PROGRAMA FORMATIVO

ACTUACIONES EN LA EMPRESA ANTE LAS
DIFICULTADES ECONOMICAS

> Modalidad: Distancia
» Duracién: 120 horas
» Objetivos:

Crisis. Soluciones para la empresa

Dotar al alumno de diversas herramientas, de gestion, de tipo fiscal, de gestion comercial, de financiacion o
especificas del ambito laboral, para que el alumno como gestor de empresa, 0 como asesor, pueda hacer frente
a un ciclo econémico de recesion.

Gestion de Morosidad, recuperacion y prevencion

Este interesante manual tiene como finalidad principal servir de ayuda a la pequefias y medianas empresas en lo
medios a emplear y en la mejor resolucion posible de unos de los conflictos, que desgraciadamente, se produce con
frecuencia, que es la de sus cliente morosos, a través de la GESTION DE LA MOSOSIDAD.

Que el profesional conozca de antemano las dificultades y riesgos que conlleva el conceder créditos a sus clientes, y
poner en practica las herramientas y mecanismos que dispone para poder preveniry recuperar ese crédito.

» Contenidos:

CRISIS. SOLUCIONES PARA LAS EMPRESAS

Modulo 1. ANALISIS DE LA SITUACION DE LA EMPRESA
Anélisis de la solvencia y la liquidez de la empresa
¢En qué situacion se encuentra mi empresa? Diagnostico inicial. Andlisis de la liquidez. Como realizar un
presupuesto de tesoreria. Déficit de liquidez. Mejora de la gestion analisis de rotaciones y periodo medio de
maduracion. Estudio del indice de solvencia. Calidad de la deuda. Solvencia y legislacion mercantil. La reduccién
de capital para evitar la disolucién de la sociedad.

Reduccién de costes de gestion

Anélisis de la generacion de ingresos. Andlisis de costes. ¢Por qué utilizar un sistema de distribucion de costes en su
empresa?. Sistemas de distribucion de costes. Sistema de distribucion de costes ABC. Otros métodos actuales para
determinacion del coste.

Modulo 2. FINANCIACION
Medidas de financiacién bancarias y tesoreria.
Nuevos retos financieros. Gestion de la tesoreria y centralizacion. Financiacion a corto y largo plazo. Financiacion
operaciones con el exterior. Financiacion del patrimonio neto y otras vias de financiacion.

Medidas de financiacidn publica para PYMES
Lineas ICO para pymes. Introduccion. Avales CERSA. Préstamos participativos. Fondos de titulizacion para
financiacion. Microcréditos para empleadoras.

Modulo 3. FISCALIDAD
Medidas fiscales para la crisis
Aplazamiento y fraccionamiento de deudas. Devolucion del IVA. Impuesto sobre sociedades. Otras cuestiones
fiscales.

Médulo 4. HABILIDADES DIRECTIVAS, NEGOCIACION Y MOROSIDAD
Habilidades directivas y la negociacion
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Habilidades directivas en épocas de crisis. La negociacion. Metodologia de la negociacion. MAPAN. El negociador
dificil.
La Morosidad

Gestion amistosa o extrajudicial de impagos. Instrumentos para negociar las deudas. Reclamacién judicial y
recuperacion del IVA. Proceso Monitorio Europeo. Consejos para prevenir la morosidad.

Moddulo 5. MEDIDAS SOCIO-LABORALES
Medias laborales para la conservacion del empleo
Medidas no Extintivas. El contrato a tiempo parcial y contrato de relevo
Medidas laborales extraordinarias
Los expedientes de regulacion de empleo (ERE). Amortizacién del puesto de trabajo. Sucesién legal de empresas.

Contrata y subcontratas.

Soluciones del sistema de la Sequridad Social
Cuestiones previas. Medidas para mantener el empleo. Medidas de fomento del empleo

» Contenidos del CD:
Normativa variada referente a los contenidos del manual
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GESTION DE MOROSIDAD, RECUPERACION Y PREVENCION

Modulo 1: Los Problemas de la Morosidad

El crédito y la morosidad
El departamento de crédito o equipo de recobros. La morosidad: estadisticas y consecuencias. El crédito
empresarial. Impagos internacionales.

Moédulo 2: La Gestién de Cobros

Las técnicas de negociacién en general
Cuestiones previas. Metodologia de la negociacion. EIl MAPAN (Mejor alternativa posible a un acuerdo
negociado). ; Cémo tratar a un negociador dificil?

Gestion de cobros: informacion, reclamacion y negociacion
Gestion de cobros. La correspondencia. La llamada telefonica. La visita personal. La negociacion en la gestion de
cobros. El cobro parcial.

Modulo 3: Medidas para Asegurar el Cobro

La solvencia para la concesién del crédito
La solvencia. La informacion de solvencia desde diversas fuentes. Analisis de solvencia.

Los contratos
Los contratos. Modelos de contratos mercantiles.

Medios de pago
Analisis previo. Medios de pagos cambiarios. Medios de pago privados. Medios de pago publicos.

Garantias de cobro
La fianza. Crédito y caucién. Contrato de factoring. El confirming. Hipoteca y prenda (cddigo civil).

Modulo 4: La Accion Judicial

La reclamacidn judicial: reclamacion, cobro y concurso

Actos prejudiciales. La via judicial. La conciliacion. El juicio ordinario. El juicio verbal. Juicio cambiario. Juicio
monitorio. El arbitraje Ley 60/2003, de 23 de diciembre, de arbitraje. El juicio ejecutivo. El cobro judicial. El
procedimiento concursal.

Reclamacién del IVA en los impagos
Articulo 80 LIVA. La factura rectificativa. Informacidn a la agencia tributaria. La recuperacion del IVA en los
procesos concursales. Recuperacion del VA sin procedimiento concursal. Modelos.

» Contenidos del CD:
Normativa referente a los contenidos del manual.
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