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RELACIONES LABORALES



® | AGENDA
ESQUEL
® Relacion laboral

R e m Contrato individual de trabajo
m Derechos y obligaciones de las partes
® Remuneraciones
m Utilidades
®m Maternidad y paternidad
® Riesgos de trabajo
m Terminacion del contrato laboral
® Manejo de conflictos laborales
® Jubilacién
® Libertad de asociacion y contratacion colectiva
® Recomendaciones y buenas practicas
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¢OUE ES UNA
® | BELACION LABORAL?
ESQUEL

m Es la relacion de dependencia que existe entre dos personas
que se han puesto de acuerdo para que la una, voluntaria
y libremente realice un trabajo para la otra o le preste un
servicio licito, a cambio de una remuneracion o pago.

= Las personas que estan en relacion laboral tienen derechos
y obligaciones que sefiala la ley por lo que deben cumplirse.




;QUIENES ESTAN EN UNA
@ | RELACION LABORAL?

ESQUEL

= En la relacion laboral quien trabaja se compromete
personalmente y se le denomina “trabajador o trabajadora”.

= Quien emplea puede ser una persona o laempresa a través
de su representante legal, se le denomina “empleador o
empleadora”.




® RECUERDA GUE..
ESQUEL

= Cuando no se puede confirmar sobre acuerdos y condiciones
pactadas en la relacion laboral, la duda favorece al trabajador/a.

= Algunos derechos del trabajador no se pueden renunciar ni
compensar econémicamente, como la afiliacion al Seguro Social.

= Es un derecho la estabilidad laboral y mantener la relacion laboral
salvo casos justificados.




N CONTRATO INDIVIDUAL
€9, DE TRABAJO
ESQUEL

® Relacion laboral

m Contrato individual de trabajo

m Derechos y aobligaciones de las partes
® Remuneraciones

m Utiidades

® Maternidad y paternidad

® Riesgos de trabajo

® Terminacion del contrato laboral

®m Manejo de conflictos laborales

® Jubilacién

® Libertad de asociacion y contratacion colectiva
® Recomendaciones y buenas practicas




® [§ BnDvipual
ESQUEL

7  Cepacitacin en
asufitos isborales

= Es aquel en que hay acuerdo de voluntades entre la parte
trabajadora y la parte empleadora. La primera tiene le
obligacion de prestar servicios licitos y personales bajo le
dependencia de la segunda que debe pagarle laremuneracion

= Con el contrato de trabajo inicia la relacion laboral luego de
que se ha realizado el proceso de seleccion
de personal.
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¢, CUANDO ES VALIDO EL CONTRATO
), INDIVIDUAL DE TRABAJQ?

ESQUEL

= Se presume la validez en un contrato de trabajo, sea este expreso
(oral o escrito) o tacito, siempre que exista:

» Relacion de dependencia entre un empleador/a(jefe)y unempleado/a
(subalterno).

* Horario establecido o condiciones de ejecucion del servicio.

* Pago de remuneracion (la ley fija lo minimo).

= Es importante recordar que no se puede establecer ninguna condicion
inferior a las que determina la ley, ni ain con aceptacion expresa del
trabajador/a.
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ESQUEL

¢ QUE PERSONAS PUEDEN @1
SER CONTRATADAS?

= Para lograr la inclusion en espacios laborales de personas con
discapacidad, es obligacion de las empresas contratarlas.

= De acuerdo a la ley, al menos el 4% de todo el personal debe
pertenecer a este grupo si existen al menos 25 personas
trabajando.

= Fl trabajo debe ser real y adecuado a sus capacidades.
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ESQUEL

¢QUE PERSONAS PUEDEN & )
SER CONTRATADAS?

® | as personas, hombres y mujeres en igualdad de condiciones,~

mayores de edad que puedan dar libre y voluntariamente su ™
consentimiento de comprometerse en la relacion laboral.

= Solamente si esta garantizada la educacion, los adolescentes
mayores de 15 afos, podran trabajar en actividades permitidas

y con la autorizacion por escrito de sus padres o representante
legal. Su jornada sera maximo de seis horas diarias y sélo pueden
trabajar cinco dias a la semana. {



ot PROHIBE...

= Fl trabajo infantil, es decir, no pueden trabajar las niias, los nifios
ni los adolescentes que no han cumplido 15 afios de edad.

®

ESQUEL

El trabajo de adolescentes se prohibe por riesgos de salud en
minas, basurales, camales, canteras e industrias extractivas; en
manipulacion de substancias explosivas, psicotropicas, toxicas

en prostibulos o zonas de tolerancia, lugares de juegos de azar;
expendio de bebidas alcohélicas y con maquinarias peligrosas o
ruidosas.



¢

¢CUANTAS CLASES DE CONTRATOS
INDIVIDUALES DE TRABAJO HAY?

Los contratos se clasifican de muchas maneras, los principales son:

® Por la forma de celebracion hay contratos expresos, sean por escrito
o0 solo convenidos oralmente (de palabra) o contratos tacitos.

= Por la forma de remuneracion pueden ser por sueldo, por jornal y por
partici pacion (mixto). a
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. ,CUANTAS CLASES DE CONTRATOS
@ NDIVIDUALES DE TRABAJO HAY?

ESQUEL = Por el tiempo de duracion:
* Por tiempo fijo y tiempo indefinido. El periodo a prueba de maximo 90
dias al inicio de una relacién laboral es una sola vez entre las mismas
partes.

®= Por la manera de ejecutar el trabajo:
* Por obra cierta, por tarea y a destajo.

= Por la modalidact é.%_ &
=« Contratos por temporada, servicio domeéstico, agricola. !




VENTAJAS DEL
CONTRATO ESCRITO

= Hrmar un contrato de trabajo y registrario en la Inspectoria de |
Trabajo es tener un respaldo escrito de todo lo pactado.

® Permite a la parte empleadora exigir sus derechos. La parte
trabajadora no necesita presentar un contrato escrito para exigir
sus derechos.

= La falta de un contrato escrito no perjudica los derechos del
trabajador/a. Es obligacion del empleador/a probar las condiciones
del contrato. |
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ESQUEL

DERECHOS Y OBLIGACIONES
DE LA PARTE EMPLEADORA

m Relacion laboral

m Contrato individual de trabajo

m Derechos y obligaciones de las partes
m Remuneraciones

m Utillidades

m Maternidad y paternidad

m Riesgos de trabajo

® Terminacion del contrato laboral

B Manejo de conflictos laborales

B Jubilacion

B |ibertad de asociacion y contratacion colectiva
® Recomendaciones y buenas practicas




A DERECHOS
ESQUEL

= El empleador/a tiene, entre otros, derecho a exigir del

trabajador/a lo siguiente:

* Diligencia, obediencia y lealtad.
« Cumplimiento responsable y eficiente de las labores.
encomendadas en el lugar y en la forma convenida.

* Cumplimiento de horarios de trabajo y normas de seguridad,

cuidado y/0 higiene.
« Trato con respeto y consideracion. _
* Natificacion con 15 dias de anticipacion en caso de renuncia
voluntaria.
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ESQUEL

UBLIGACIONES

Las principales son:

® Patrimoniales:
* Pago de remuneracion, utilidades, bonificaciones y
compensaciones.

® No Patrimoniales:
« Afiliacion al IESS, que incluye el Fondo de Reserva,

* Garantia de un lugar de trabajo limpio y seguro con herramientas
adecuadas.

Prevenir y poner en conocimiento de las autoridades cualquier caso
de acoso laboral o acoso sexual cometido en el ambito laboral.



@ | &5 PROHIBICIONES
ESQUEL | }

® Discriminar por ningin motivo a ningln trabajador/a y no abusar de
su autoridad.

= Establecer multas o castigos econémicos al trabajador/a si
no constan en la ley o en un reglamento interno que debe ser
previamente aprobado por el Ministerio de Relaciones Laborales.




- DERECHOS Y OBLIGACIONES
® DE LA PARTE TRABAJADORA

ESQUEL
® Relacion laboral
Bt m Contrato individual de trabajo
m Derechos y obligaciones de las partes
m Remuneraciones
m Utiidades
m Maternidad y paternidad
m Riesgos de trabajo
m Terminacion del contrato laboral
m Manejo de conflictos laborales
m Jubilacion
® Libertad de asociacion y contratacion colectiva
® Recomendaciones y buenas practicas
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ESQUEL

DERECHOS

® | os trabajadores/as tienen derecho a:

* Pago oportuno y completo de remuneracion, bonificaciones, horas
extras, comisiones, etc, e informacién completa sobre su rol de
pagos.

* Dias de descanso obligatorio semanal y feriados. Vacaciones
anuales de acuerdo a la ley.

 Jornada semanal de 40 horas ordinarias y hasta 12 horas
extraordinarias. '

* Equipo y condiciones adecuadas.




~ OBLIGACIONES
e DEL TRABAJADOR/A

m Las principales obligaciones del trabajador/a son las siguientes:

» Ejecucion del trabajo de acuerdo a lo pactado.
Cuidado de los bienes y materiales entregados por empleador/a.
Aviso de causa justificada de la ausencia al trabajo.
Trabajar horas extraordinarias en caso de emergencia.

Mantener un comportamiento respetuoso en el lugar de trabajo
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ESQUEL

REMUNERACIONES

® Relacion laboral

m Contrato individual de trabajo

m Derechos y obligaciones de las partes
® Remuneraciones

m Utiidades

m Maternidad y paternidad

m Riesgos de trabajo

® Terminacion del contrato laboral

m Manejo de conflictos laborales

®m Jubilacién

m Libertad de asociacion y contratacion colectiva
B Recomendaciones y buenas practicas




La remuneracion es el sueldo, salario o jornal acordado entre
eempleador/a y trabajador/a. Puede ser pagado por mes, quincena,
semana o por jornada segtn lo convenido. Siempre debe ser en dinero
efectivo o cheque para pago inmediato.

23 Capactscon en
osuntos isborsies

Recuerde que la remuneracion nunca puede ser menor a la establecida
por la ley y debe respetar igual trabajo igual remuneracion, sin
discriminacién por edad, sexo, etnia, discapacidad, etc.




@ |8 paco DE ANTICIPOS
ESQUEL =

® En los casos en que se haya pactado una remuneracion por obra,

debera otorgarse un anticipo de la tercera parte del precio total a
ser pagado.

® Enlos casos en que se haya establecido una remuneracion por tarea,

el trabajador tiene derecho a que se le pague semanalmente por los
avances.




@ | Rl REMUNERACIONES
ESQUEL
® Salario basico unificado:
« Fl salario basico unificado es la minima cantidad que debe ser pagada
mensualmente al trabajador:

¢ Se fija anualmente por la autoridad competente.

