficiarios han reclamando asesoramiento
sobre los siguientes temas.

Estrategias para superar las barreras en parados larga duracion

Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para emprender
en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para
emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de_Qgganizacién y Direccion
{Coémo organizamos y dirigir?

Direccién por objetivos {Como fijar objetivos y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. (Coémo llegar al mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos
para vender mas (Se puede?

Gestion de Tesoreria. ¢{Cémo, cuando y cuanto
dinero debo utilizar?

Control y Gestion de la Produccion. ¢Puedo fabricar
y vender mds con menos?

Cémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia social.
{Cuéles son mis obligaciones y derechos como
socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion.
Cémo mandar y no molestar.
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Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo
quererme més y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo
de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Anélisis de balances y ratios. La radiografia de la empresa
en numeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de cooperativas.
Cdmo se paga a hacienda por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: concepto, clculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de alta en
la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y cémo se paga
a la seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de planificar
operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos con
nuestros clientes creando imagen de empresa a largo plazo.

Tacticas comerciales, clientela y segmentos comerciales.
Coémo analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la informacion
dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular la compra
de nuestros productos y/o servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero
para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender en
el grupo de jévenes. Cémo enfrentarse al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacién de la documentacion
en la empresa.

Creacién de proyectos. Como proceder con una idea
emprendedora para crear una empresa.

Otros.
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9. Valorar desde 1 (extremadamente alta) a 7 (extremadamente baja) el
nivel de dificultad asociado a los siguientes elementos del proceso de asesora-
miento.

Comprensién del problema que plantea el beneficiario.

Identificacion de la solucién més satisfactoria.

Comunicacion exitosa de la solucion al beneficiario.

Otros.

METODO DE ASESORAMIENTO EMPLEADO.

10. Indicar el nimero de veces que ha recurrido a cada uno de los siguientes
métodos de asesoramiento.

Asesoramiento presencial.

Asesoramiento  electrénica.

Asesoramiento telefénico.

Asesoramiento postal.

Asesoramiento via fax.

Otros.
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SOLUCIONES.

11. Sefiale las dos soluciones mas comunes a cada problema planteado en las uni-
dades de conocimiento.

Estrategias para superar las barreras en parados larga duracién

Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para emprender en discapacitados

Estrategias para superar las barreras para emprender en ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y Direccién {Cédmo organizarnos y dirigir?

Direccién por objetivos {Como fijar objetivos y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. {Como llegar al mejor acuerdo?

Gestion de producto y/o servicio. Gestionar mis productos para vender
mas (Se puede?

Gestion de Tesoreria. {C6mo, cuando y cuanto dinero debo utilizar?

Control y Gestion de la Produccién. {Puedo fabricar y vender més con menos?

Coémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

RéFimen juridico de las empresas de economia social. {Cudles son mis
obligaciones y derechos como socio/a en la empresa?

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacién. Cémo mandar y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme més y valer més?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de la Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de la empresa en nimeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de cooperativas. Cémo se paga a
hacienda por los beneficios.

IVA: concepto y célculo.

IRPF: concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de alta en la Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. éCuéanto y como se paga a la seguridad social?
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Plan operativo de Marketing. Necesidad de planificar operativamente
en el area de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos con nuestros
clientes creando imagen de empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. Cémo
analizar y segmentar las caracteristicas de mis clientes.Técnicas
de comunicacion. La gestion de la informacion dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular la compra de
nuestros productos y/o servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de emprender en el grupo de
jévenes. Cémo entrentarse al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacion de la documentacién en
la empresa.

Creacion de proyectos. Como proceder con una idea emprendedora
para crear una empresa.

Otros.

12. Seniale las dos soluciones mas comunes a cada problema planteado en el pro-
ceso de comunicacion del asesoramiento.

Comprension del problema que plantea el beneficiario.

|dentificacion de la solucion més satisfactorio

Comunicacion exitosa de la solucién al beneficiario.

Otros.
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RESULTADOS.
13. Valore, entre el intervalo 1 (muy insatisfecho) y 7 (muy satisfecho), el nivel de
satisfaccion de los beneficiarios con la solucion ofertada.

Estrategias para superar las barreras en parados larga duracién

Estrategias para superar las barreras en la comunidad gitana

Estrategias para superar las barreras en mujeres

Estrategias para superar las barreras en ex - toxicomanos

Estrategias para superar las barreras en inmigrantes

Estrategias para superar las barreras para emprender en
discapacitados

Estrate%ias para superar las barreras para emprender en
ex - reclusos

Principios y Funciones de Organizacion y Direccién {Cémo
organizamos y dirigir?

Direccion por objetivos ¢Codmo fijar objetivos y alcanzarlos?

Toma de decisiones. Técnicas para no equivocarse.

Técnicas de negociacion. {Cédmo llegar al mejor acuerdo?

Gestion de producto J/o servicio. Gestionar mis productos para
vender mas {Se puede?

Gestion de Tesorerfa. {Como, cudndo y cuanto dinero debo utilizar?

Control y Gestién de la Produccién. {Puedo fabricar y vender
més con menos?

Coémo comprar mejor.

Gestion del tiempo. "No da tiempo, socorro!"

Régimen juridico de las empresas de economia social. (Cuéles son
mis obligaciones y derechos como socio/a en la empresa?

Estilos de direccién, liderazgo y comunicacién. Cémo mandar
y no molestar.

Técnicas de autoestima. {Como soy? (Puedo quererme
més y valer mas?

El Plan de empresa. Analiza tu proyecto de empresa.

Concepto de Economia Social. Entra en el mundo de la
Economia Social.

La importancia de la calidad total y su medida.

Andlisis de balances y ratios. La radiografia de la empresa
en nimeros.

Tipos de contratos laborales. Cémo contratar adecuadamente.

Impuesto de Sociedades: Régimen fiscal de cooperativas. Cémo
se paga a hacienda por los beneficios.
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IVA: concepto y célculo.

IRPF: concepto, célculo y retenciones.

Regimenes de la Seguridad social. Tipos de alta en la
Seguridad social.

Cotizaciones y liquidaciones. {Cudnto y cémo se paga a la
seguridad social?

Plan operativo de Marketing. Necesidad de planificar
operativamente en el drea de marketing.

La publicidad objetivos y decisiones. Comunicarnos con nuestros
clientes creando imagen de empresa a largo plazo.

Técticas comerciales, clientela y segmentos comerciales. Cémo analizar
y segmentar las caracteristicas de mis clientes.

Técnicas de comunicacion. La gestion de la informacion
dentro y fuera de la empresa.

La fuerza de ventas. Disefio de un equipo de vendedores.

Promocién de ventas. Herramientas para estimular la compra de
nuestros productos y/o servicios a corto plazo.

Inteligencia Emocional.

Fuentes financieras. Cémo y dénde obtener dinero para la empresa.

Estrategias para superar las barreras de em{)render en el grupo
de jovenes. Cémo enfrentarse al mercado laboral.

Gestion documental. La organizacién de la documentacion en la empresa.

Creacion de proyectos. Como proceder con una idea emprendedora
para crear una empresa.

Otros.
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Propuesta de Cuestionario para el
Diagndstico de los Grupos Desfavorecidos.

DATOS GENERALES
1. Grupo desfavorecido:
2. Edad:

3. Sexo:

4. Formacion académica:
5. Experiencia Laboral:

* (Posee experiencia laboral previa al inicio de su actividad como responsable
técnico?

* Numero de afios.
* Puestos ocupados més destacados.

6. Funcion que desempefia en la empresa:

CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES.

Le preguntamos ahora con relacion a su grado de conocimiento sobre determina-
dos aspectos. Por favor, valore en qué grado posee dichos conocimientos. Recuerde
que 1 significa muy bajo nivel de conocimiento y en el extremo contrario 5 sig-
nifica muy alto nivel de conocimiento. Le recordamos que no existen preguntas
correctas o incorrectas.

Las costumbres, gustos y necesidades de los consumidores. 1

La politica local, autonémica, estatal y europea. 1

El medio ambiente y los recursos naturales de su comunidad auténoma. 1

La tecnologia 1

La economia (PIB, inflacién, tipo de interés, etc.) 1

La contabilidad y la estadistica. 1

La informética. 1

La direccién y el liderazgo de personas 1

Los procedimientos y normas legales. 1

NIN|INININ|ININ|INININ
N W | W W W NN W W
B N R R R R R R
(200 N, B G, I B i B s O, B B2 B O I B B O )

La motivacion de individuos y grupos. 1

:1_246



_ ANEXO_Z2%

La estrategia de la empresa.

La toma de decisiones en la empresa

La comunicacion en la empresa.

Las normas de la profesion.

La organizacién de empresas.

