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ESTRUCTURA EMPRESARIA

La estructura es la forma en que se divide el trabajo en tareas distintas y su coordinación.
La organización del trabajo de toda empresa puede ser analizada desde la DIVISION VERTICAL Y LA DIVISION HORIZONTAL.

DIVISION VERTICAL-NIVELES JERARQUICOS-

                                   POLITICO

	
                            EJECUTIVO


	     
 	                              OPERATIVO





ACTIVIDAD Nº 6 NIVELES JERARQUICOS

1. Leer el libro pág. 53 en adelante. Hector Fainstein, Abadi Bairos, C. Sciarrotia.
2. Construir un cuadro comparativo con los tres niveles: superior, intermedio e inferior. Incluir para cada caso: figura que lo representa y responsabilidades que tienen.
	
	POLITICO
	EJECUTIVO
	OPERATIVO

	FIGURA
	
	
	

	RESPONSABILIDADES
	
	
	








ORGANIGRAMAS

El organigrama es una representación grafica de la estructura de una organización, en un momento determinado, se representa con rectángulos, cada una de las áreas, sectores, o departamentos  diseñados y con líneas la relación de dependencia entre cada uno de ellos. El área de mayor jerarquía se ubica arriba y se van graficando hacia abajo las áreas subordinadas. Lo realiza la dirección. Establece la cadena de mando y delegaciones de autoridad.







INVESTIGACION: Buscar el organigrama de una organización. Traer la próxima clase.


GESTIONES ORGANIZACIONALES-

GESTION DE COMERCIALIZACION
La gestión de comercialización en una empresa es la que se dirige a satisfacer las necesidades del mercado que la dirección o gerencia general ha seleccionado como objetivo. El mercado son todos los clientes potenciales que comparten una necesidad o deseo específico, y que podrían comprar para satisfacer esa necesidad o deseo.





ACTIVIDAD 7 EL PRODUCTO
1. Leer el libro pág. 81 en adelante. Hector Fainstein, Abadi Bairos, C. Sciarrotia.
2. Que se entiende por producto?
3. Buscar la diferencia entre bienes y servicios.
4. Que se define en la etapa de desarrollo del producto?
5. Que significa la expresión “fabricar lo que se vende”.
6. Que es el packaging y para que se utiliza? Ejemplificar.

7. Reconocer bienes y servicios
a. Mesas
b. Plomero
c. Edificios
d. Maestra 
e. Abogado
f. Contador
g. Sillas
h. Medico


ACTIVIDAD 8 IMPULSION
Son estrategias que definen la forma en que se le dará difusión pública a la oferta.
La impulsión comprende: promoción, publicidad, difusión y fuerza de ventas.

1. Construir un mapa conceptual que integre los tipos de impulsión y donde se identifique claramente la diferencia entre uno y otro, las características de cada uno, los objetivos, y clasificación en caso que corresponda, incluyendo ejemplos. Pág. 84 en adelante.
2. Transcribir el mapa conceptual a un afiche, cartulina, power point. 
3. Defensa oral. Trabajo grupal (4).

ACTIVIDAD 9 PRECIO
1. Leer el libro pág. 94 en adelante. Hector Fainstein, Abadi Bairos, C. Sciarrotia.
2. Que es el precio?
3. Explicar en qué consiste la modalidad de ventas, contado o a plazo, analizarlas brevemente.
4. Como se formaliza una venta? Explicar.


5. Enunciar los instrumentos con los que se formaliza la venta. Explicar brevemente cada uno.
6. Es importante el archivo de los instrumentos que surgen de las operaciones de ventas y compras? Fundamentar.
7. Traer la próxima clase un diario y una revista tipo fravega, hiper, otros. Y una factura, ticket o recibo. Actividad evaluativa.

ACTIVIDAD 10 INTEGRADORA ACTIVIDAD 7/8/9
1. Seleccionar del diario una empresa que venda un bien y otra que ofrezca un servicio.
2. Identificar que tipo de organización es.
3. Recortar de la revista la oferta de un producto que incluya modalidad de venta al contado y otra a plazo. Para cada caso indicar el precio del producto.
4. Del instrumento que respalda la compra/venta, seleccionar la parte donde se especifican los datos del vendedor, la parte donde se especifican los datos del comprador y donde se detallan los productos adquiridos.
5. Trabajo individual.

ACTIVIDAD Nº 11 TRABAJO DE INVESTIGACION _-APLICADO A LA EXPO PROYECTO-
1. Elegir un producto cualquiera.
2. Seleccionar uno de los medios de publicidad analizados en clase.
3. Crear una publicidad y propaganda para el producto seleccionado.
4. Presentar ( escrito, afiche, pent drive, power point, otros)
5. Exponer –presentar el producto a los compañeros-. Cada uno lo presenta según el medio de publicidad elegido.