®m [Décimo tercer sueldo
* Equivale a un salario basico unificado y se paga en el mes de diciembre.

® Deécimo cuarto sueldo
 Equivale a todo lo ganado en el afio por el trabajador/a dividido para
doce. Se paga en el mes de agosto en la region sierra y en el mes de
marzo en la regién Costa y el Oriente.

-




ESQUEL

® | os operarios de talleres artesanales reciben su remuneracion de
acuerdo a la ley.

= Los trabajadores/as agricolas reciben su remuneracion quincenal,
semanal 0 mensualmente incluyendo los valores proporcionales del
décimo tercero y décimo cuarto sueldos.
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ESQUEL

UTILIDADES

= Relacion laboral

m Contrato individual de trabajo

m Derechos y obligaciones de las partes
m Remuneraciones

m Utiidades

m Maternidad y paternidad

m Riesgos de trabajo

® Terminacion del contrato laboral

m Manejo de conflictos laborales

®m Jubilacién

m Libertad de asociacion y contratacion colectiva
® Recomendaciones y buenas practicas



® Anualmente, el 15% de las utiidades que genere una empresa,
después de deducidos costos, pagados impuestos y realizadas las
reinversiones que permite la ley, deben ser repartidas entre los
trabajadores/as de dicha empresa tomando en cuenta las cargas
familiares de cada uno, es decir; por el nimera de hios dependientes
y la pareja.




® MATERNIDAD
ESQUEL

29 Capactacin &n
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Relacion laboral

Contrato individual de trabajo
Derechos y obligaciones de las partes
Remuneraciones

Utilidades

Maternidad y paternidad

Riesgos de trabajo

Terminacion del contrato laboral
Manejo de conflictos laborales
Jubilacion

Libertad de asociacion y contratacion colectiva
Recomendaciones y buenas practicas




o MATERNIDAD
® | Y PATERNIDAD

ESQUEL

® | a mujer en periodo de alumbramiento o lactancia tiene derechos especiales
que deben ser respetados por el empleador/a, entre los principales:

 Estabilidad laboral no se la puede despedir una vez que haya notificado
de su estado de gestacion. En caso de despido se la debe indemnizar
conforme a la ley.

Permiso de maternidad: tiene derecho a ausentarse del trabajo dos
semanas antes y 10 después del parto. Puede acumular vacaciones no
gozadas.

Permiso de paternidad: el padre tiene derecho a 10 dias de permiso en
caso de parto natural y 15 dias en caso de cesarea y partos mdltiples.




MATERNIDAD
Y PATERNIDAD

Durante el tiempo de permiso de maternidad la mujer
trabajadora afiiada recibe el 25% de remuneracion del
empleador y del IESS el 75% restante. En caso de no haber
afiliacién el empleador/a debera correr con todos los gastos
hospitalarios asi como con la totalidad de la remuneracion
por este periodo.



€, LACTANCIA
ESQUEL

® Para garantizar el derecho a la lactancia materna, la mujer
tiene una jornada reducida de maximo seis horas diarias hasta
que su hijo/a tenga nueve meses de edad.

®= Si hay mas de 50 trabajadores/as debe existir servicio de
guarderia.

= Este derecho no puede compensarse en dinero ni de ninguna

otra manera.
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ESQUEL

RIESGOS
DEL TRABAJO

Relacion laboral

Contrato individual de trabajo
Derechos y obligaciones de las partes
Remuneraciones

Utilidades

Maternidad y paternidad

Riesgos de trabajo

Terminacion del contrato laboral
Manejo de conflictos laborales
Jubilaciéon

Libertad de asociacion y contratacion colectiva
Recomendaciones y buenas practicas




» RIESGOS
DEL TRABAJO

ESQUEL

® Riesgo: es toda eventualidad causada por el trabajo que una persona
desempenfa.

® (bligaciones: los empleadores/as estan obligados a asegurar a
los trabajadores/as con condiciones de trabajo que no pongan en
peligro su salud o sus vidas, y los trabajadores/as estan obligados
a cumplir con todas las normas de seguridad que se les indique.




m Condiciones de acuerdo a la actividad: el empleador/a debe proveer y
dotar al trabajador/a de ciertas condiciones minimas de seguridad de
acuerdo a la actividad. Por ejemplo, vestimenta y herramientas.

m También debe generar otras condiciones de seguridad tales como
capacitacion sobre el uso de maquinarias y reglamentos estrictos para
los trabajadores.




. > L RESGOS
@ | g DELTRABAJD

ESQUEL

= RHesponsabilidad: los empleadores asumen la responsabilidad sobre las

enfermedades profesionales y los accidentes de trabajo que se ocasionen,

salvo que el trabajador no cumpliere con los requisitos de seguridad
exigidos.

® Enfermedades profesionales: son afecciones causadas por la actividad
que realiza el trabajador/a y que producen incapacidad para trabajar:

= Accidentes de trabajo: son los imprevistos ocasionados en el trabajo y
que provoquen lesiones en el trabajador:




A RIESGOS
8 1 DEL TRABAJO

= Indemnizaciones: el empleador/a esta obligado a cubrir todos los costos
para la recuperacion de trabajador/a que no cubra el IESS, asi como a
indemnizarle en los casos de incapacidad permanente.

= Quien emplea esta obligado inclusive a indemnizar a herederos del
trabajador/a en caso de muerte.
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ESQUEL

TERMINACION

DEL CONTRATO LABORAL |

Relacion laboral

Contrato individual de trabajo
Derechos y obligaciones de las partes
Remuneraciones

Utilidades

Maternidad y paternidad

Riesgos de trabajo

Terminacion del contrato laboral
Manejo de conflictos laborales
Jubilacién

Libertad de asociacion y contratacion colectiva
Recomendaciones y buenas practicas




Acuerdo de las partes: vencimiento del plazo estipulado, conclusion de la |
obra o del servicio. '

Causas ajenas a la voluntad de las partes: muerte o incapacidad del |
empleador/a o del trabajador/a, caso fortuito o fuerza mayor:

Voluntad solo del empleador/a: por inasistencia, impuntualidad, indisciplina,
desobediencia, falta de probidad, injurias graves, ineficiencia. Estas son
causas de despido a través de un visto bueno.

Voluntad del trabajador/a por falta de pago

Desahucio: preaviso de una de las partes a otra de no continuar con la
relacion laboral.




bosa ALGUNAS CAUSAS DE TERMINACION
08 DEL CONTRATO INDIVIDUAL
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ESQUEL

® (Otras causas de suspension del contrato:

* Servicio militar; desemperio de cargos plblicos obligatorios
* Huelga y paro
* Traspaso del negacio




¢DONDE VAN A ENCONTRAR MIS CLIENTES
EL PRODUCTO QUE VENDO?

® PUESTO DE VENTA
ESQUEL
= | os productos deben llegar:

* Al lugar adecuado
 En el momento adecuado
* En las condiciones adecuadas

® 08 00000 0 0 0




\ PUESTO

DE VENTA /’

¢DONDE VAN A ENCONTRAR MIS
CLIENTES EL PRODUCTO

@) QUE VENDQO?

ESQUEL :
ez = Defina como se va a entregar el producto o servicio ‘

al cliente;
e Directamente

* Por medio de distribuidores
* \ender en bodega
* \lender a domicilio

« \lender desde un local comercial (definir el lugar)




¢COMO DOY A CONOCER MI PRODUCTQ?

@_} PROMIOCION
ESQUEL

= Publicidad

= Radio

= Ty

= Prensa escrita como periodicos y revistas
= \olantes




®
ESQUEL

23 Markstng = Mercadea

¢COMQ DOY A CONOCER MI PRODUCTQ?

PROMOCION

® Promocion de ventas

= Fuerza de venta, equipo de vendedoras y vendedores
= Relaciones publicas

m Visitas personalizadas a cada cliente
= Reuniones

® Comunicacion interactiva

= Marketing directo por correo

m Correo electronico

m Catalogos virtuales

= \\Vebs

® \entas por television

m Ferias comerciales




\ PROMOCION

. :COMO DOY A CONOCER
€, Ml PRODUCTO?
ESQUEL
= |.a promaocion es ofrecer; informar y orientar
al cliente para comprar el producto o servicio
que vende la empresa; es el mensaje de venta.




¢BUE VENDQO? ;ES PRODUCTO O SERVICIO?

CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

%i 1. Investigacion y desarrolio

,L}l' (5

@ 3. Crecimiento
?%ﬁ%g 4. Maduracion

-\ 5, Caida

2. Lanzamiento

1
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ESQUEL

¢BUE VENDO? 4ES PRODUCTO O SERVICIO?

¢DETALLE DEL PRODUCTQO?

= Produccion del producto

= Presentacion del producto

= Desarrallo del nombre y de la marca
= Caracteristicas del empaque

= Caracteristicas de la etiqueta

= Caracteristicas del envase




&
@
L
&
L
]
L
L
®
®
L

-
<)

ESQUEL

¢BUE VENDQ? 4ES PRODUCTO O SERVICIO?

¢CUAL ES MI VENTAJA
COMPETITIVA CON M .
PRODUCTO EN ESTE MERCADO:

= ;Cual es el valor agregado de mi producto o
servicio?

= ¢Por qué mi producto o servicio es mejor que los
demas?

= ;Cual es la razon por la que las y los clientes
compran mi producto y no el de la competencia?



¢BUE VENDO? ;ES PRODUCTO O SERVICIO?

D, PRODUCTO
ESQUEL Eﬁ
= Al producir el producto se podra definir qué |
materiales, maquinaria, personal e insumos
se necesitan.

.
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\ PRODUCTO /

¢ QUE VENDO?
® | ES PRODUCTO O SERVICIO
ESQUEL

® 6 600

= Son todos los objetos materiales o bienes, servicios, |
entre otros, que se ofrecen en un mercado para
uUsSo 0 consumo y que satisfacen la necesidad o

@ deseo del cliente.
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ESQUEL

PRODUCTO

¢Qué vendo?
¢ Es producto o
servicio?

F)ROMOUON

¢Como doy a
conocer mi
producto?

F)UESTODE
VENTA

¢Dondevana
encontrar mis
clientes el
producto que
vendo?

PRECIO

¢Cuanto
pagaran mis
clientes por el
producto o
servicio?

ev0o0O0OORPGEOEOEO
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ESQUEL

= EL MERCADO

" 5CS

" 4PS ,

= INVESTIGACION DE MERCADO

= RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL




ESQUEL

\ COLABORADORES
N 7
COLABORADORAS /

:QUIEN QUIERE
COLABORAR?