La administracién del personal (reclutamiento, seleccion,
formacion y negociacion del convenio colectivo)

NINININ]N N

(G I CNT (RCN ) (R CN T RGN O]

B S Y o )

oo oo |u;

El disefio de presupuestos

N

W

A

w

El origen y destino de los recursos financieros (dinero)

Por favor, valore en qué grado posee las habilidades, recuerde que 1 significa muy
bajo, 2 bajo, 3 medio, 4 alto y 5 significa muy alto grado de la habilidad.

Analizo e interpreto con excelencia las fuerzas y tendencias politicas,

econdémicas y sociales

Tengo en cuenta mis conocimientos politicos econémicos y sociales

cuando tomo decisiones en mi empresa

Valoro correctamente la influencia politica, social y econémica y sus

consecuencias sobre mi empresa.

Mis decisiones son logicas.

Manejo correctamente el ordenador

Soy un buen comunicador

Soy un lider nato y motivo con facilidad a mi  personal

Tengo excelentes relaciones con los empleados, clientes,
proveedores, sindicatos. ...

NN NN N

(ST ICNI ICN I BCN N RCN)

B N N N S

(G20 IO, B B, B RO, I O]

Aplico la calidad en mi empresa.

Identifico facilmente las personas de valia.

Imito el comportamiento de las empresas punteras.

Fijo objetivos realistas y especificos.

Asigno y superviso con eficiencia las tareas a mis empleados

Soy un buen negociador

Tomo buenas decisiones y soy un buen organizador

NINININININN

W |lW [N W NN W

B S B B N I )

wifojlo oo |o|u,
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PREFERENCIAS DOCENTES
4. Método docente preferido por el formador.
f. Clase magistral.
g. Visitas a empresas.
h. Casos précticos.
i. NTICs.
J. Otros.
5. Método de evaluacién preferido por el formador.
e. Examen.
f. Trabajo en grupo.
g. Trabajo individual.
h. Otros.
6. Nivel de participacion deseado en clase.

1 (Muy bajo) 2 (Bajo) 3 (Intermedio) 4 (Alto) 5 (Muy alto)
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3._La Evaluacion de los Conocimientos
Adquiridos por los Promotores. Propuesta
de Hitos para cada Unidad de Conocimiento.

HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE

Tabla 1.

CONOCIMIENTO RELATIVAS A LA INTRODUCCION

Instructor para la creacion de empresas

Aportar a los beneficiarios el conocimiento necesario de los
contenidos, el manejo v la utilidad del “Instructor para la
Creacién de Empresas”.

Proporcionar una vision global de una empresa y su funcionamiento
en las distintas éreas, ello se realiza mediante los contenidos y
ejemplos incluidos en el “Instructor para la Creacion de Empresas”.

Simulador empresarial

Aportar a los alumnos un conocimiento en profundidad de los
contenidos, el manejo y la utilidad del “Simulador Empresarial”.

Realizar una aproximacion al grado de viabilidad y madurez de
los proyectos, asimilando aquellos conceptos que se presenten
Utiles para la puesta en marcha y gestion del futuro negocio.

Adaquirir habilidad en el manejo del Simulador Empresarial.

HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE
Tabla 2. CONOCIMIENTO "INTRODUCCION A LA

ECONOMIA SOCIAL Y GRUPOS DESFAVORECIDOS"

INTRODUCCION A Concepto de Economia Social  Definir y ensefar el concepto de Economia Social.

LA ECONOMIA SOCIAL

Presentar los distintos tipos de empresa de Economia
Social que existen.

Identificar los principios en los que se fundamenta la
Economia Social, analizando los valores en los que se
sustenta y por los que se rige la Economia Social,
proporcionandole dimensién y universalidad.

Régimen juridico de las Proporcionar conocimientos acerca del '
empresas de economia social ~ Régimen Juridico de las Empresas de Economia Social.

Ensefiar al alumno las funciones que desemperian el
Consejo Rector, el Consejo de Administracién, el
administrador y el alto directivo de una empresa de
Economia Social.

Mostrar las responsabilidades civiles o penales a las que
puede llevar el intervenir en la administracién de las
empresas de Economia Social.

Dar a conocer los derechos y obligaciones que afectan a
los socios de empresas de Economia Social.

GRUPOS Estrategias para superar las Conseguir que los miembros del grupo desfavorecido
DESFAVORECIDOS barreras en la comunidad gitana identifiquen las barreras internas y externas que se les

puedan presentar a la hora de crear su propia empresa.

Proporcionar al colectivo los elementos necesarios para
superar las barreras que inicialmente les vayan apareciendo.



=i_ Diseno de Estrategias de Formacion y Asesoramiento_

Incrementar la motivacion y la autoestima de los
miembros del colectivo que representa la comunidad
gitana, ya que ambos son elementos fundamentales
para fomentar la cultura emprendedora entre ellos.

Estrategias para superar las
barreras para emprender en
discapacitados

Mostrar a los miembros del grupo desfavorecido
la alternativa del autoempleo como férmula de
integracion en el mercado laboral.

Ensefarle las diferentes estrategias y proporcionarles el
conocimiento necesario para superar las barreras con
las que se encuentran a la hora de emprender.

Dotar a las personas discapacitadas de las habilidades de
negociacion necesarias para afrontar con éxito los
posibles conflictos que se les presenten.

Incentivar a emﬁrender_a las personas con discapacidad
ya que en muchas ocasiones no se han planteado
esta opcion.

Estrategias para superar las en
barreras para emprender
ex reclusos

Mostrar a los miembros del grupo
desfavorecido la alternativa del autoempleo como
formula de integracién en el mercado laboral.

Ensefarle las diferentes estrategias y ?roporcionarles el
conocimiento necesario para superar las barreras con las
que se encuentran a la hora de emprender.

Desarrollar las habilidades necesarias para responder a las
exigencias y demandas de las situaciones sociales de
forma efectiva, consiguiendo asf la integracién en una
sociedad de la que han estado aislados.

Proporcionar a la poblacion ex reclusa las habilidades
sociales basicas y necesarias para cualquier tipo de
interaccion, para una buena comunicacion y para afrontar
de forma satisfactoria los conflictos y problemas que se
puedan presentar en la creacién de una empresa.

Contemplar todos los condicionantes que pudieran
surgir a la poblacion ex reclusa a la hora de acceder al
mercado laboral y en concreto autoempleo.

Incentivar a emprender a las personas que han
pasado parte de su vida en prision.

Estrategias para superar las
barreras en ex toxicomanos.

Conseguir que los miembros del grupo

desfavorecido identifiquen las barreras internas y externas
que se les puedan presentar a la hora de crear

su propia empresa.

Proporcionar al colectivo los elementos necesarios para
superar las barreras que inicialmente les vayan
apareciendo.

Incrementar la motivacion y la autoestima de los
miembros del grupo desfavorecido que representan
los ex toxicomanos, ya que ambos son elementos
fundamentales para fomentar la cultura
emprendedora entre ellos.

Estrategias para superar las
barreras para emprender en
inmigrantes

Mostrar a los miembros del grupo
desfavorecido la alternativa del autoempleo como
formula de integracion en el mercado laboral.

Ensefarle las diferentes estrategias y proporcionarles el
conocimiento necesario para superar las barreras con las
que se encuentran a la hora de emprender.

Dotar a la poblacién inmigrante de las habilidades de
negociacion necesarias para afrontar con éxito los
posibles conflictos que se les presenten.
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Incentivar a emprender a las personas inmigrantes que
se encuentran en nuestra regién y que en muchas
ocasiones no se han planteado esta opcion.

Estrategias para superar las
barreras en mujeres

Conseguir que los miembros del grupo
desfavorecido identifiquen las barreras internas y
externas que se les puedan presentar a la

hora de crear su propia empresa.

Proporcionar al colectivo los elementos necesarios
para superar |as barreras que inicialmente les
vayan apareciendo.

Incrementar la motivacién y la autoestima de las mujeres,
}/a que ambos son elementos fundamentales para
omentar la cultura emprendedora entre ellos.

Estrategias para superar las
barreras en parados de larga
duracion

Conseguir que los miembros del grupo desfavorecido
identifiquen las barreras internas y externas que se les
puedan presentar a la hora de crear su propia empresa.

Proporcionar al colectivo los elementos necesarios para
superar las barreras que inicialmente les vayan
apareciendo.

Incrementar la motivacion y la autoestima de los
miembros del grupo desfavorecido parados de larga
duracién, ya que ambos son elementos fundamentales
para fomentar la cultura emprendedora entre ellos.

Como enfrentarse al mercado
laboral

Conseguir que el alumno realice una valoracién de

si mismo, de sus caracteristicas personales, habilidades
que posee, intereses, y formacion, para asf realizar una
mejor insercion el mercado laboral.

Poseer un conocimiento bésico del mercado laboral.

Mostrar las diferentes formas de autoempleo que
existen y los distintos contratos de trabajo.