GESTION DE COMPRAS
La gestión de compras es el conjunto de actividades a realizar en la empresa para la adquisición de recursos que permitan  llevar adelante las operaciones de la misma, al mínimo costo, con la calidad adecuada y en el momento oportuno.
ETAPAS DE LA GESTION DE COMPRAS
Las etapas en este proceso son:
1. Detección de la necesidad de compra.
2. Selección de proveedores.
3. Seguimiento y recepción del pedido.
4. Almacenamiento y registro de las compras.




ACTIVIDAD 12
Completar el mapa conceptual. Página 144. Hector Fainstein, Abadi Bairos, C. Sciarrotia.

                             	                      Selección COMPRAS
AREA


    Detecta                          envía original	                                según  los siguientes aspectos
NECESIDAD DE COMPRA

                               Emite


         el


PERMITE CONOCER LAS EXISTENCIAS DE LOS P`RODUCTOS TERMINADOS, MATERIAS PRIMAS, Y LA DISPONIBLIDAD PARA SU VENTA.






                    recepciona
                                                                                                Verifica	emiteMERCADERIA


	Enviadas al
	         Para











[bookmark: _GoBack]GESTION FINANCIERA
Se denomina gestión financiera a todos los procesos que consisten en conseguir, mantener y utilizar dinero, sea físico (billetes y monedas) o a través de otros instrumentos como cheques y tarjetas de crédito. Las cobranzas y los pagos son la parte esencial de la gestión financiera y representan el movimiento de fondos.


ACTIVIDAD 13 CONCEPTOS BANCARIOS Y FINANCIEROS
1. Leer el libro pág. 177 en adelante.
2. Enunciar y explicar brevemente cada uno de los conceptos bancarios y financieros.
3. Seleccionar uno de ellos, profundizar con otra bibliografía (libros, internet, etc), explicar en clase, con material para la presentación del tema a elección de cada grupo (afiche, power point, mapa conceptual, etc.). 

UNIDAD III – GESTION DE RECURSOS HUMANOS-

ACTIVIDAD 14  GESTION DE RRHH.                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                         
La misión del departamento de RRHH es contribuir con el cumplimiento de los resultados y objetivos de la empresa. Para lograrlo desarrolla distinta actividades con el fin de aportar a la empresa una fuerza laboral adecuada.
Funciones del Departamento de RRHH.
· Selección del personal
· Desarrollo profesional del personal.
· Compensación y protección 
Completar el Mapa Conceptual. Pág. 189 en adelante.











ACTIVIDAD 15 SELECCIÓN DEL PERSONAL

SELECCION
ANALISIS Y DISENO DE PUESTOS
PLANEAMINETO DE RRHH
RECLUTAMINETO



	pasos
IDENTIFICA A LOS CANDIDATOS POTENCIALMENTE CALIFICADOS PARA CUBRIR LAS VACANTES
ES LA OBTENCION, EVALUACION Y ORGANIZACIÓN DE INFORMACION SOBRE LOS PUESTOS DE TRABAJO
DESARROLLA PROGRAMAS QUE PERMITEN LA DISPONIBLIDAD DEL PERSONAL EN TIEMPO Y FORMA




	

Detecta necesidades de 
                                           Contiene información sobre    canales de reclutamiento







	
ACTIVIDAD  16 DESARROLLO PROFESIONAL DEL PERSONAL
Tiene como propósito el progreso de los empleados con el fin de que su desempeño contribuya al logro de los objetivos empresariales.
Leer el texto pag. 194 en adelante.
1. Completar el cuadro.


	
	SOCIALIZACION DEL PERSONAL
	PLANIFICACION DE CARRERA
	CAPACITACION
	EVALUACION DE DESEMPEÑO

	EN QUE CONSISTE?
	
	
	
	

	OBJETIVOS
	
	
	
	

	DE QUIEN ES RESPONSABILIDAD?
	
	
	
	



ACTIVIDAD 17 COMPENSACION Y PROTECCION
La compensación Es la recompensa que un empleado recibe en contraprestación de su trabajo. En la práctica se conoce como salario, sueldo, honorarios  o prestación.
Objetivos:
Incorporar personal calificado: para lograrlo las compensaciones deben ser atractivas en comparación con otras empresas.
· Retener a los empleados actuales: para lograrlo se necesitan niveles de compensaciones competitivos.
· Garantizar la igualdad: la compensación debe ser acordes al puesto en la empresa “igual retribución a igual función”
· Alentar el desempeño adecuado: buen desempeño, experiencia, lealtad, etc, deben reconocerse con una adecuada remuneración.
· Cumplir con las disposiciones legales y contractuales del país.

1. Leer el libro pág. 196 en adelante.
2. Según la ley de contrato de trabajo, que es Remuneración?
3. En qué consiste la Liquidación de remuneraciones?
4. Copiar el cuadro de la pág. 197 (incentivos)
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