= ;Quien esta en mi equipo?
= ¢COmMo organizo los puestos
y las funciones en mi empresa?

| .
4
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®
ESQUEL

= En qué se diferencia mi producto o servicio del de la
competencia?

e En precios
* En calidad
* En durabilidad

* En cantidad




¢COVIO PUEDO ALCANZAR ./~

@ | EL EXITO EN ESTE MERCADQ?
- ESQUEL

= ; COmo esta mi competencia alcanzando
el éxito en este mercado?

= ;Es la manera mas efectiva?
= ¢ Cudles son los modos alternos para

alcanzar el éxito en este mercado?

]
|.
.‘




\ COMPETIDORES /

¢QUE PODEMOS HACER
® MEJOR QUE OTRAS EMPRESAS?

ESQUEL

¢La competencia es exitosa en este mercado?
¢La competencia provee un producto o servicio similar?
¢Cual es la participacion de mercado de mis tres mas
grandes competidores en el mercado?
m ¢Cudl es el precio de los productos de la competencia?
m ;Cuales son las estrategias de promocion?
® ;Cuales son sus canales de distribucion y puestos de venta?




</

ESQUEL

\ COMPARNIA
/

¢QUE PODEMOS

LLocalizacion
Actividad
Figura legal

Paosicion que se
desea alcanzar




\ CLIENTES

, ¢QUE QUIEREN
® LOS CLIENTES?

ESQUEL ¢Quién es mi cliente?

¢Cual es la edad, nivel de estudios y nivel socio econémico del cliente?
¢Cuales son las preferencias y gustos del cliente?

¢ Cual es el principal problema o necesidad del cliente?

¢Cuales de sus necesidades pueden ser cubiertas por los

productos o servicios de esta empresa?

¢Cuédles son sus costumbres?

¢Cual es el medio donde viven?

¢Cual es la tendencia del mercado en modas, gustas, etc.?

¢Oué es lo que las y los clientes esperan de este tipo de producto o
servicio?

¢Prefieren los clientes calidad o precios bajos?

3 B Merksting = Mercadeo




\ CONTEXTO |
y

e/
¢QUE COSAS SON POSIBLES?

.9

S ) ;
' ¢QUE DEBEMOS ANALIZAR?

¢Cual es el tamano del mercado?
Mo - Maroans m . Existe crisis 0 auge de la economia del pais y de la
region donde quiero poner la empresa?
® . Cual es la tendencia de crecimiento?
= :Existe algin evento o desastre natural que cambie
las condiciones econémicas de la region?
= ;Hay espacio para crecer en el mercado?
m ¢laindustria esta creciendo, esta saturada o decreciendo?
¢Cuél es el costo de transporte y distancias en la region?




ESQUEL

7 Marketng = Marcadeo

CONTEXTO
;Qué cosas
son posibles?

ANALISIS COMERCIAL

CL[ENTES
;Queé guieren
los clientes?

COMPANiA
;Qué podemos hacer
rentablemente ?

COMPETI DORES
¢ Queé podemos hacer
mejor que ofros?

COLABORADORES
;Quién quiere
ayudarnos?




. ELEMENTOS
® | DEL MABKETING
ESQUEL )

= EL MERCADO

*5CS

" 4PS ,

» INVESTIGACION DE MERCADO

» RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL
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ESQUEL

5 Merketing ~ Meroadso

» El éxito de la persona emprendedora es
mejorar la manera de hacer las cosas,
idearse formas de marcar la diferencia con
la competencia.




_ ¢QUE ES EL
® MARKETING O MERCADEQ?

ESQUEL

= El marketing identifica las necesidades, gustos
y deseos de las y los clientes, y permite a la
persona emprendedora analizar qué productos
y que servicios debe producir para satisfacer
esas necesidades y gustos de consumidores

y/0 clientes.



EL I\/IERCADD"

El mercado es el lugar donde intervienen quienes
compran y venden para intercambiar productos
0 Servicios.




| EL MERCADO Y
@ EL MARKETING

ESQUEL

= EL MERCADO
*5CS

= 4PS ,

= INVESTIGACION DE MERCADO

* RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL




MARKETING Y
RESPONSABILIDAD SOCIAL
EVIPRESARIAL




® | MANEJO DE CONFLICTOS
ESUEL |

El dialogo y la negociaciéon son la mejor manera de lograr
acuerdos y manejar conflictos de manera pacifica vy
oportuna.

1 Los compromisos se cumplen facimente y la relacion se
fortalece entre las partes pues previamente se analizan
varias opciones viables.

Se deberia recurrir a métodos como el arbitraje o a
acciones judiciales solamente después de haber intentado
una mediacion.




®

ESQUEL

VENTAS Y DERECHOS
DEL CONSUMIDOR

Elegir con libertad

Exigir optima calidad
Recibir informacién

Recibir proteccién

Recibir educacién

Recibir auspicio del Estado

Garantizar trato con equidad

Garantizar tutela.

Garantizar seguridad y acceso

Acceder a los mecanismos de exigibilidad
Acceder a los mecanismos de raciamo'y de
reparacion

Informarse

Cuidar la salud

Racionalidad y responsabilidad en el consumo
Cuidado del ambiente



VENTAS Y DERECHOS ¢
DE LOS CONSUMIDORES

El Ecuador tiene una Ley Organica de Derechos del Consumidor
para proteger a las personas que compran productos, bienes o
servicios y les dan vias para reclamar estos derechos.

Para cada derecho del consumidor existe una obligacién que
debe cumplir quien vende.




VAMOS A
® | APRENDER..

ESQUEL
: ¢Bué es una venta?
Proceso de ventas
Conocimientos técnicos del vendedor/a

Habilidades personales del vendedor/a
Costo y contral de la venta




SISTEMA DE
SUPERVISION Y CONTROL

PLAN DE VENTAS COSTDS

%0 de cumplimiento de cuotas (¢cumpli con lo que habia N° de clientes nuevos
planificado vender?)

Volumen de ventas total que tuve N° de clientes perdidos

Ventas promedio por cliente N° de clientes activos

% de devoluciones por cliente Ventas de productos nuevos

% de atraso de pagos de mis clientes N° visitas realizadas por dia

% de incobrables N° visitas efectivas que me dieron ventas por dia

N° visitas anuales por cliente




®

S

WEL

COSTO DE LA VENTA

PLAN DE VENTAS

COSTOS

Gastos de equipo de ventas

Gastos de distribucion

(Gastos de promocion y publicidad




| VAMOS A
® | APRENDER..

ESQUEL

¢Bué es una venta?

Proceso de ventas

Conocimientos técnicos del vendedor/a
Habilidades personales del vendedor/a

Derechos de los consumidores




~ 110 CONSTRUR
® __J CONFIANZA
ESQUEL

Trato amable y personalizado
Acoger las sugerencias de los y las clientes
Atencion oportuna




| () SATISFACER
® | OJCLENTES
S

Para ello debemos:

» Cuidar la caldad del producto
» Cuidar nuestra educacion
Respetar
Ser considerado
Ser rapido en la atencion




() MANTENGA SIEMPRE
J PASION POR VENDER

Antes de estar frente a un cliente tenga en mente lo que
" Con esa venta.

Apartir de ahora

a ver y a sentir cada movimiento y
reaccion del cliente.




Bla blay bla o

'CONVENGCER
| / A TRAVES DE
® LA PALABRA

Lenguaje adecuado significa:

Usar palabras que conecten coma: “y

Evitar el uso de 'no” ya que eso genera rechazo en el
cliente.

Evitar palabr‘as

_ . ya que descallflcan y borran Ia c:p|n|c1n
del cllente




® 6 AYUDESE A AVANZAR
ESQUEL
e Mire hacia adelante con:

Ambicion
Apertura
Aceptacion
Hexibilidad
Confianza
Serenidad
Disposicion
Claridad




— MEJORE
) AUTOESTIMA

Piense que vender es una eleccion para usted y no una
obligacion.

Ser exitoso depende de usted y la buena imagen que refleja




| /| CONOCER A
® — MIS CLIENTES
__ESQUEL _

Tenemos clientes en todas las areas de vida:

mi cliente es mi familia, mis hijos, mis
companeros de trabajo, mi jefe, etc.

mi cliente es aquella persona a la que le
vendo mi producto o servicio.




o7

=N [ Bla, blazbla.z

| ) COMUNICACION
® ) EFECTIVA

ESQUEL

bla bla bla
Actitud y comunicacion no verbal «J.

Tono de la voz en comunicacion verbal

Palabras




DEMUESTR
AUTENTICIDAD

Por esto es muy importante mostrar coherencia entre

Quien compra suele llevarse por la primera impresion
de quien vende.




/| VISUALIZAR EL RESULTADO
@) | DE LA VENTA

ESQUEL

30 Vontas

Trate de ver eso que quiere lograr como una realidad antes
de siquiera empezar la venta.

Busque personas que hayan obtenido lo que querian en la
venta y aprenda su estrategia para lograr lo suyo.

No solo piense en lo que quiere lograr sino en cuando lo quiere
lograr: Es muy importante definir el tiempo de cierre de la
venta.




CONSEJOS QUE
DEBEMOS SEGUIR




| ¢ QUIERE TENER UNA
@ VENTA EXITOSA? '

ESUEL

- F{E_PITASE MENSAJES

« LAS VENTAS DIFICILES
SON UN RETT

SINO SABE, PREGUNTE Y AP




®

ESQUEL

¢ HABILIDADES PERSONALES
DEL VENDEDOR/A?

Existen dos tipos de lenguajes que usamos para comunicarnos y
para vender:

cuando utilizamos la voz.

cuando utiizamos gestos o cualquier forma de
comunicacion que no sea la voz.

para



VAMOS A
® APRENDER..

ESQUEL

¢Bue es una venta?
Proceso de ventas
Conocimientos técnicos del vendedor/a

Costo y control de la venta
Derechos de los consumidores




:QUE DEBE SABER
UN VENDEDOR/A?

_ TECNICAS DE VENTA Y ADMINISTRACION DEL TIEMPO PARA
Rutas - Visitas - Planeamientos para la venta - Informes de las ventas realizadas

®

 ESQUEL

RUTAS



:QUE DEBE SABER
@ UN VENDEDOR/A?
_ESQUEL

[ CONOGMIENTOS DEL SECTOR EN EL GUE ESTA SU EMPRESA, SUS PRODUCTOS O SERVICIOS: |
Competencia - Ventajas - Desventajas

DESVENTAJAS




. QUE DEBE SABER
UN VENDEDOR/A?

'CONOCIMIENTO DEL PRODUCTO.

Gama - Caracteristicas - Ventajas diferenciales sobre su competencia
Beneficios que trae la venta del producto en términos financieros

®

S

GAMA

VENTAJAS



~ ;QUE DEBE SABER
@) “UN VENDEDOR/A?

~ CONOCMENTODELAEMPRESA

Histor‘ia - Drganlzacmn - Procedmientos - Gontexto

HISTORIA



VAMOS A
® APRENDER..
D

¢Qué es una venta?