Proporcionarle el conocimiento necesario para elaborar
un curriculo vitae para cada ocasion, como afrontar una
entrevista de trabajo y las pautas necesarias a seguir
para hacer una carta de presentacion.

Comenzar una bisqueda activa de informacion,
analizando qué se necesita y donde se puede encontrar.
Dedicandole el tiempo necesario
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HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE
Tabla 3.

CONOCIMIENTO "ADMINISTRACION"

Direccion por objetivos Conseguir un dominio y una comprension suficientes de las bases
tedrico — metodoldgicas del Sistema de Direccion por Objetivos.

Conocer las necesidades y condicionantes para realizar la
implantacion del Sistema DPO en la empresa.

Desarrollar las habilidades necesarias para poder realizar el disefio
de objetivos de diferentes magnitudes.

Mostrar la DPO como un método para el aumento de la eficiencia
y la eficacia de la gestion.

El plan de empresa Proporcionar al alumnado de la informacién necesaria para poner
en marcha un proyecto empresarial.

Dotar al alumno de los conocimientos necesarios para analizar
una idea de negocio desde todas sus vertientes.

Realizar de manera practica un Plan de Empresa comprobando
la viabilidad técnica de diferentes factores.

Creacion de proyectos Dotar al alumno de los conocimientos necesarios para que al
finalizar la imparticién de la Unidad de Conocimiento esté en
disposicién de disefiar, ejecutar y controlar el Plan de Inversiones de
la empresa, tanto desde su version estratégica o de largo plazo,
como en el corto plazo disefando los planes anuales de inversiones.

Conocer qué significa estrategia en el campo de la inversion.

Comprobar la necesidad de utilizar la  estrategia incluso en las
pequefias empresas.

Analizar el nivel de rentabilidad de nuestras inversiones.

Elaborar de manera practica un plan en el que se analicen los
recursos, tiempo, personas, y demés factores necesarios para el
desarrollo de un proyecto empresarial.

Elaborar un cuadro de ingresos y costes asociados al
proyecto empresarial.

Entender como no toda inversién que en un principio pueda
parecer interesante es rentable a la larga.

Observar como gracias a la planificacion de las inversiones
estaremos en disposicién de conocer su repercusion en los
resultados empresariales.

Principios y funciones de organizacion Conseguir que los alumnos aprendan y se ejerciten, familiarizandose
y direccion con los principios generales que rigen la organizacion y direccion

de la actividad de una empresa, asi como las funciones que

se ejecutan en ella.

Explicar las funciones generales y bésicas de la direccion,
analizando con més detenimiento sus aspectos principales,
tales como el campo de accién, los principios particulares
y los métodos.

Evaluar las habilidades de direccion y organizacion que poseen
los alumnos.

Técnicas de negociacion Ensefiar a los miembros de los diferentes grupos desfavorecidos
el concepto de negociacion, asi como a preparar y ejecutar la
misma, de tal forma que puedan influir positivamente en ella
para conseguir el mejor acuerdo dentro del dmbito empresarial.

Lograr que los alumnos al tener una idea empresarial, consigan
desarrollar habilidades generales para negociar con éxito.
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Conocer y aprender el uso de las principales herramientas que
existen para la organizacion del tiempo.

Mostrar al alumno como se consiguen mejores resultados,
teniendo una visién global y un mayor control de nuestras
actividades.

Proporcionar los conocimientos necesarios para determinar
con mayor concrecion los objetivos, tanto individuales como
a nivel de la organizacion.

Realizar una asignacion del tiempo més eficaz, para ello
jerarquizar cada uno de los temas respecto de su urgencia
€ importancia.

Estilos de direccion, liderazgo y comunicacion

Ensefiar los diferentes estilos de direccién, liderazgo y comunicacion,
asf como su uso en empresas de Economia Social.

Mostrar la importancia del factor humano en el logro de los objetivos
de la organizacion, y el papel que cada miembro debe jugar en esto.

Entender las motivaciones de los demas.

Combinar las aptitudes de liderazgo propias con las habilidades
adquiridas para conseguir que los demés se impliquen a la hora de
alcanzar los objetivos propuestos en la organizacion y desarrollar
una cultura que facilite el logro de estos objetivos.

Comprender las aspiraciones y necesidades personales mas
profundas que estén en la raiz de la conducta de las personas.

Técnicas de autovaloracidn y autoestima

Ensefiar las estrategias que favorecen la autoestima y la valoracion
positiva del individuo, ejerciténdose y familiarizandose con ellas a fin
de superar las barreras externas (prejuicios y estereotipos de la
sociedad) e internas (pensamientos y autovaloracién negativa) que
se le presentan derivadas de su pertenencia a determinados

grupos desfavorecidos.

Mostrar el concepto y las caracteristicas de la autoestima.

Presentar estrategias y técnicas para desarrollar una buena
autoestima, consiguiendo asi la aceptacién por parte del individuo.

Inteligencia emocional

Ensefiar como regular las emociones para promover el
crecimiento emocional e intelectual del alumno.

Realizar una aplicacion practica de lo aprendido en el
desarrollo empresas.

Aprender a identificar las distintas habilidades de percibir, juzgar
y expresar la emocion con precision.

Adquirir la capacidad de acceder o generar sentimientos cuando
sea necesario para facilitar la comprensién de uno mismo/a o
de otra persona.

Entender las emociones derivadas de los sentimientos.

Conocer y aportar a nuestra vida los beneficios de la
inteligencia emocional.

Técnicas para la toma de decisiones

Analizar las etapas generales dentro del proceso de toma
de decisiones.

Comprender los conceptos basicos, la importancia de la informacion
y el papel que desempenan las principales técnicas de trabajo en
grupo, a la hora de tomar las decisiones.

Conocer las principales habilidades que debe tener la persona
gue dirige una empresa, para poder actuar con correccion ante los
iferentes problemas que se le presentan.

Técnicas de comunicacion

Ensefiar al alumno el proceso de comunicacién empresarial, su
concepto, instrumentos y posibilidades de mejora.
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Mostrarle los canales de comunicacién, para asf distinguir
entre comunicacion ascendente y descendente.

Conocer que es la comunicacion horizontal en la empresa y que
factores la afectan.

Saber que es la autoridad y los distintos tipos que existen, para ello
se estudia el concepto de estilos de mando, sus distintos tipos y las
caracteristicas de cada uno. Ademés, se perfecciona el ejercicio de

[ mandar y se establece una guia para aquellos directivos que
pretendan llevar a cabo buenas acciones de mando. Realizar
reuniones empresariales eficaces.

Distinguir entre Iideraz§o transaccional y liderazgo transformador y
aplicar las técnicas de liderazgo.

Desarrollar rasgos, caracteristicas y comparacion de las herramientas
del Marketing.

Analizar las bases de decision cuando se deba escoger una
herramienta de comunicacion u otra.

Crear con los miembros de los distintos grupos desfavorecidos
las bases para desarrollar el trabajo en equipo y la conduccion
de reuniones.

Gestion documental Ensefiar al alumno todo lo referente al proceso de gestion )
documental que genera el desarrollo de una actividad empresarial.

Conocer y distinguir los distintos documentos de control que se
utilizan para facilitar la gestion administrativa y contable de la
empresa, asf como las distintas herramientas que se usan para
ordenar y archivar la documentacion de la empresa.

Reconocer la necesidad de conservar la documentacion de
la empresa.

De manera préctica, aprender a disefiar un plan de clasificacién y
un archivo documental en la empresa.

HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE
Tabla 4.

CONOCIMIENTO "PRODUCCION"

Control y gestion de la produccion Dotar al alumno de la capacidad necesaria para organizar
racionalmente las diferentes operaciones asociadas a la funcion
roductiva o a la de la prestacién de los servicios propios de

a empresa.

Proporcionar al alumnado los conocimientos bésicos de la
secuencia de toma de decisiones en las éreas de proceso,
capacidad, inventario y calidad dentro de la empresa.

Capacitar al alumno para poder realizar un estudio de la marcha
de la empresa y con ello analizar los resultados que se van
logrando a partir de las decisiones tomadas.

La importancia de la calidad total y su medida Ensefiar al alumno la importancia de la Calidad Total en la empresa,
asi como dotarle de los conocimientos necesarios para su medida.

Definir el concepto de Calidad y cémo éste se encuentra
enlazado con el concepto empresarial.

Mostrar al alumnado como se torna necesario conocer las
consecuencias de la no aplicacion de un sistema de calidad en el
mundo empresarial actual, exponiéndole la realidad de la mejora
continua como un objetivo fundamental para ser competitivo.

Establecer un procedimiento general que permita entender la
secuencia ldgica hacia la mejora en la empresa.
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Cémo comprar mejor

Hacer tomar conciencia a los miembros de los distintos grupos
desfavorecidos como las distintas dreas de la emFresa deben recibir
en tiempo, forma y con los requerimientos de calidad y
especificaciones los factores de produccion necesarios para

su correcto funcionamiento, en las mejores condiciones
estratégicas, de precio y garantia de continuidad.