Proceso de ventas

Habilidades personales del vendedor/a
Costo y control de la venta
Derechos de los consumidores




| Siga estas ideas:

* Una vez que nos ha com prado no es el final del camino, tan
solo es “EL INICIO DE NUESTRO TRABAJ

* Volver a contactar al mismo cliente mas facil y rapido si lo
hicimaos bien la primera vez.

* La sostenibilidad de la empresa esta en la LEALTAD de un
cliente, que compre una y otra y otra vez

gue buscar nuevos.




Los servicios de postventa pueden incluir las siguientes
actividades:

* Verificacién de que se cumplan los tiempos y condiciones de
envio

» Verificacion de una entrega correcta

» Instalacion

* Asesoramiento para un uso apropiado

» Garantias en caso de fallas de fabrica

» Servicio y soporte técnico

» Posibilidad de cambio o devolucion en caso de no satisfacer las
expectativas del cliente

» Descuentos especiales para compras futuras




» Los servicios de postventa tienen el objetivo de asegurar la
lealtad del cliente.

* En esta etapa la empresa puede dar un valor agregado que
no espera el cliente pero que puede dar como resultado su
lealtad hacia la marca o hacia la empresa.




e

®
L

® Los 3 pilares de la presentacion del mensaje de ventas son:

Las caracteristicas d ducto: lo que es el producto en
si, sus atributos.

ias: aquello que lo hace superior a los productos
de la com petencla

: _ ) C 1te: aquello que busca el
cllente.




LA PRESENTACION
DEL MENSAJE DE VENTAS

. ESQUEL

|
* El mensaje de ventas debe ser adaptado a las necesidades y |
deseos de los clientes. ‘

= El discurso de memoria tiene poca efectividad.

® Un nuevo estilo de ventas garantiza participacion activa del
cliente y su satisfaccion con el servicio y el producto.

T S Rl F




= LA PRESENTACION
5| "] DEL MENSAJE DE VENTAS

Contar la historia del producto al consumidor, realizando los
siguientes pasos, que son denominados los pasos AIDA:

PROVOCAR UN ESEO '



%7y ACERCAMIENTO
® S3@ AL ENTORNO DEL CLIENTE
) ESQUEL

= Definir calendario de actividades
Cronograma: ¢Cuantas ventas? ¢En cuanto tiempo?
Plan a seguir con cada cliente o grupo de clientes.

e 60606000 0 00

CLIENTE
PRODUCTO |

ESTRATEGIA DE

VENTAS

5% II:'Hi_ 'j"liqlmTi



® 2.8 AL ENTORNO DEL CLIENTE

__ J = Preparacion de la presentacion de ventas

pensando en lo que quiere el cliente:

Con la informacion del cliente en las manos se prepara una
presentacion de ventas adaptada a las necesidades o deseos de
cada cliente. Para preparar esta presentacion SE DEBE tener:




ESQUEL

A5
> ACERCAMIENTO
3@t AL ENTORNO CLIENTE £

na ‘1.- Investigacion de las particularidades

de cada cliente

* Nombres completos * Productos similares que

* Edad aproximada usa actualmente

* Sexo » Motivos por los que los usa
* Situacion familiar * Qué piensa de ellos

* Nivel de educacion » Estilo de compra, etc.

* Pasatiempos




| % BUSGUEDA
@ 1> DE CLIENTES

N Ventas

“tapa 2.- ldentificar si hay capacidad de compra

» ¢ Tienen capacidad econémica?

» ¢ Tienen autoridad para decidir la compra?

» ¢ Tienen disposicion para comprar?

* ¢ Tienen perspectiva de crecimiento y desarrallo?




= BUSQUEDA
DE LOS/LAS CLIENTES

ESQUEL

apa 1- Identificar a los clientes
l:,Gluuenes pueden ser nuestros futuros clientes?
Se debe buscar en diferentes fuentes:

0 \entas

* Datos de la misma empresa.
» Referencias de los clientes actuales.
» Referencias en reuniones con amistades, familia y personas conocidas.
» Empresas o compafias que ofrecen productos 0 servicios.
similares 0 que complementan el producto o servicio que se vende.
* Grupos o asociaciones.
* Periodicos y directorios.

00060000 0 00




® 060006060660 0 900

©,

ESQUEL

EL PROCESO
DE VENTAS

s que da el vendedor/a para que
el com prador desee su producto o servicio:



®
®
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®
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= PROCESO
DE VENTAS




-

¢Bué es una venta?

Conocimientos técnicos del vendedor/a
Habilidades personales del vendedor/a
Costo y control de la venta

Derechos de los consumidares




| TODO BUEN
® VENDEDOR/A DEBE... &

' Conocer su producto al detalle.
Conocer el mercado, competidores y precios.

' Conaocer las necesidades del/a cliente/a.
Conocer la capacidad econémica del/a cliente.
Estar absolutamente convencido de las ventajas
de sus productos.
Saber cual es “el nexo mas importante” dentro del
contexto general del mercado.
Tener una actitud positiva.




®

La venta de un producto o la entrega de un servicio
es la base fundamental de toda empresa.

Para que una venta sea exitosa, la empresa y el
vendedor/a debe conocer la oferta y la demanda
de su mercado.




;QUE ES
® UNA VENTA?
ESGLEL

= La funcion de compra significa buscar y evaluar
productos y servicios.

= La funcion de venta requiere promaocionar el producto.




@ |
¢QUE ES
UNA VENTA?

@
@
@
»
»
®
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»
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®
o
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¢QUE ES
® UNA VENTA?
ESQUEL
- e La ion d mpra significa buscar y evaluar
productos y servicios.

La n de venta requiere promaocionar el producto.




®

ESQUEL

UNA VENTA?




VAMOS A
® APRENDER..
ESQUEL

Proceso de ventas

Conocimientos técnicos del vendedor/a
Habildades personales del vendedor/a
Costo y contral de la venta

Derechos de los consumidores




VENTAS Y DERECHOS
® DE CONSUMIDORES




= Notificaciones del SRI:

e En general, toda notificacion del SRI o cualquier problema
gue se presente debe ser atendido inmediatamente
pues mientras mas tiempo transcurra mas cara sera la
solucion del problema.

® En caso de tener dudas sobre las obligaciones se debe
consultar primero a un abogado o al SRl antes de actuar




PROBLEMAS
CON EL SR

= ¢Qué hacer si he cometido un error en la declaracion el pago?

0 dé Introdc
s Alplm ‘I‘rlu.lar!nl
da una Microem press

El SRl acepta correcciones a las declaraciones de IVA e —
Impuesto ala Renta siempre y cuando estas sean realizadas "
dentro del plazo determinado por la ley y por iniciativa del

contribuyente. (

En caso que sea el SRI quien descubra el error o falsedad(_
se iniciara un proceso que terminara con la exigencia del
pago de los im puestos adeudados, intereses y multas. (

(_




«®

ESQUEL

.
34 Médul de herodiocin 8

ios Aspectos Tributarios
de ua Microsrmpress

.\.

i

= PROBLEMAS
CON EL SR

m ¢Qué hacer si ha pagado impuestos en exceso?

e Todo pago en exceso de impuestos o retenciones que se
haya realizado pueden ser reclamadas al SRl para que sean
devueltas.

¢ Se recomienda guardar todas las facturas, comprobantes
de venta, retenciones, etc.



®

ESQUEL |

Fie

HICROMERCADO/

PROBLEMAS
CON EL SHI

m Estan dados por errores o descuidos del contribuyente cuando:

® No se realiza la declaracion a tiempo 0 esta sea presentada
Con errores.

® No se realiza el pago de los impuestos adeudados o el pago
se realice en exceso o por un valor inferior al adeudado.




¢QUE

ANALIZAREMOS?
Los organismos tributarios
(SR, Gobiernos Auténomos Decentralizados)
Registro Unico de Contribuyentes RUC
El Régimen Impositivo Simplificado RISE
Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y
a los consumos especiales ICE

m Facturas y notas de venta
= Retenciones

Problemas con el SR




= NOMBRE COMERCIAL mRoon:
CIEMCIRAI N 0 i’_] ::_\ |j 4 § MNUMERACHN

Serie 001-001
| | Aul SRi. 11D6E59S15

* ICENTIFICACIDN DEL ADGUIRIENTE il Rt e I =
1713528066001 _ 4
FECHA LE E N \‘

ESQUEL

EII?: RIPCION DEL z ~ PRECIO DEL BIEN O SERVICIO
BIEN O SERVICIO INCLUYENDO IMPUESTO

VALOR TOTAL

VhtaR TOTAL 3 - INCLUYENDO IMPUESTO

Fablo Cabaliern
DATOS DE LA IMPRENTA | )
VIALIDEZ : s By WALt SO, VL, 2 DESTINATARIO

* Cusndo d monto da I tre
SUBLENLAN COBLOS Y QASLOS para




DIEMNOMIMNACIIN
MUMERATION
NUMERD DE AUTORIZACION

[CITCH POREL GAI

IDEMTIFCACON SUJETH PASIVO FETENIDO
FLC DEL SULUETO PASIVID RETENIDO
OPCIONAL

FECHA DE EMISICN

TIPE Y NUIMERD CE COMPROBANTE OF
WENTA

EJERCICH] FISTAL

VAL CE LA TRANSACCION
OBJETO DE LA RETENCION

ESQUEL

FRMA DEL AGH
RETER

IMPLUESTO

COMPROBANTE DE .
retencion | . 00001
Aut, SRI, 0000000000

2N

catapulta

IAPULES. ¥ DESARROLLE

Sene DOT-001

CONTRIBUYEMTE

CATAPULTA IMPULSD & DESARROLLO
CATIMDE ClA. LTDA,
RUC 1792178240.001

ity
www.cotopulto.ac

CODIGO DEL

BASE IMPONIBLE k3
|MPUES RETENCION

PARA LA RETENCION IMPUESTO

| VALOR RETENCION

TOTAL USD

Firmu dal Aganta de Ratencién Firm y Sallo dal Contribuyante

José Carlas Alverez Diazlmpranta Oiaz 23 AUC: 0901540M20001Me Auterizacion 1502 Vakdo hasta junio 2009

COMPROBANTE DE
RETENCION

MNOMBRE COMERCIAL
[GPCONAL

RAZON SOCIAL
RUC
DIRECCION DE LA MATRIZ ¥

DA ABLECIVIENTL
EMISOR i JHESPOMNCAL

VALDR RETENICD

PORCENTAE CE LA
RETENCION




5 NOMBAE COMERCIAL mecmal

EXCLUSIVIDAD ¥ VANGUARDIA

CENOMINACION | FACTURA
NUMERACON No0.0000070 maria paz =
; Serie 001-001

CLIENTE/RUC INFO/FECHA/CIUDAD MARIA PAZ TERAN ARELLAND RAZON SOCIAL
SOOIAL COMPRADOR Syl RLC
e o e Dimb 2B 109 b i, B, e,
RUC COMPRAL - .
LIC COMPRADOR ,-a.': o Jos Pra, 0202 (il Frood CIRECCHIN OF LA MATHIZ ¥ DFL
(ol (593 5 971030 i ESTABLECIMIENT
wigrlaBapipesmn n H EMISOR SONGA]

Referencin: W mErEnazEs-ancon 2 e o
Cant. Destripcion Y. Unitaric V. Total 3 VALIDE?

ESQU EL —— PRECID UNITARIO

— DATOS DE LA IMPREMNTA

VALOR GRABADO 12°
= VALOR GRAVADO O
—— DESCUENTOS

— VALDR DEL VA
VALDOR TOTAL

FACTURA > e

WALOR TOTAL

=
o pogaré o i g AR =- ~ VALOR TOTAL TRANSACCION




BETENCIONES

m | as retenciones son mecanismos mediante los cuales el estado
27 Moo i cobra impuestos a través de agentes de retencion

s Aspaotos Tributarios
de una Microampresa

Quien retiene esta obligado a entregar un comprobante de
retencion. Este documento sirve para contabilizar al final del
ejercicio fiscal y justificar el pago de impuestos.

Quien retiene tiene la obligacién de ingresar esos fondos al fisco.



¢(QUE
ANALIZAREMOS?

Los organismos tributarios

(SRI, Gaobiernos Auténomos Decentralizados)
Registro Unico de Contribuyentes RUC

El Régimen Impositivo Simplificado RISE
Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y
a los consumos especiales ICE

Facturas y notas de venta

Retenciones

Problemas con el SRI




A FAC\]CTUF\I?(}]ABSAYNTES
““\ COMP
® DE VENTA
ESQUEL

m Las facturas y comprobantes de venta son los documentos
que comprueban la realizacion del negocio.

® Deben contener la informacion minima sefalada por la
autoridad competente y deben incluir el valor completo
del IVA.




©,

24 Madul de htroduccin 8
b Aspeotos Tributarios
e una Microampress

ESQUEL

FACTURAS Y
COMPROBANTES

as facturas, comprobantes de venta y tiquetes de maquinas
egistradoras deben contener todos los requisitos legales para
gue tengan valor.

|
n

El SRI es el Gnico que puede autorizar la impresion de facturas o
comprobantes de ventas, y dicha impresion debe realizarse en
imprentas también autorizadas por el SRI.

Las facturas y compraobantes de venta tienen un tiermpo maximo
de vigencia, por lo que de vencerse este tiempo o si se terminan
se debe solicitar una nueva autorizacion al SRI para volver a
imprimirias.




m Los organismos tributarios
(SR, Gobiernos Auténomos Decentralizados)
= Registro Unico de Contribuyentes RUC
= El Régimen Impositivo Simplificado RISE
» Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y
a los consumos especiales ICE
Facturas y notas de venta
Retenciones
Problemas con el SR




=a IMPUESTO A LOS
@ | ) CONSUMOS ESPECIALES

® Flimpuesto a los consumos especiales (ICE) es un impuesto que
solo se cobra a determinados bienes de lujo y cuyo consumo no
es necesario para la subsistencia basica como por ejemplo los
licores.

Si se venden productos gravados con el ICE, este debe ser
declarado en la misma forma en la que se declara el IVA.




= |[IVIPUESTO AL
£l VALOR AGREGADO

= Fl [VA debe ser declarado y pagado mensual o
semestralmente segun lo indique el RUC.

= Para declararlo se debe seguir las condiciones que
estipula el SR

= S el contribuyente es parte del RISE no esta obligado
a desglosar el VA en los comprobantes de venta
que entregue.



_ IMPUESTO AL -
® VALOR AGREGADO

ESQUEL
- : m El impuesto al valor agregado (IVA) es un impuesto que se
0 pslos beione cobra a la circulacion de ciertos productos y a la oferta
e < de ciertos servicios. Se excluye las materias primas y los
productos sin procesar.

Si se venden productos o se prestan servicios que estén
gravados con este impuesto, debe ser cobrado y pagado al
SRl Si no se lo cobra se corre el riesgo de una clausura y
sanciones por parte del SR, y si se lo cobra y no se lo paga se
comete un delito sancionado con prision.




® | @ SANCIONES
ESQUEL '

= Por la falta de declaracion o pago el SRl puede:
 Establecer multas
* Cobrar intereses
* |niciar procesos administrativos o judiciales.




ESQUEL

B Mo di bilroducetn &
I Aspecton Tributarios
o8 uni Microempress

) IMPUESTO A LA BRENTA

m ¢Cuando deben pagar?
Se debe pagar una vez por afio luego de concluido el
ano fiscal. El afo fiscal termina el 31 de diciembre de
cada afio y los impuestos se deben cancelar hasta
el mes de marzo del afo siguiente.

m Exoneraciones:
Las exoneraciones son excepciones a los pagos de
impuesto a la renta hechas a grupos de atencion
prioritaria definidos en la constitucion.




® @) IMPUESTO A LA RENTA

ESQUEL
= Es el impuesto que se debe pagar sobre la utiidad que se
7 e genera en el afo.
m ;(uiénes deben declarar?
Todas las personas que tiene ingresos mayores al
sefialado por la autoridad competente, tengan relacion
de dependencia o no.

m ;Quiénes deben pagar?
Todas aquellas personas que generan una utiidad de
sobreel monto sefialado por la autoridad competente,
después de descontar gastos y deducciones.




A —
| IMPUESTOS l

= El impuesto a la renta IR

® Impuesto al valor agregado (IVA)
Impuesto a los consumos especiales (ICE)
Impuestos y tasas municipales o locales




@

ESQUEL

' IMPUESTOS l

¢QUE

ANALIZAREMOS?
Los organismos tributarios
(SR, Gobiernos Auténomos Decentralizados)
Registro Unico de Contribuyentes RUC
El Régimen Impositivo Simplificado RISE
Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y
a los consumos especiales ICE

m Facturas y notas de venta
m Retenciones

Problemas con el SR




m Cuanto se debe pagar si se tiene el RISE?

* De acuerdo al sector y a los ingresos que se
obtengan son montos fijos todos los meses.




EL RISE

® (Obligaciones para los contribuyentes:

e Emitir notas de venta o recibo de maquinas
registradoras.

¢ Pagar mensualmente el valor correspondiente de
acuerdo a la tabla que establece el SRI para la
actividad correspondiente.




O,

 ESQUEL

\entajas:

12 Moo ds htroduccion 8
los Aspactos Tributarion
de una Microempresa

e Se incorpora a los minoristas al sector formal,
faciitando acceso a crédito y evitando posibles
problemas con la autoridad.

e La tributacion es minima y constante. Puede ser
mensual de acuerdo al tipo de actividad.




® EL RISE

ESQUEL
' = EIRISE es el régimenim positivo sim plificado y fue creado

| Bl para formalizar a comerciantes minoristas para que
puedan pagar sus impuestos sin necesidad de llevar

contabilidad, emitir facturas, realizar declaraciones, etc.




€,

ESQUEL

¢QUE

ANALIZAREMOS?
Los organismos tributarios
(SRI, Gobiernos Autdnomos Decentralizados)
Registro Unico de Contribuyentes RUC
El Régimen Impositivo Simplificado RISE
Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y

a los consumos especiales ICE
Facturas y notas de venta

m Retenciones

Problemas con el SRI




REQUSITOS PARA

% = OBTENER EL RUC PARA
® | Sif3 PERSONAS NATURALES:
ESQUEL

m La persona que desee obtener el nimero de RUC debe
acercarse la SRl y presentar los documentos solicitados junto
con el formulario salicitado.

® Estos documentos tienen relacion con la identidad de la
persona solicitante.

® El RUC genera la obligacion de presentar declaraciones
mensuales o0 semestrales.



EL NUMERO
<X DE RUC

Se asigna de acuerdo al tipo de contribuyente.
Si se trata de Personas Naturales el numero del
RUC es el mismo que de la cédula de identidad (10 -
digitos) a los cuales se le afiaden (O01) y sera el

mismo durante toda la vida del contribuyente.




| REGISTRO UNICO
® DEL CONTRIBUYENTE (RUC)

ESQUEL

m Bl BUC es un instrumento que regstra a todos los
contribuyentes que realizan actividades econdmicas.

m EIRUC es para una empresa o para una institucion que realiza
actividades econdmicas, lo mismo que la cédula de ciudadania
es para cualquier persona.

e Ejemplo:
Sin cédula de ciudadania no se puede votar
Sin RUC una persona o empresa ecuatoriana no puede
facturar



| REGISTRO UNICO
@ | DEL CONTRIBUYENTE (RUC) /{

- ESQUEL

= [odas las personas que realicen actividades
economicas estan obligadas a obtener el RUC.

» El RUC se obtiene al acercarse al SRl y
hacer el tramite.

¢ No es dificil.

e No toma mucho tiempo.




®

ESQUEL

¢OUE

ANALIZAREMOS?
Los organismos tributarios
(SR, Gobiernos Autonomos Decentralizados)
Registro Unico de Contribuyentes RUC
El Régimen Impositivo Simplificado RISE
Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y

a los consumos especiales ICE
Facturas y notas de venta

= Retenciones

Problemas con el SRI




LOS GOBIERNOS il I
| AUTONOMOS
® DECENTRALIZADOS =

ESQUEL
e s Los Gobiernos Autdnomos Decentralizados son aquellas
¢ e, entidades pUblicas locales provinciales y seccionales que cumplen
tareas de administracion pablica y que pueden tener a su cargo
la recoleccion de ciertos impuestos o tasas que las empresas
deben pagar:

En cada localidad pueden existir distintos tributos de acuerdo a las
necesidades del Gaobierno Auténomo del lugar asi como permisos
especiales de funcionamiento por cuya emision generalmente
existe una tasa.




SISTEMA DE

®
ESQUEL

= El 8.R.l es la institucion del Estado encargada de
recaudarlosim puestos o tributos alas personas que
realizan actividades econdmicas sean comerciales,
agricolas, pecuarias, industriales, de prestacion de
Servicios.

Toda actividad econémica se debe declarar y
tributar.




¢QUE
ANALIZAREMOS?