Proveer al alumno de los conocimientos necesarios para adquirir de

manera eficiente las materias primas y auxiliares, los equipos y la

magquinaria, los suministros para la administracién y la gestion 'y, en

general, todo aquello que sea necesario para que Ya empresa
esarrolle sus operaciones y alcance sus objetivos.

HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE

Tabla 5.

CONOCIMIENTO "COMERCIALIZACION"

Tacticas comerciales, clientela y segmentos
de mercado

Mostar el funcionamiento del departamento de ventas

en toda su extension, dando a conocer conceptos como la
estructura, organizacion, seleccion, formacion, perfeccionamiento y
control del equipo de ventas, asi como la relacion entre éste y

el de Marketing.

Proveer al alumnado de los conocimientos necesarios para el
estudio de segmentos de mercado, cdmo localizarlos gf)asos,
criterios y etapas) y qué caracteristicas ha de cumplir para ser
considerado como tal.

Ensefiar cémo controlar las actividades de ventas y cual es la
mejor manera de motivar al equipo de trabajo.

Plan operativo de marketing

Definir cual es el objeto y la finalidad de un plan de marketing y la
importancia que cobra éste en el caso de las PyMES. Para ello se

ofrecen las ideas y los recursos necesarios para la redaccién de un
plan de Marketing, asf como la redaccién de un plan de este tipo,

su ejecucion, control y resultado de manera préctica.

Ensefiar al alumno a evaluar, enumerar y describir las caracteristicas
de nuestros productos desde el inicio, para posteriormente disefiar
zonas para nuestros productos.

Analizar el valor de los diferentes canales de comercializacién, lo
cual nos ayudaré a la cuantificacion de gastos empresariales.

Mostrar al alumno variables de tipo interno y externoy la
utilizacion de herramientas estadisticas para la fijacién y analisis
de precios.

La gestion de producto y/o servicio

Dotar al alumno de los conocimientos necesarios para el estudio
del producto y su %estlén desde el punto de vista del market|‘n§,
esto es, concebir el producto desde el punto de vista comercial.

Ensefiar a los alumnos a dominar, teniendo en cuenta las
limitaciones de su formacion, los elementos bésicos para gestionar
de forma rentable los ;IJroductos que ofrezca su empresa en

un ambiente comercial competitivo.

La publicidad: objetivos y decisiones

Dotar al alumnado de la capacidad, dentro del ambito empresarial,
de comunicarse con sus clientes creando |ma%'erj de empresa a
largo plazo y haciendo uso para ello de la publicidad.

Hacer uso de los conocimientos adquiridos sobre comunicacién
empresarial de forma que a partir de ellos puedan desarrollarse
y aplicarse distintas estrategias publicitarias.

Ofrecer a los miembros de los ﬁrupos desfavorecidos los
conocimientos necesarios para llevar a cabo estrategias publicitarias
enfocadas a publicos objetivos concreto utilizando ademas para ello
los medios més efectivos.

255 ::
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Mostrar el funcionamiento de las agencias publicitarias, los
diferentes servicios que prestan y su relacion con la informacion
que van a solicitar a la PYME, de modo que la relacién entre
empresa y agencia sea lo mas provechosa posible.

Promocién de ventas Ensefiar al alumno que es la promocion y cémo enlazar ésta con
la promocién de ventas.

Mostrar las razones por las que la promocion de ventas tiene cada
vez més importancia para la empresa y que condiciones ha de
cumplir la promocién de ventas para ser de calidad.

Aprender a llevar a cabo una politica de promocién de ventas,
analizando la rentabilidad de dicha promocién y controlando el
plan disefiado para realizarla.

Proporcionar al alumno destreza en la aplicacion de instrumentos de
promocién comercial e implantacién de estrategias promocionales.
Como pude ser el obtener informacion sobre los clientes, sobre

el producto, sobre la competencia, etc.

La fuerza de ventas Concienciar a los miembros de los grupos desfavorecidos de
la importancia de la fuerza de ventas como elemento fundamental
para el funcionamiento y crecimiento de la empresa.

Demostrar como la fuerza de ventas esté disefiada para cumplir
con los objetivos de la organizacion.

Partir de la premisa de la necesidad de la consecucion de eficacia y
eficiencia en los objetivos marcados para la fuerza de ventas.

Ensefiar que la empresa ha de realizar un esfuerzo importante en
la seleccion de vendedores y la evaluacidn de éstos.

Mostrar los aspectos caracteristicos de la venta, teniendo claro lo
importante que son las buenas relaciones con los clientes.

HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE

Tabla 6.
CONOCIMIENTO "FINANZAS"

Las fuentes financieras Mostar a los miembros de los grupos desfavorecidos las
diferentes fuentes financiacién existentes y su funcionamiento a
la hora de crear la empresa o de realizar nuevas inversiones.

Conseguir que se pierda el miedo a los bancos. Para ello hacer
que los alumnos conozcan los productos que ofrecen, los distintos
tipos de créditos que proporcionan y las comisiones que cobran
por ellos.

Ensenar al alumno que requisitos, garantfas y documentacion
exigen los bancos para conceder créditos, asi como a enumerar
los elementos que componen una pdliza de crédito y a distinguir
entre un préstamo y un crédito.

Hacer saber que ademas de las mencionadas, existen otras
fuentes de financiacion.

Anélisis de balances y ratios Transmitir la informacién bésica necesaria al alumno para que en
el caso de que se auto empleara o lo emplearan como encargado
de la direccién de una empresa, pueda utilizar e interpretar su
documentacion contable correctamente, de forma que ayude a
mejorar el proceso de toma de decisiones y a disminuir su riesgo
a corto y largo plazo.

Mostrar al alumnado el Balance de Situacion como fotografia de
la situacion de la empresa.
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Proveer al alumno de conocimientos necesarios para que sepan
hallar la Rentabilidad valiéndose de la Cuenta de Explotacion
de la empresa.

Ensefiar a analizar la Tesorerfa de la empresa como sistema de
control de la gestion de la empresa.

La gestion de tesoreria

Ensefiar al alumno a elaborar y emplear este instrumento para la
planificacion financiera a corto plazo de la empresa. Para ello
dotarle de los conocimientos necesarios para preparar el
Presupuesto de Tesoreria de su empresa utilizando hojas de célculo.

Hacerlo entender la necesidad de planificar la actividad de su
empresa y la confeccion de alternativas de planificacion.

Mostrar la conveniencia y necesidad de tener siempre proyectado
el flujo de caja.

Impuesto de sociedades: régimen fiscal
de cooperativas

Crear un apoyo para que el alumno, en el caso de

convertirse en empresario cumpla con las obligaciones fiscales a
las que esta sujeto, en especial de la de tributar por el impuesto
de sociedades referido a cooperativa.

Definir qué es el impuesto de sociedades, quién debe pagarlo,
como y cuando se debe pagar, de donde se obtienen los datos
para el célculo y como efectuar éste, asi como dénde

presentar el impuesto.

Demostrar al alumnado su campo de aplicacién y la
justificacion del impuesto de Sociedades.

Insistir en la obligacién de las personas de contribuir con el
erario publico.

IVA, concepto y célculo

Capacitar a los miembros de los grupos desfavorecidos para la
determinacién del concepto y funcionamiento del Impuesto sobre
el Valor Anadido.

Ensefiar al alumno el calculo del impuesto vy la realizacion de
las declaraciones-liquidaciones de éste. Asi mismo, indicarle los
modelos, plazos y lugares de presentacion de las
declaraciones- liquidaciones.

Demostrarles que el IVA no es un gasto para el em?resario, sino
un impuesto que lo recae sobre el consumidor final,
proporcionéndole una vision positiva del impuesto.

IRPF, concepto, célculo y retenciones

Proporcionar al alumnado un conocimiento claro y conciso sobre
gl Impuesto de la Renta de las Personas Fisicas y sus conceptos
4sicos.

Ensefarles quién tiene que pagar el impuesto, cudndo se
debe pagar y donde hay que presentarlo, asi como el calculo
de éste.

Mostrar una vision positiva del impuesto.
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HITOS DEL GRUPO DE UNIDADES DE

Tabla 7.
CONOCIMIENTO "PERSONAL"

Tipos de contratos laborales Ensefiar como la contratacion depende de las necesidades
de la empresa.

Definir el concepto de contrato de trabajo, sus partes integrantes,
contenido, formalizacién, organismos encargados de tramitacion y
procedimientos de contratacidn, asi como los diferentes tipos

de contratos que existen.

Conseguir que el alumnado aprenda a distinguir entre los diferentes
contratos que existen y que seleccione el que mejor se adapte
a sus necesidades.