Los organismos tributarios
(SR, Gobiernos Auténomos Decentralizados)
Registro Unico de Contribuyentes RUC
El Régimen Impositivo Simplificado RISE
Impuesto a la renta IR, al valor agregado IVA y
a los consumos especiales ICE

m Facturas y notas de venta

= Retenciones
Problemas con el SR




@

ESQUEL

TRIBUTACION

A ———
l IMPUESTOS l



_ @ U8y RECOMENDACIONES Y BUENAS
® - Wy PRACTICAS

ESQUEL

® Ambiente de trabajo:

* Incentive y apoye iniciativas, ideas, sugerencias, toma de decisiones,

y creatividad de sus empleados/as.

» Garantice la seguridad laboral e industrial con capacitacion, equipo
y herramientas de proteccion.

e Genere un ambiente de trabajo de confianza y establezca
mecanismos de reclamo seguros y el manejo pacifico de conflictos.

« Erradique el abuso de poder; el acoso laboral y sexual. Establezca
mecanismos de prevencion y denuncia.
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| @ %8y RECOMENDACIONES Y BUENAS
® < ®, PRACTICAS
ESQUEL

B Aspectos Familiares:
e Permita que trabajadores/as cumplan con sus responsabilidades
familiares o de maternidad y paternidad. Sea flexible en horarios.

* Potencialice su rendimiento y minimice el estrés bajando la presion y la
preocupacion.

* Respete las necesidades familiares. Evite en lo posible horas extras o
viajes sin aviso.

» Garantice el apoyo al empleado/a y su familia en casos excepcionales.



@8 RECOMENDACIONES Y BUENAS
@ =~ Wy PRACTICAS

ESQUEL

B Gestione:

Seguro y atencion médica para familia del empleado/a.

Controles y campafas de salud.

Servicio de cafeteria con comida sana,gratis o a un precio razonable.
Creacion de guarderias y de espacios de recreacion para los nifos,
nifias y adolescentes de sus trabajadores/as




Y § RECOMENDACIONES Y BUENAS
3 | Fw PRACTICAS

ESQUEL

® Evite al maximo terminar la relacion laboral.

m Busque otras formas de reducir costos antes de despedir al
personal.

® |nvolucre a los empleados/as en el crecimiento de la empresa.




ESQUEL

RECOMENDACIONES Y BUENAS
PRACTICAS

Identifiqgue las necesidades personales, familiares y técnicas de
guienes trabajan en su empresa.

Cree programas de capacitacion técnica y profesional para mejorar
su rendimiento.

Genere politicas de ascensos, promaociones, capacitaciones y
reconocimientos.

Garantice la igualdad de oportunidades debe darse a mujeres y
hombres. j
Construya colectivamente criterios claros, transparentes y no
discriminatorios para la evaluacion laboral




RECOMENDACIONES

Relacion laboral

Contrato individual de trabajo
Derechos y obligaciones de las partes
Remuneraciones

Utilidades

Maternidad y paternidad

Riesgos de trabajo

Terminacion del contrato laboral
Manejo de conflictos laborales
Jubilacién

Libertad de asociacion y contratacion colectiva
Recomendaciones y buenas practicas




2% DERECHOS DE LA DIRIGENCIA

DE LAS ORGANIZACIONES

® (Garantia de estabilidad laboral
® Fuero sindical

® Prohibicion de desahucio




ORGANIZACIONES DE
TRABAJADORES/AS

® En cada empresa puede haber solo un comité de empresa y es
necesario que estén de acuerdo en constituilo mas de la mitad
de trabajadores/as y que la empresa cuente con al menos 30
trabajadores/as.

® En otras empresas puede existir uno 0 mas sindicatos pero se
requiere que cada uno tenga al menos 30 trabajadores/as.




ASOCIACION Y CONTRATO CDLECTI\/O

ESQUEL

® Las y los trabajadores tienen derecho a asociarse para la defensa de
sus intereses laborales comunes.

® El contrato colectivo tiene como finalidad mejorar las condiciones
generales de los empleados/as de una empresa, pero solo puede
negociarse y suscribirse cuando se ha conformado el Comité de
Empresa o un Sindicato que estén registrados en el Ministerio de
Relaciones Laborales.

0 000060 6 ¢ 0 00




%" DERECHO A LA LIBERTAD DE
ASOCIACION Y CONTRATO COLECTIVO

® Relacion laboral

m Contrato individual de trabajo

m Derechos y obligaciones de las partes
®m Remuneraciones

m Utiidades

m Maternidad y paternidad

m Riesgos de trabajo

® Terminacion del contrato laboral

® Manejo de conflictos laborales

® Jubilacién

m Libertad de asociacion y contratacion colectiva
B Recomendaciones y buenas practicas
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® | = JUBILACION PATRONAL
ESQUEL

= Si el trabajador/a cumple 25 afios de trabajo continuada e
ininterrumpidamente con el empleador, tiene derecho a la
jubiliacion patronal.




.

ESQUEL

JUBILACION PATRONAL
g

Relacion laboral

Contrato individual de trabajo
Derechos y obligaciones de las partes
Remuneraciones

Utilidades

Maternidad y paternidad

Riesgos de trabajo

Terminacion del contrato laboral
Manejo de conflictos laborales
Jubilacion

Libertad de asociacién y contratacion colectiva
Recomendaciones y buenas préacticas



| MANEJO DE
® CONFLICTOS LABORALES

ESQUEL

Las partes Las partes
abogados/as abogados/as
inspector/a juez/a

Las partes y

¢ Quién participa? Las partes un mediador/a

¢Quién decide? Las partes Las partes Inspector/a Juez/a

Proceso de Proceso de Instancia Juicio
negociacion mediacion administrativa laboral

Nombre del
proceso

Formalidades Acta de Acta de Resolucion de Sentencia

de terminacién transaccién mediacion Inspectoria del judicial
Trabajo

e 000000 9 00
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ESQUEL

CONFLICTOS
L ABORALES

Relacion laboral

Contrato individual de trabajo
Derechos y abligaciones de las partes
Remuneraciones

Utilidades

Maternidad y paternidad

Riesgos de trabajo

Terminacion del contrato laboral
Manejo de conflictos laborales
Jubilacion

Libertad de asociacién y contratacion colectiva
Recomendaciones y buenas practicas




1

| szl TERMINACION
@ | § DEL CONTRATO LABORAL

ESQUEL

= |iguidacion: en el caso de terminacion voluntaria o desahucio se
liquidara al trabajador,/a con los proporcionales de remuneracion,
vacaciones y décimos gue se encuentren pendientes, asi como
con el 25% de la dltima remuneracién por cada afio de servicio.

Indermnizacion: en caso de despido intempestivo se liquidara al
trabajador con los rubros descritos en la liquidacion mas las

recargas contempladas en la ley.

206060090 00 0 0




ESQUEL

Voluntad de
las partes

Explicacion de
la causal

Formalidades
de terminacion

Reconocimiento
econémico

Empleador
y trabajador

Acta de
finiquito

Liquidacion

Empleador
o trabajador

Preaviso

Liquidacién

Empleador

Resolucion de
Inspectoria del
Trabajo

Liquidacién

Empleador

Justificacion
ante autoridad
judicial

Indemnizacion



¢CUANTO PAGARAN MIS CLIENTES
POR EL PRODUCTO O SERVICIO?

—

@ | PRECIO
ESQUEL

» e = Existen varias formas de fijacion de precios:

» Por el costo: suma las 3 P'S + su porcentaje de
utilidad.

* Porelmercado:compara precios conla competencia
y fija el suyo.




\ PRECIO
y

_ ;CUANTO PAGARAN MIS CLIENTES
® POR EL PRODUCTO O SERVICIO?

ESQUEL

» Es |la cantidad de dinero de intercambio en
la compra y venta de bienes, productos o
servicios.



.'

ESQUEL

Es un poderoso instrumento competitivo en un mercado en el
que existen pocas regulaciones.

Es el Unico instrumento que proporciona una entrada de dinero
ya que los restantes instrumentos de Marketing son una salida
de dinero para la empresa.

Tiene importante influencia psicolégica sobre el consumidor o
usuario.

Es la unica informacion disponible en muchas decisiones de
compra.




INVESTIGACION
® DE MERCADO

ESQUEL

= EL MERCADO

= 5CS

" 4PS

= INVESTIGACION DE MERCADQO

= RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL




¢QUE ES UN =¥
® ANALISIS DE MERCADO? VI
ESQUEL

®= Es un estudio de;

* Un prablema en particular o una oportunidad de
mercado.

» Las necesidades de un mercado objetivo que requiere
de solucionar un problema o una oportunidad.

* |deas para el mercadeo de un producto en particular
0 un servicio que satisfaga las necesidades de un

mercado objetivo.



UANDD DEBO REALIZAR
UN ANALISIS DE MERCADQ?

= Cuando se esta iniciando un negocio.

= Cuando se esta entrando a un mercado
nuevo.

= Cuando usted considere agregar un
producto nuevo o servicio.




¢POR QUE DEBO REALIZAR
® UN ANALISIS DE MERCADQ?
ESQUEL

= Para disminuir los riesgos del negocio.

= Para entender los problemas vy las
oportunidades.

* Para identificar las oportunidades de
ventas.

= Para planificar su mensaje de venta.




®

ESQUEL

= Promueve el cambio social y motiva a las
demas personas a hacer algo por atender
problemas sociales.

" El cambio social no implica donar dinero para
tapar un problema sino apoyar acciones
justas y necesarias, segln las condiciones
de la comunidad.




| RESPONSABILIDAD [
® SOCIAL EMPRESARIAL

ESQUEL

» EL MERCADO

*5CS

" 4PS :

» INVESTIGACION DE MERCADQ

» RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL




RESPONSABILIDAD SOCIAL
® EMPRESARIAL - RSE

ESQUEL

Respeto
ala

. diversidad

= in P
| del - e
ambiente | el




| RSE: BENEFICIOS PARA
® Ml EMIPRESA
ESQUEL

= Aumento de rendimiento, entusiasmo vy lealtad.

= Mayor ganancia econoémica.

= Disminucién de accidentes de trabajo.

= Mejor salud y menas faltas por enfermedad.

= Disminucion de rotacion de personal.

® Aumento de competitividad a través de la eficiencia
de los gastos en marketing porque se usan en lo
planificado para ayuda efectiva a la comunidad.




RSE FORTALECE
® RELACIONES CON:

ESQUEL

® | a comunidad: respeto, aprecio y respaldo a la
empresa.

s El gobierno: solidaridad, responsabilidad, mejor
cumplimiento de normas.

» Los medios de comunicacion: difusion de actividades
RSE, mejora de imagen.

m | os clientes: aprecio a las actividades por la
colectividad.




¢COMO PUEDQ PRACTICAR
® LA RSE EN MI EMPRESA?
ESQUEL

Proponga formas conjuntas para evaluar la gestion em presarial.
Garantice publicidad honesta.

Mantenga buena relacion con los proveedores y la competencia.
Mantenga relacion justa, respetuosa y social con su personal.
Ofrezca otros beneficios laborales ademas de los que sefala la
ley.

Priorice pago de sueldos y salarios.




:COMO PUEDO PRACTICAR
® LA RSE EN MI EMPRESA?
ESQUEL

Promueva y proponga acciones para mejorar la comunidad.
Promueva la conservacion ambiental.

Reparta bien las utilidades.

Establezca politicas de equidad y no discriminacion.

Revise continuamente los procedimientos de su empresa
con todos sus actores.

Determine el impacto ambiental de su empresa y
publiguelo.




| :COMO PUEDQO PRACTICAR
@ LA RSE EN MI EMPRESA?
ESQUEL Recuerde:

® Su liderazgo en la Administracion de la empresa aplicando
principios de Responsabilidad Social Empresarial marca el camino
para otras personas que hacen emprendimiento empresarial en
su comunidad y en el pais.

® F liderazgo positivo que usted ejerce le dara otras recompensas
ademas de las econémicas.



® CONTABILIDAD
Sl

Los pracipos
i la contabdidad




® AGENDA
ESQUEL

Inventario

Ingresos y gastos

Diferencia entre costos y gastos
Costos fijos y variables

El metodo simple de cuentas




¢Buién o quiénes generan ingresos dentro de su familia?
¢Buién o quiénes controlan el uso del dinero en la familia?
¢Como se controlan el gasto?

Antes de iniciar una actividad econdmica, ¢qué acciones realiza?
Antes de hacer un gasto, ¢qué acciones realiza?

En la actividad que genera ingresos, ¢como conoce si gana o pierde
dinero?




¢Ud. tiene anotaciones de los valores invertidos?

¢Puede saber el valor de su producto y poner el precio de la
venta?

¢Alguien le abliga a llevar el contral de gastos? ¢Quién es? Por
que?

¢Cree necesario el control de gastos y de ingresos? ¢Por qué?
¢Ha escuchado que es la contabilidad?

Cuéntenos un caso en que se utilice la contabilidad.




LOS REGISTROS
DE CONTABILIDAD

tabilidad es un sistema de informacion que:
Clasifica,registra,resume y presenta las transacciones de entidades
econdmicas.
Dichas transacciones constituyen:

Movimientos de dinero

Movimiento de bienes que tienen su valor en dinero
También determinan los resultados del periodo econémico como el
del ano fiscal.

todaslastransacciones financieras que serealizan en una organizacién
0 en una microempresa.




', CONTABILIDAD
ESQUEL |

que nos permite controlar todas
las actividades que se realicen con dinero y entregar
informes a quien lo requiera,sean socios 0 socias,

integrantes de la asociacion o autoridades.




€, CONTABILIDAD

Las cuentas deben ser hechas y entregadas en forma ordenada vy
clara.

Si el negocio es personal o familiar, igualmente tiene que registrarse
claramente.

Sirve para:

Dar cuenta por valores gastados o valores recibidos
Comprobar su exactitud y el saldo que se tiene

Comparar el saldo de los libros con el de la cuenta del Banco o
de la Cooperativa si la tiene.



@

ESQUEL

B  Losprincipios
e k contabiidad

LOS COMPROBANTES
PARA EL
CONTROL CONTABLE

Las actividades mas basicas para registrar son los todos los ingresos y todos los
gastos y cada uno con su comprobante de respaldo.

Unos se reciben por gastos realizados sean compras o servicios utilizados, otros se
entregan por ingresos de ventas de un producto o por servicios prestados.

El Servicio de Rentas Internas (SRI) dispone que :
Deban guardados cuidadosamente,
Deben ser entregados por las personas que venden o prestan el servicio,
Deben ser entregados junto con el informe de todas las actividades econdmicas,
Deben ser mostrados cuando asi se lo requiera.




LOS COMPROBANTES
PARA EL

; 5 \: documento que tiene que entregar
todo comerciante por las adquisiciones gque se realizan.
Debe tener el nombre de quien compro, la fecha, el articulo que compré
y el valor para comprobar la compra y su legalidad.

J: documento que debe ser entregado por la persona que
recibe un valor por un servicio prestado, como transporte, reparaciones,
etc, de valores pequefos y esporadicos.

Cuando el servicio es permanente y de un valor considerable, se exige
factura o nota de venta.



L

LOS COMPROBANTES
PARA EL
® | CONTROL CONTABLE

ESQUEL

es un documento que se firma para asegurar
que se va a pagar una deuda.

es un documento bancario que autoriza al poseedor del mismo,
cobrar en el banco cierta cantidad de dinero.

es un documento en el cual se deja constancia de

cumplir con algunos compromisos de trabajo. Se especifica quiénes
intervienen, en qué condiciones, fecha, tiempo, valores y sanciones.

Es un documento que obliga a las partes y en caso de incumplimiento
tiene vias de reclamo legales.




®

ESQUEL

LOS COMPROBANTES
PARA EL
CONTROL CONTABLE

es un documento que permite elevar una peticion a una
autoridad cantonal, provincial, nacional o internacional. En esta salicitud
se indica claramente qué es lo que se pide y qué se desea conseguir
con lo que se solicita.

) es un documento en el cual se certifica cierta condicion
de trabajo, de conducta, de honradez y de honorabilidad de quien solicita.

Todo documento debe indicar claramente el lugar, la fecha, la persona a
quien se dirige, a quien se solicita y el nombre y la firma de la persona
que realiza la peticion o la certificacion.



RECUERDE

Los registros claros son sin tachones, ni borrones. Se prueba la honradez y la
confianza entre todas las personas del negocio.

€,

ESQUEL

Conteste lo siguiente:

¢Cuando Ud. compra bienes en un almacen, ¢Le entregan una constancia de lo
comprado?

Al momento de pagar por un préstamo que le hicieron, ¢qué reclama Ud.?

Cuando hace un compromiso de pago de una deuda, ¢qué le hacen firmar?

Cuando arrienda una casa o un local y cancela el arriendo ¢qué pide para constancia
del pago?

Una vez que le entregan el recibo, ¢Ud. lo rompe o lo guarda? ;Por qué?

¢Utiliza el cheque? ;Cuando? ;Para qué?

¢Como debe entregar o recibir un comprobante?




€ AGENDA

ESQUEL
— = Comprobantes

= Ingresos y gastos
= Diferencia entre costos y gastos
» Costos fijos y variables

El método simple de cuentas




® EL INVENTARIO

= Conteste lo siguiente:
. ¢EN qué consiste realizar un inventario?
- ¢Por qué se tiene que efectuar un inventario?
- ¢ Qué se toma en cuenta para realizar un
inventario?
. ¢Como se realiza un inventario de bienes?




| ¢QUE SON LOS
> INVENTARIOS?
_EaUEL

' Reunir los objetos por similitudes
Productos para vender
Objetos para trabajar




®

ESQUEL

= ¢Cuanto tengo invertido en el producto?

¢,Cuanto cuesta lo que tengo?




_ :COMO HAGO
@ UN INVENTARIO?
ESQUEL
e e ' Organizo
* Por grupos iguales

Cuento
» ¢Cuanto tengo de cada grupo?
' Peso
- ¢Cuanto pesa lo que tengo?

* Averiguo el valor
¢ Cuél fue el precio que pagué por cada uno?




ACTIVOS FIJOS

* Activos fijos son los que utilizamos para
producir y comercializar. Ejemplos:

Maquinas
Estanterias
Bicicletas

» Bombas




®

ESQUEL

¢, CUANTOS TIPOS DE

Iy = INVENTARIOS EXISTEN?

» Inventario de mercancias
* |nventario de materias primas
* |nventario de repuestos y suministros

Inventario de produccion terminada
Inventario de produccion en proceso
Inventario de activos fijos




~FL INVENTARIO

1 Cuando contamos, pesamos, medimos y ponemos el
valor a las cosas que poseemos, estamos haciendo un
inventario.

» Es necesario hacer un inventario de los bienes que se
tienen y se adquieren.




¢,COMO ORGANIZO

UN INVENTARIO?

¥ El nimero de orden de las cosas, empieza con el dinero o Cuentas de

Ahorro o Cuentas Corrientes. (1-2-3-4-5)

I cuéntas cosas hay de ese bien, por ejemplo 10 sillas, 4 mesas,
5 Ilbr‘os 1 méaquina de tejer

le: la especuflc:acmn de mesas de madera, sillas de hierro, etc.

Valor 1 : lo que cuesta cada bien, por ejemplo silas $ 10 c/u,
mesas $ED c/u.

la multiplicacion del valor unitario por la cantidad. Ejemplo: 4

Slllas $’!D c/u, Total $40.

) . en qué condiciones estéan los bienes (buenos, malos) o
en qué Iugar se encuentran, en la Direccion, Secretaria, Biblioteca, etc.




EJEMPLO
® DE INVENTARIO

Dlreccmn

Secretaria

Sala de espera

Auxiliares

o000 00O0COGEOGES




®

ESQUEL

» Comprobantes
= |nventario

™

Diferencia entre costos y gastos
Costos fijos y variables
El método simple de cuentas




LOS
INGRESOS
Y GASTOS

. Para controlar los Inaresos v G

0 empresa, se recomienda Ilevar Ias cuentas con un registro de la
siguiente forma:

. - Nombre de la organizacion y lugar

~. - Fecha: dia, mes y afio.

J. - Detalle: de la transaccion o movimiento de dinero.

.. - Ingresos: valores que han ingresado a la organizacion.

5. - Egresos: valores que se han gastado en la organizacion.

5. - Saldos: los valores que resultan de BRESTAR los Ingresos MENOS
los gastos.

Cada gasto debe estar respaldado por el correspondiente recibo, factura o
nota de venta.




©,

ESQUEL

Monto de ventas

Ganancia de venta
por unidad

Ganancias

Costo




| Ejercicio: encontrar el costo de los pollos que se vendieron.
! A
Arriendo $ 50,00
Compra con préstamo 50 pollos a $100c/u $ 50,00
Compra alimento $ 100,00
Paga por vacunacion $ 50,00
a SUBTOTAL $ 250,00
Q Interesde! | “r‘.éstamo 40 para 12 417
ESQUEL p .

Facturas $10 para 100unid. x 2 que se gastaron 0,20

PRECIO DE COSTO DE CADA POLLO $ 25637 para50 =5/13

20 pallos a $6 c/u, $ 120,00
30 pollos a $7 c/u $ 210,00
Total de la Venta $
330,00

RESULTADO:
$ 330 de la Venta Menos $ 256.37 de gastos LTILIDAI

6000 G0OOGOOGOEOS



La confianza y la honradez son dos cualidades que deben
siempre estar presentes en la vida de las personas, especialmente en
una organizacion, para que se garantice alcazar los fines propuestos.