Mostrar los compromisos, legales y técitos, derivados de la firma
de un contrato, tanto por parte del empresario como por parte
del trabajador.

Regimenes de la seguridad social Dar a conocer la existencia de un organismo como es la
Seguridad Social que actia como mecanismo de ayuda a la
ciudadanfa. Indicar cuéles son las situaciones que dan derecho a
esta ayuda y plantear el tema mencionando las diferentes
situaciones cotidianas que puede generar esa necesidad de ayuda.

Mostrar al alumnado que el primer requisito para estar incluido en
la Seguridad Social es la inscripcion de la empresa. A partir de
esa situacion explicar que significa y que implica la afiliacion.
Haciendo hincapié enc|a necesidad de la inscripcién y en los
requisitos de la misma.

Enumerar al alumnado los derechos que acarrea el estar de alta
en la Seguridad Social.

Cotizaciones y liquidaciones Proporcionar al alumno los conocimientos necesarios sobre los
conceptos basicos de la cotizacidn, base de cotizacion, tipo y
cuota, para de esta forma, facilitarle el cumplimiento de las
obligaciones de la Seguridad Social.

Definir que es la cotizacion a la seguridad social, su significado
y como se realiza el pago.

Insistir en la necesidad de contribuir con el sistema establecido de
Seguridad Social.
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4. Las Soluciones Ofertadas por los

Formadores de las Empresas de

Apoyo Externo.

Tabla 2.

SOLUCIONES PARA EL GRUPO DE UNIDADES DE
CONOCIMIENTO "INTRODUCCION A LA ECONOMIA

SOCIAL Y GRUPOS DESFAVORECIDOS"

CONCEPTO DE.

ECONOMIA SOCIAL.

ENTRA EN EL
MUNDO DE LA
ECONOMIA SOCIAL

Rodearlo de todo
lo que ofrece la
economia social

Explicar
conceptos
basicos

Invitarles a
mantener contactos
con otra empresas
de economia social.

{Qué es la E. Social?

{Tiene sentido y futuro?

Un sistema de
organizacion donde
los trabajadores
dirigen y se
comprometen con
sus decisiones. El

que le demos las
personas que
trabajamos y creemos
en esta forma de

organizacion empresarial.

Justificar estudio

Implicacién personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Saber por qué se
crea el concepto de
economia social.

Justificar estudio

Caracteristicas de la
economia social.

Explicar caracter.
basicas

Grandes principios
de la economia social.
Su razon de ser

Justificar estudio

Establecer las
caracteristicas mds
importantes de la
economia social
Ventajas y desventajas
de la economia social.

Analizar conceptos
bésicos

Clarificar los grandes
principios de la
economia social. Su
diferencia con la
mercantil

Comparacion
de conceptos
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REGIMEN JURIDICO
DE LAS EMPRESAS

DE ECONOMIA SOCIAL.
{CUALES SON MIS

OBLIGACIONES Y
DERECHOS COMO
SOCIO/A EN LA
EMPRESA?

Una de los factores
més importantes a
tener en cuenta es la
cohesion del grupo
promotor.

A la hora de elegir la
forma juridica se valoran
factores tales como la
condicion de socio
como laboral/trabajador
0 capitalista y las
necesidades de
contratacion por

cuenta ajena entre otros

Explicar
conceptos
basicos

Que conozcan su
derechos y
responsabilidad.

Posicionarlos en el
peor de los casos y
establecer planes “b".

Explicar
aplicacion
practica

{Responden todos los
socios de la empresa
de las deudas de esta?
{Con qué? Todos los
que estén
comprometidos con su
direccion o
administracion.
Dependiendo de los
compromisos adquiridos
y de la gestion
desarroﬁada, pero al
menos con sus
aportaciones.

Explicar
conceptos
bdsicos

Asesoramiento especifico

Implicacién personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Manifestar papel

activo de los socios.
Cooperativa/S.L.L.
Estatutos de cooperativas.
Elaboracion conjunta.

Requisitos a cumplir
por los socios para
SLL

Diferentes ayudas y
subvenciones.
Reparticion del capital
social. Etc.

Explicar
conceptos
basicos

Por que una cooperativa
y no sociedad laboral.

O bien una mercantil.
Vlentajas e inconvenientes

Justificar estudio




Facilitar la
documentacién
necesaria para la
constitucion de una
sociedad limitada
laboral, reparto de
capital social,
elaboracion de
estatutos, solicitud
del nombre para
la empresa.
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Poner encima de la
mesa la
responsabilidad social,
mercantil, civil y penal.

Explicar conceptos
basicos

Forma juridica mas
adecuada. S.LL.
Porque hay socios
capitalistas

Explicar conceptos
bésicos

Preparar la
documentacion
necesaria para
solicitar la renovacion
del nombre.

Comparativa entre
administrador Unico,
solidarios o
mancomunados

Analizar conceptos
bésicos

Definir el objeto social,
y la distribucion de
capital social

Explicar conceptos
basicos

Rellenar el modelo junto
con los promotores

Indicar a los promotores
donde deben solicitar el

CIF provisional y
acompanarles en dicha tarea

Repasar con los
promotores objeto social,
domicilio social, régimen
de la seguridad por el
que se regiran,
distribucion del capital
social tipo de socios y
Frevisi(jn de inicio de

a actividad

Contar con un socio
capitalista en un pais
extranjero, concretamente,
en Camertn, paraliza el
proceso de constitucion
de la empresa

Explicar conceptos
basicos

Se aconseja buscar un

socio capitalista soltero,
casado con separacion
de bienes o separados
legalmente
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Localizar notario, X
aportar toda la

documentacion

necesaria y solicitar

cita para la firma

de las escrituras

Rellenar el modelo X
junto con los

promotores

Indicar a los X

promotores donde
deben solicitar el
CIF provisional

y acompanarles
en dicha tarea

Analizar ventajas e Analizar

inconvenientes de conceptos

cada forma juridica basicos

Comparativa entre Analizar

administrador tnico, conceptos

solidarios o basicos

mancomunados.

Definir el objeto Explicar

sodial, y la conceptos

distribucion de bésicos

capital social.

Aportar toda la X
documentacion

necesaria.

Inscribir las X

escrituras en el
registro mercantil.

Procedimiento para Explicar
solicitar el pago aplicacion
Unico. prdctica

Ejecucion de dicho
procedimiento. X

ESTRATEGIAS PARA Que modelo siguen X

SUPERAR LAS BARRERAS para solucionar un

EN LA COMUNIDAD problema parecido

GITANA €n su asociacion o
vida cotidiana.

Acompaniamiento X
cuando sea posible .

Involucrar familiares X
que les apoyan.

Presentar casos X
précticos demostrativos

Resolver el problema

concreto junto promotor

ESTRATEGIAS PARA
SUPERAR LAS BARRERAS
PARA EMPRENDER

EN DISCAPACITADOS
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ESTRATEGIAS PARA
SUPERAR LAS
BARRERAS PARA
EMPRENDER EN
EX - RECLUSOS

Que modelo siguen X
para solucionar un
problema parecido

€n su asociacion o
vida cotidiana.

Acompanamiento
cuando sea posible .

Involucrar familiares
que les apoyan.

Esquematizacion del
problema y sus

Resumir

soluciones

ESTRATEGIAS PARA Que modelo siguen X

SUPERAR LAS para solucionar un

BARRERAS EN problema parecido

EX-TOXICOMANOS en su asociacion o
vida cotidiana.
Acompariamiento
cuando sea posible.
Involucrar familiares
que les apoyen.

ESTRATEGIAS PARA Que modelo siguen X

SUPERAR LAS para solucionar un

BARRERAS EN problema parecido

INMIGRANTES €n su asociacion o
vida cotidiana.
Acompariamiento
cuando sea posible.
Involucrar familiares
que les apoyan.
Integracion. Explicar conceptos
Adaptabilidad. basicos
Conocimiento
del entorno.
Competitividad.

ESTRATEGIAS PARA Apoyarle a pensar y

SUPERAR LAS BARRERAS ' actuar como

EN MUJERES empresaria,
mantener
seguridad y control
de la situacion
de las decisiones
de la empresa.

ESTRATEGIAS PARA

SUPERAR LAS BARRERAS

EN PARADOS LARGA

DURACION

ESTRATEGIAS PARA

SUPERAR LAS BARRERAS

DE EMPRENDER EN

EL GRUPO DE JOVENES.

COMO ENFRENTARSE

AL MERCADO LABORAL.
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Tabla 2.

DIRECCION POR
OBJETIVOS (COMO
FIJAR OBJETIVOS Y
ALCANZARLOS?

SOLUCIONES PARA EL GRUPO DE UNIDADES DE

CONOCIMIENTO "ADMINISTRACION"

Se han definido

por escrito

objetivos a corto

y largo plazo.

En cada sesion se
repasan los
objetivos pasados

Y se proponen otros.

Explicar
conceptos
bésicos

Una microempresa,
{necesita y puede
fijar objetivos? No
s6lo puede, sino
que debe. No hay
casi ninguna gran
empresa que No
haya empezado
siendo pequeria,
ademés, para elegir
un camino, debemos
saber hacia donde
vamos.

Explicar
conceptos
basicos

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Plantearle grandes
objetivos a medio

y largo.

Presentarles un
presupuesto anual
con grandes partidas.

EL PLAN DE EMPRESA.
ANALIZA TU PROYECTO
DE EMPRESA.
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Crear un buen
escaparate de tu
idea de negocio.

{Para que sirve Justificar
un plan de empresa? estudio
{Como se obtienen

los datos necesarios?

Para definir y ajustar

nuestro proyecto de
empresa, asegurando

al menos sobre el

papel la posibilidad

de su desarrollo

exitoso. De la

realidad, de nuestra
experiencia...

Justificar
estudio

Rastreo de la situacion.

Deteccion y andlisis
de empresas que
forman parte de la
competencia.

Para determinar la
inversién pensar
en todo lo que
necesito el dia
antes de abrir

mi negocio

Explicar
aplicacion
prdctica




Determinar los
gastos en funcion
de los ingresos
previstos y siempre
siguiendo un
principio de
prudencia
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Explicar
aplicacion
prdctica

Realizar el plan
de empresa
distribuyendo
responsabilidades
entre nosotros los
consultores y los
promotores.
Ayudarles a ser
prudentes con sus
decisiones, pero
entusiastas en
alcanzar los
objetivos.

Asesoramiento
especifico.

Implicacién personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Ayuda a la
elaboracion del
plan de empresa.

Se ha analizado
concienzudamente
su proyecto
empresarial con ellos

Codo con codo se
ha estudiado y
redactado su plan
de empresa

La planificacion en
cada una de ellas

Explicar conceptos
bésicos

Elaboracion de su
plan de empresa.

Elaborar plan de
empresa.

Hacerle entrega al
responsable técnico

de la escuela en
cuestion de toda la
documentacion
necesaria para solicitar
tanto la prescripcion
como la adscripcion

a Escuela de Empresas.
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Rastreo sobre los
locales existentes,
solicitud de
presupuesto,
fuentes de
financiacion,
ventajas e
inconvenientes.

Se averigua la
disponibilidad de
naves por parte
de escuela de
empresas o0 del
ayuntamiento.

Busqueda de
franquicias por
requisitos
economicos, de
poblacion y tipo
de actividad.

Se establece una
visita con una
empresa de
jardineria para ver
cémo funciona una
empresa de
caracteristicas
similares a la mia.

CREACION DE
PROYECTOS. COMO
PROCEDER CON UNA
IDEA EMPRENDEDORA
PARA CREAR UNA
EMPRESA.

Estudiar las posibilidades
que tiene el proyecto

en el municipio y
seleccionar aquellas
lineas de negocio

que mejor se adapten

a las necesidades
especificas de la
localidad en cuestion.

Se le expone, de una Explicar

forma global, los pasos aplicacion

a seguir para la préctica

constitucion de la forma

juridica y la puesta en

marcha de la empresa

Procesos de generacion Explicar

de ideas. aplicacion
préctica

Fomentar el estar

abiertos a ideas

innovadoras y observar

a las empresas lideres

del sector.

{Cudnto invertimos?.- Explicar

Lo que podamos y conceptos

nos asegure rentabilidad, basicos

viabilidad y solvencia
empresarial.

{Donde invertimos?
En aquello que sea
necesario. Y rentable,
procurando asegurar
la viabilidad de
nuestro negocio.




Asesoramiento
especifico.
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Participacion activa
dentro de la
mentalidad del
promotor en la
puesta en marcha
de su idea,
valoracion y
andlisis de
viabilidad.

Ser participe de
conocer mi
empresa muy
a fondo.

Participacion
preactiva en el
desarrollo del
proyecto. Idea
de negocio y
viabilidad y
estudio de

la misma.

Simplificar lo
méximo posible
los tramites de
constitucion.
Puesta en
marcha y
validacion y

alta del proyecto.

Resumir

Registro de marca.
Poner en marcha

el procedimiento
necesario, al objeto
de registrar la marca.

Caso practico de
su proyecto.

PRINCIPIOS Y
FUNCIONES DE
ORGANIZACION Y
DIRECCION ¢(COMO
ORGANIZARNOS Y
DIRIGIR?

Definir los atributos
de cada socio

y las dreas de
responsabilidad

de la empresa

Explicar
conceptos
bésicos

Desarrollar una
asamblea en el

que actuamos
como moderadores.

Apoyamos y
asesoramos las
decisiones tomadas.

Respetar y dar su
lugar a las decisiones
del patriarca (aunque
no sea parte legar
de la empresa)
Respetar los niveles
de organizacion de
la familia (hermanos
mayores, mujeres,
cunados)
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{Para que es
necesaria la
planificacion? Para
que las cosas salgan
€OMO esperamos y
para conocer\(
corregir posibles
desviaciones. {Debe
ser el jefe el
organizador? No
imprescindiblemente,
pero si debe
responsabilizarse de
las decisiones
adoptadas.

Explicar
conceptos
bdsicos

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Or%anizacit')n social
de la empresa de
economia social.
Organizacion por
parcelas de
responsabilidad.

Ex?lica;
aplicacion
prdctica

TECNICAS DE
NEGOCIACION.
{COMO LLEGAR

AL MEJOR ACUERDO?
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Preparar las posibles
situaciones en las que
se vayan a presentar
oportunidades de
negociar.

Establecer limites hasta
donde podemos llegar
en una negociacion.

Analizar
conceptos
basicos

{Cudl es el mejor
acuerdo que podemos
adoptar? Aquel en que
ganan ambas partes y
permite seguir
intercambiando. ¢Si una
negociacion se prolonga
durante mucho tiempo,
que hacemos? Estudiar
las causas u consecuencias
de la situacion para ver
si es mejor cambiar de
estrategia, seguir

0 abandonar.

Explicar
aplicacion de
conceptos

Implicacién personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Manifestacion
democratica y actitud
activa de los socios.
Tener claro lo que
quiero conseguir.

Comportamiento durante
una negociacion.
Técnicas mds utilizadas

y con més resultados
durante la negociacion.

Explicar
conceptos
basicos




GESTION DEL TIEMPO.
"NO DA TIEMPO,
SOCORRO!"

La importancia de ser
un buen negociador.
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Justificar
estudio

Planificar sin agobiar
Crear rutinas

Explicar
conceptos
bésicos

Mentalizar de la
necesidad de
aprovechar el tiempo
como valor de

alto coste

Planificar el dia, la
semana, el mes y
presupuestariamente
el ano

Explicar
aplicacion
practica

Es uno de sus
grandes retos.
Entender que el
tiempo quizds sea
el valor mas
importante

ESTILOS DE DIRECCION,
LIDERAZGO Y
COMUNICACION.
COMO MANDAR Y

NO MOLESTAR.

[

Entonces, ino hay
que dar voces?
Algunas veces no
queda més remedio,
pero si podemos

es mejor evitarlo.
Hay que perder el
tiempo en explicar
todo atodo el
mundo. No es perder
el tiempo. Hay que
explicar a cada
persona lo que
debe saber.

Justificar
estudio

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

TECNICAS DE
AUTOESTIMA. {COMO
SOY? (PUEDO |
QUERERME MAS Y
VALER MAS?

Muchas charlas sobre
lo que hace su
asociacion

Enfocar su empresa
a un fin social para
ayudar a personas

en peores situaciones
que ellos

Experiencias de éxito
de empresas
fomentadas por
inmigrantes.
Mostrarles y presentar
otras empresas con
sensibilidades sociales.

{Es posible influir es
los demas? Lo
hacemos continuamente.

Explicar
conceptos
bésicos

Participacion de
psiclogos de los
centros, junto a
los asesores.
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Adquirir un
protagonismo
activo y compartido.

Su autoestima
increiblemente
es alta. Ellos viven
de otra forma.

El dia a dia.

La importancia de
la autoestima.

Justificar
estudio

INTELIGENCIA
EMOCIONAL.

TOMA DE DECISIONES.

TECNICAS PARANO
EQUIVOCARSE.

Y si nos equivocamos,
{qué pasa? Si lo
sabemos, tratamos

de corregir, si no
asumimos las
consecuencias y
ganamos experiencia.
(Hay que tomar
decisiones? Si, si no
las tomardn por
nosotros y
posiblemente nuestro
negocio no funcionar.

Explicar
conceptos
basicos

Implicacién personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumen

Hacer las valoraciones
entre todos los socios.
Poseer un conocimiento
amplio de mi empresa.

Analizar todas las
alternativas, sus ventajas
e inconvenientes y los
costes de oportunidad

Analizar
conceptos
basicos

TECNICAS DE
COMUNICACION. LA
GESTION DE LA
INFORMACION
DENTRO Y FUERA
DE LA EMPRESA.
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Fomentar el dialogo
abierto entre los
socios (clientes
internos)

Fomentar un ambiente
adecuado para que

se expongan todos

los temas ante de

que se conviertan en
conflictos insuperables.
Respetar canales y
niveles de
comunicacion de la
familia (dentro de la
empresa)

Hablar todos en el
mismo “idioma”.
Plantear los
problemas y
soluciones en grupo.

Explicar
aplicacion
practica




Se establece una
reunion con el
técnico como
mediador para
plantear la
problemética surgida
en el dia a dia

del grupo promotor.

_ ANEXO_Z2%

Se analizan los
inconvenientes

de dicha situacion,
buscando entre
todos la mejor
solucion

Analizar
conceptos
bésicos

GESTION DOCUMENTAL.
LA ORGANIZACION. DE
LA DOCUMENTACION
EN LA EMPRESA.

Ayudarles a pensar
como empresario.
Nombrar a uno de
los socios para que
mantengan el orden
?I organizacion de

a documentacion
que se vaya
generando.

Recomendarles una
Feston’a para que

s lleve estos asuntos.
Motivarlos a

mantener una
relacion estrecha

con su gestor

Asesoramiento especifico.

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Organizar mi
documentacion para
llevar mi empresa
dia a dia.

Exigibilidad de la
llevanza de libros
y registros contables,
sociales y fiscales.

Justificar
estudio

Esquematizar las
obligaciones de

libros \{ registros
que ellos tienen

que llevar.

Resumir

Casos précticos.
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Tabla 3.

SOLUCIONES PARA EL GRUPO DE UNIDADES

DE CONOCIMIENTO "PRODUCCION"

CONTROL Y GESTION
DE LA PRODUCCION.
{PUEDO FABRICAR Y
VENDER MAS
CON MENOS?

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Llevando un buen
control de costes y
andlisis de
desviaciones de
presupuestos.

Explicar
aplicacion
prdctica

Se le proporciona
modelos de
presupuestos

Se establece una
entrevista con una
experta en el sector,
la cual les habla

de la tendencia

del mercado y les
orienta sobre los
precios por
servicios y tiempos.

LA IMPORTANCIA DE
LA CALIDAD TOTAL
Y SU MEDIDA.

Qué es y para que
sirve la caFidad? La
satisfaccion de las
expectativas de
nuestros clientes.
Para hacer las cosas
cada vez mejor,
hacernos un hueco
en el mercado y
asegurar nuestro
futuro.

Justificar
estudio

Imprescindible para
poder contratar sus
servicios y productos
con grandes empresas

Justificar
estudio

COMO COMPRAR
MEJOR.

iz 272

Solicitar como minimo
3 presupuestos
Utilizar Internet para
encontrar mejores
oportunidades

de compra

Explicar
conceptos
basicos

{Es necesaria la

gestion de las compras?
Si, es imprescindible.
Lo més barato es
siempre lo mejor?

No necesariamente,
depende de nuestra
clientela y nuestras
posibilidades.

Justificar
estudio
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Implicacion personal. X

Simplificacion. Resumir

Esquematizacion.

Como se negocia Ex?_licay
proveedores. N aplicacion
Mérgenes de beneficio. préactica

Rastreo via Internet X
de los proveedores
existentes.

Establecimiento X
de visitas.

Ellos entienden
su forma de
comercializar

TACTICAS COMERCIALES, Se identifican los
CLIENTELA Y SEGMENTOS clientes potenciales

COMERCIALES.
COMO ANALIZAR Y
SEGMENTAR LAS
CARACTERISTICAS
DE MIS CLIENTES.

SOLUCIONES PARA EL GRUPO DE UNIDADES DE
CONOCIMIENTO "COMERCIALIZACION"

Explicar
conceptos
en funcion del bésicos
producto o servicio
a ofrecer y del &mbito
geogréfico de
actuacion.
Se identifica y Explicar
analiza a las conceptos
empresas que bésicos
forman parte de
nuestra competencia.
Descripcion del Explicar
mercado al que conceptos
van a dirigirse. bésicos
En funcién de la
actividad de la
empresa establecer
las técnicas
comerciales mas
efectivas.
Analizar las posibles ExFlicar
lineas de negocio aplicacion
préctica
Seleccionar las lineas Analizar
més idoneas en conceptos
funcion del basicos

segmento al que
nos dirigimos y de
las caracteristicas
especificas del
grupo promotor
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Se contacta con la X
Cdmara de

Comercio,

proporcionandonos

toda la informacion

necesaria

Se detectan tanto
el procedimiento
como las tasas a
pagar por los
promotores
durante el
proceso de
exportacion

Explicar
aplicacion
practica

PLAN OPERATIVO DE Desarrollar el plan de
MARKETING. marketing basandonos
NECESIDAD DE en acciones que
PLANIFICAR no requieran grandes
OPERATIVAMENTE EN  inversiones economicas.
EL AREA DE Compartir informacién
MARKETING. de programas en
los que pueden
participar en que
fomente el marketing
de la empresa, tipo
participacion en ferias,
asociacionismo

{Para que se necesita
un plan de marketing?
Para saber como
presentamos al
mercado nuestro
producto y tener la
seguridad de que
nuestras acciones

en este campo se
ajustan a los
objetivos que
perseguimos.

(Para qué
planificamos? Para
no improvisar.

Justificar
estudio

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Marketing como
venta de mi/s
producto/s, servicio/s.

Explicar
conceptos
basicos

Propuesta de gestion
bajo el entorno de
las cuatro P.
Clarificacion de cada
una. ldoneidad

€n su uso.

Explicar
aplicacion
practica

Ayuda a la X
elaboracion del plan
de marketing.

Medios de publicidad.

Explicar
aplicacion
practica
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GESTION DE
PRODUCTO Y/O
SERVICIO. GESTIONAR
MIS PRODUCTOS
PARA VENDER MAS
(SE PUEDE?

Cudnto mas productos

vendamos es mejor,

iverdad? No, debemos
vender lo que sepamos,
tenga salida comercial

y nos deje margen
para cubrir nuestros

costes. {Qué debemos

vender? Lo que
quieran comprar
nuestros clientes.

_ ANEXO_Z2%

Explicar
conceptos
basicos

Implicacion personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Tienen meé'or vision
del mercado exterior.
No lo ven lejano,
pero no saben

como relacionarse
con el desde Espana

Diferenciarse para
vender mas,
conseguir ahorro
de costes para
ganar mas

Explicar
aplicacién
de conceptos

LA PUBLICIDAD
OBJETIVOS Y
DECISIONES.
COMUNICARNOS
CON NUESTROS
CLIENTES CREANDO
IMAGEN DE EMPRESA
A LARGO PLAZO.

Elaboracion
del plan de
marketing
Medios

de publicidad.

Explicar
aplicacién
préctica

Apertura, desde
las instalaciones
de SKILL, de una
cuenta de correo
electronico

Se le informa de
los trdmites a seguir
para solicitar un
apartado de correos.

Explicar
aplicacion
prdctica

Disefiaruna
campana publicitaria
propia.

Distintas formas de
comunicacion
comercial.
Explicacion de los
distintos canales,
medios y soportes.

Analizar
conceptos
bésicos

Sus apellidos y el

conocimiento profundo

del mercado hacen

viable comercialmente

los proyectos.
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PROMOCION DE
VENTAS.

HERRAMIENTAS PARA
ESTIMULAR LA
COMPRA DE

NUESTROS PRODUCTOS
Y/O SERVICIOS A
CORTO PLAZO.

Hacer una relacion de
proveedores, clientes
anteriores y entidades
de su entorno y
contactarles para
exponerles sus planes
empresariales

Promocionar su
actividad por medio
del mismo colectivo
y asociaciones.
Aprovechar su
ventaja competitiva
entre otros
inmigrantes.

Asesoramiento X
especifico.

Informacion de los Ex?licar
pasos a llevar a aplicacion
cabo para reservar préctica
un dominio Web.

Ejecucion de dicho
procedimiento.

LA FUERZA DE VENTAS.
DISENO DE UN
EQUIPO DE
VENDEDORES.

Caracteristicas que Explicar
han de tener los conceptos
vendedores basicos
Diferentes técnicas

de venta.
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SOLUCIONES PARA EL GRUPO DE UNIDADES

DE CONOCIMIENTO "FINANZAS"

FUENTES FINANCIERAS.  Ayudarles a solicitar

COMO Y DONDE
OBTENER DINERO
PARA LA EMPRESA.

las subvenciones
Ayudarles a no
depender totalmente
financieramente
de factores extornos
de los que ellos no
puedan tener control
No motivarles a
solicitar las
subvenciones al
menos que estén
Seguros que van
necesitarla y que
van a cumplir los
COMPromisos.

{Qué nos dan los
bancos? - Ni la hora,
nos prestan lo que
necesitamos y si les
damos garantias

de devolucion.

Las subvenciones
{llegan? Si se cumplen
los requisitos para
solicitarlas, si. Se
deben pedir las
necesarias y no fiar
la viabilidad de
nuestro negocio

a su cobro.

Explicar
conceptos
bésicos

Asesoramiento
especifico.

Factor clave en la
puesta en marcha
de sus proyectos.
Productos, costes,
utilidades y garantias.

Justificar
estudio

Ofrecer distintas
alternativas: 1CO,
sur aval,...

Analizar
conceptos
bésicos

Explicacion de donde
acudir para obtener
financiacién ajena.

Explicar
aplicacion
prdctica

Elemento crucial para
los promotores.
Formacién abundante
sobre productos
financieros, utilidades,
costes, garantias

Justificar
estudio

Explicacion de las
distintas fuentes de
financiacion ajena.

Analizar
conceptos
basicos

Relacion de posibles
fuentes de financiacion
empresarial.
Reuniones con
organismos locales.
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Importantisimo para
ellos. Profundamente
preocupados con los
recursos financieros
para ejecutar los
planes de inversion

Justificar
estudio

Casos précticos

Aportar toda la
documentacion
necesaria.

Presentar la subvencion.

ANALISIS DE BALANCES
Y RATIOS. LA
RADIOGRAFIA DE LA
EMPRESA EN
NUMEROS.

{Qué es el balance?
{Para que sirve el
balance? Y la

cuenta de explotacion?
La representacion

en nuimeros de la
situacion patrimonial
de la empresa, sus
bienes y derechos

y sus obligaciones.
Para saber que
hacemos y si
ganamos o no dinero

Justificar
estudio

La inversion en
funcion de mi
financiacién propia,
no contar sélo con
las subvenciones.

Explicar
conceptos
bésicos

Se ha analizado
concienzudamente

su proyecto econémico
y financiero con ellos

Ejemplos practicos

GESTION DE TESORERIA.
{COMO, CUANDO Y
CUANTO DINERO

DEBO UTILIZAR?

Ayudarles a ser
realista.

Ayudarles a planificar
todo los entornos
financieros que les
rodean, inclusive

el familiar.

{De donde sacamos
dinero? ¢Cuanto,
cuando y cémo?

De donde tengamos,
nos den o nos

dejen. Cuando lo
necesitemos, solo lo
imprescindible y
siempre que estemos
seguros de que lo
vamos a devolver.
{Coémoa? De forma
legal. Bancos,
proveedores, conocidos,
clientes, subvenciones
y ayudas...

Explicar
conceptos
basicos

Elaborarlo a corto
y largo plazo.

Explicar
aplicacion
practica
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Implicacion personal.
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Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Imprescindible en
sus proyectos.
Construccion del plan
de tesorerfa a corto,
medio y largo

Justificar
estudio

Ofrecer distintas
alternativas: 1CO,
sur aval, calificacion
i+e, otros proyectos
equal,..

Analizar
conceptos
bésicos

Explicacion basica
de gestion de cobros
y pagos.

Explicar
conceptos
bésicos

Mucha importancia.
De donde, cuanto
?/ como se obtienen
0s recursos para
invertir

Explicar
conceptos
bésicos

Hacerles su propio
plan de tesoreria,
sus necesidades a
corto medio y
largo plazo

Diferencia entre
costes fijos y variables
Zen que se diferencia
un gasto de una
inversién

Explicar
conceptos
bésicos

IMPUESTO DE
SOCIEDADES:
REGIMEN FISCAL DE
COOPERATIVAS. COMO
SE PAGA A HACIENDA
POR LOS BENEFICIOS.

Ejemplos reales
autonomos y
régimen general

Motivarles a cumplir
estos compromisos
mostrando los
beneficios globales.
Mostrarles “en euros”

sus obligaciones minimas

{Hay que pagar? Si,

es recomendable

{Por qué? Por que
hacienda somos todos
y es nuestra obligacion
y nuestro orgullo
colaborar a financiar
los gastos de

nuestro pais.

Justificar
estudio

Ofrecer modelos reales.

Presentar con qué se
van a encontrar.

Elaboracion del impuesto

en modelos reales
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IVA: CONCEPTO Y
CALCULO.

A una empresa de
servicios le
corresponde el
16% de IVA

Explicar
conceptos
bdsicos

{Hay que pagar

IVA?. Si, es necesario
para todas las
transacciones sujetas.
{Tipos? 4/7/16

Justificar
estudio

Asesoramiento
especifico

Implicacién
personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Ofrecer modelos
reales. Presentar
con qué se van
a encontrar.

Modalidad de
pago del IVA a
la Hda. Pbca.

Explicar
conceptos
basicos

Hacerles ver que
el IVA es un
recurso de
tesoreria que se
agota cada

tres meses

Justificar
estudio

Ejemplos practicos

Ofrecer modelos
reales. Presentar
con qué se van
a encontrar.

IRPF: CONCEPTO,
CALCULO Y
RETENCIONES.

El impuesto que a
ellos mas les va a
afectar segun lo que
cobren de su sociedad.

Explicar
conceptos
basicos

Ejemplos practicos.

Elaboracion del
impuesto en
modelos reales.

Formas de satisfacer
los pagos por IRPF.

Analizar _
conceptos bésicos
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Tabla 6.
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SOLUCIONES PARA EL GRUPO DE UNIDADES

DE CONOCIMIENTO "PERSONAL"

TIPOS DE CONTRATOS
LABORALES. COMO
CONTRATAR
ADECUADAMENTE.

Presentar las
opciones posibles.
Conocer sus intereses
y asesorarle sobre

la mejor opcion

Hay qué contratar
siempre? (Por qué?

Si es obligatorio. Es

la forma de asegurar
a los trabajadores

sus derechos y
exigirles que cumplan
con sus obligaciones.

EXFIicay
aplicacion
practica

Implicacién personal.

Simplificacion.
Esquematizacion.

Resumir

Ofrecer modelos
reales de contratos.

Un contrato para
cada momento y un
momento para
cada contrato

Explicar
aplicacion
prdctica

Tipos de contratos
existentes y
conveniencia segtin
los casos.

Explicar
aplicacion
prdctica

Determinacion de los
tipos de contratos
gue han de darse
entro de una
empresa de
economia social.
Limitacién del
tiempo en que un
trabajador puede
estar con cardcter
indefinido dentro
de una sociedad
limitada laboral.

Explicar
aplicacion
practica

Las ventajas e
inconvenientes de
cada tipo de contrato
més usual. Uno para
cada momento

Analizar
conceptos
bésicos

REGIMENES DE LA

SEGURIDAD SOCIAL.
TIPOS DE ALTA EN LA
SEGURIDAD SOCIAL.

Acompaniarles a
obtener la informacion
directamente del
organismo.

Explicar los pos
y contras.
Recomendar el
mejor régimen
para la empresa.

Analizar
conceptos
bésicos
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{Es mejor el régimen
general o el de
auténomos? (Que
cuesta y que
coberturas se tienen?.

Asesoramiento X
especifico

Implicacién personal.

Simplificacion. Resumir

Esquematizacion.

Auténomo/ régimen Analizar

general. Comparaciones. conceptos
basicos

Explicacion de los Explicar

distintos regimenes conceptos

de cotizacion a bésicos

la Seg. Social.

Discernir entre los Analizar

distintos regimenes: conceptos

general y autonomos bésicos

En funcion de las Analizar

caracteristicas del conceptos

socio establecer cual basicos

es el régimen de la
seguridad social
més conveniente.

Clarificar los pos y Analizar
contras de cada conceptos
régimen: general basicos

0 auténomos

Eleccion de régimen Ex?licar
general para una aplicacion
empresa y préctica
auténomos para

otra

Aportar toda la
documentacion
necesaria

Rellenar el
formulario oficial
e inscribir las
escrituras en el
registro laboral

COTIZACIONES Y Elaboracion de casos X
LIQUIDACIONES. en modelos reales
{CUANTO Y COMO SE
PAGA A LA SEGURIDAD
SOCIAL?
Asesoramiento especifico X

Implicacién personal.

Simplificacion. Resumir

Esquematizacion.

Auténomo/ régimen Analizar

general. Comparaciones. conceptos
bdsicos
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Esquema bdsico de Explicar
costes sociales. conceptos
Empresa y trabajador. bésicos
Esquematizar los Resumir

costes de seguridad
social. Los gue son
de la sociedad y los
que son de los
trabajadores aunque
sean socios

Ejemplos prdcticos

Elaboracion de casos
en modelos reales
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