€, CONTESTE LO SIGUIENTE:
ESQU EL \

e — ® Cuando Ud. informa a los socios/as del negocio de valores recibidos y |
@ e gastados, ¢que esta demostrando?
= ;Cree que es necesario que se ordenen y organicen las cuentas? ¢Por
que?
¢Conoce como se realiza un registro de ingresos y gastos?
Si Ud. representa a su negocio, ¢nombraria a otra persona para que lleve
el control de los fondos? ¢Por qué?
¢Cémo controlaria Ud. que la otra persona lleva correctamente el registro
de ingresos y gastos?
Ud. tiene saldo de dinero, ¢,como sabe si es correcto ese saldo?

®
@
®
@
»
®
¢
e
e
®
*




| CONTESTE LO
® SIGUIENTE:
Eaie.

28 Los principios

el crtapids ® ;Cuédles son los ingresos en la microempresa?
® ;Cudles son los gastos en la microempresa?
= Si hay gastos para uno o mas afios, como procede a encontrar el valor
del gasto de un mes?¢;Como encuentra la utiidad mensual?

o 00000600 0 O
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ESQUEL

AGENDA

= Comprobantes
= |nventario
» |ngresos y gastos

Costos fijos y variables
El método simple de cuentas




® ¢QUE SON?
ESUEL

T LOS COSTOS salidas de 0 causadas por el
proceso de fabricacion o la prestacion de un servicio, es
decir es el costo de las operaciones de la empresa.

= LOS GASTOS causadas por la
administracion de la empresa.




,

O,

ESQUEL

;CUALES SON LOS COSTOS
Y CUALES SON LOS GASTOS?

» Mano de obra Sueldos y salarios del

Materia prima personal administrativo y

' Ingredientes de ventas

Insumos Papeleria

Hetes Teléfono

Arriendo del local Capacitacion

Mercancia Mantenimiento del vehiculo



LA
A
ESQUEL

Los costos son siempre de

Los gastos son siempre de

|
|
.




ESQUEL

: e Comprobantes
Inventario
Ingresos y gastos

Diferencia entre costos y gastos

Log peing pics
de |z contabiidad

El método simple de cuentas




O,

ESQUEL

-CUANTOS TIPOS DE
S0STOS EXISTEN?

El valor aumenta o - Bl valor no depende del volumen

disminuye cada vez que la de produccion y ventas.

produccion y las ventas

aumentan o disminuyen. Arriendo del local
Mantenimiento de maquinaria

Materia prima Sueldos fijos
Mercancia

Repuestos

Mano de obra al destajo

Hetes




LOS COSTOS
® VARIABLES
ESQUEL

Materias Primas
Materiales que se transforman en el producto
terminado y quedan incorporados en él.




LOS COSTOS VARIABLES
® POR ACTIVIDADES
ESQUEL |

36 Los principlos —— e L&

de la contabilidad P !
Tela Harina Cuero Semillas

Resorte Aziicar Argollas

Hilos Sal Suela

Botones Levadura Betin

MATERIA PRIMA

Cierres Mantequilla Hilo

Ganchas Leche Tapas

Aceite Aceite Siembra

INSUMOS

Corte, confeccion y Salario par Corte y elaboracion por Recoleccion

MAND
DE
DBRA

plisado por obra quintal obra por jornal




® AGENDA
ESQUEL
TEEEE—— = Comprobantes
= |nventario
» Ingresos y gastos
» Diferencia entre costos y gastos

= Costos fijos y variables

Los principicos
de |a contabidad




_ EL. METODO
® IVIPLE DE CUENTAS
_ESQUEL |

38  Los pricipos
e fa contabilidad

« Organiza la informacion sobre las transacciones de la
empresa.

» |dentifica y ordena los registros que corresponden a
cada cuenta.

» Mantiene al dia la informacion importante en la operacion
de la empresa.




ESQUEI__

39 Los principios
ds |a contabiided

TIPOS DE CUENTAS CLENTAS

Ventas Cuenta de Ventas

Cuenta de Caja
Cuentas que registran movimientos de dinero 3 Cuentas por Cobrar

Cuentas por Pagar
Costos "Cuenta de Costos

Gastos de Administracion Cuenta de Gastos Administrativos




| ¢COMO TRABAUJA ,
® A CONTABILIDAD PARA Mj?
ESQUEL

El principio de la causacion dice que los registros en la
contabilidad se hacen el dia en que se causan efectos aun si
no coinciden con la entrega del dinero. Por ejemplo:

Compro cuando recibo la mercaderia porque ese dia
me obligo a pagario o porque ese dia me comprometo a
pagarlo luego si es que el vendedor me da crédito.

He vendido cuando entrego la mercaderia porque ese dia
adquiri el derecho de cobrar y puedo hacerlo ese rato o
dar crédito para que me paguen después.




ESQUEL

Bl principio de la partida doble

» Cada movimiento en la empresa afecta por lo menos
dos cuentas.

CUENTA1  CUENTA 2 CUENTA1  CUENTA 2

suben
aumenta \ los baja
la caja _ Alelepos gastos la caja
adminis.



¢COMO MANEJO EL
IVIETDDD SIMPLE
DE CUENTAS?

Separo el dinero de la empresa del dinero de los gastos
personales y familiares.

» Laempresa me paga un sueldo porque soy quien administra
y con mi sueldo sostengo mi familia y pago mis gastos
personales.




= ;Que es vender?
Intercambiar productos, mercancias o servicios que
da la empresa por dinero.

® LA CUENTA DE VENTAS
_ESQUEL

43 Los prnc pios
o la contsbiided

¢Como la manejo?

FECHA DETALLE VENTAS AL CONTADO VENTAS A CREDITO

El dia que se causa Nombre del cliente. Las que el cliente Las gue el cliente queda
la venta. Es decir; Nomero de articulos, paga el mismo dia. debiendo para pagarias
el dia que hago la precios y referencia. después.

venta. Nimero de la factura o
de la nota de venta.

El ditimo dia del mes se suman las columnas para Total de ventas al Total de ventas
obtener el total de ventas al mes contado a credito




| EJERCICIO DE
', LA CUENTA DE VENTAS
ESQUEL

La sastreria hizo las siguientes ventas en el mes
de agosto:

. 2 ternos de hombre para Don José. Segun la factura
#105 pr‘ecm unitario $40,00. Don José pagé todo en efectivo.
. B0 pantalones a la escuela. Segun la factura #106:
pr‘ecio unitario $Ei 00. La escuela prometio pagar en 30 dias.
0. 29 faldas para la empresa SUPERIOR. Segin factura
#107. pr‘emo unitario $500. La empresa pago la mitad con cheque
y quedaron debiendo la mitad para 30 dias después.




= EJERCICIO DE
® LA CUENTA DE VENTAS

ESQUEL

48 Los prncipios DETALLE VENTAS AL CONTADO VENTAS A CREDITD

el contabiichad

e — —

2 ternos. Don José.
2de Agosto || Factura 105, precio $ 40,00 cada terno $ 8000 $ 000

50 pantalones. Escuela
20 de Agosto Factura 106, precio $ 6,00 cada uno $ 0000 $ 30000
__25 faldas. Empresa Superior
28 de Agosto Factura 107 precio $ 500 cada falda $ 6250 $6250

31de Agosto TOTAL DE VENTAS PARA AGOSTO $ 14250 $ 36250

Total vendido en el mes: 142,50 + 36250 = $ 50500




®

ESQUEL

LAS CUENTAS
QUE REGISTRAN
MOVIMIENTOS DE DINERO

¢,Cuales son?
 La cu 1. registra el dinero que entra a mi

empresa en efectwo 0 c:heques al dia y el que sale.

nta de Cuentas * lo que los clientes
deben ami em presa por el producto 0 servicio que
han comprado a crédito.

| a cuenta de Cuentas ' lo que mi empresa
tiene pendiente de pago.




| LA CUENTA DE CAJA
EQL

47 Loe principios
de |a contablded

DETALLE ENTRADAS SALIDAS

El dia que entra ||La informacion necesaria para reconocer el || Dinero que Dinero que sale Dinero que

o sale dinero movimiento de dinero entraala dela queda después
empresa empresa de cada
movimiento

¢Oué registro?
» Cada vez que entra dinero a la caja se suma la entrada al saldo anterior y
se apunta el nuevo saldo.

» Cada vez que sale dinero de la caja se resta la salida del saldo anterior y se
gpunta el nuevo saldo.




6,

ESQUEL

EJERCICIO DE
LA CUENTA DE CAJA

La sastreria hizo las siguientes ventas en el mes de agosto:

osto. Recibié $80,00 en pago de los ternos para
Don José. Segun la factura #105.

\gosto. Deposito el dinero recibido en la cuenta del banco.
Compra materiales por $60,00.

8 de Recibe $6250 por la confeccion de faldas para la
empresa SUPEHIDR Segun factura #107 La empresa tiene un saldo
de $62,50 por la mitad de la factura.




EJERCICIO DE

SALDO

ESQUEL

49 Los pringlpos
i Ja contabwbdad

1 de Agosto Saldo inicial $ 50000

2 de Agosto Venta de ternos a Don Jorge factura 105 $ 58000

3 de Agosto || Depasito al banco $ 500,00

0 de Agosto Compra de materiales i $ 44000

50% de la venta de faldas a la empresa l $ 50250

28 de Agosto Superior




ESQUEL [T

FEGHA [ DETALLE [ VALOR DEUDA | ABOND
— e = _; WESS

Bl dia que he Datos de porque entra o sale El valor que Dinero qUB

hecho un dinero con este cliente me debe me paga
movimiento de |

dinero con mi
cliente

¢Qué son las cuentas por cobrar?
Lo que los/las clientes deben pagar a la empresa por el producto o
servicio que han comprado a crédito.

¢Como las manejo?
Hago un registro por cada uno de mis clientes.




EJERCICIO DE
LAS CUENTAS POR COBBAR

= |La sastreria registro en los meses de junio y julio:

» Junio O3 el aimacén Novedades Extra compra 5 vestidos a $60 cada
uno Yy lo paga en 30 dias con factura 80.

* Junio 05 el almacén Novedades Extra le pide 4 ternos de hombre por
$40 cada uno para cancelar en 30 dias con factura 85.

» Junio 30 El almacén abona $ 50 a la factura 80.

» Julio O3 El almacén cancela su deuda entera.




O,

ESQUEL

52 Los principios
diz o oontabidad

EJERCICIO DE
LAS CUENTAS POR COBRAR

CLIENTE

Almacén MNovedades Extra

FECHA

3 de Junio

5 de Junio

30 de Junio

3 de Julio

DETALLE

Venta de-5mvestid.t-:|_£‘: E:én fécturé EID-EI_-. el

$60,00 cada uno

Venta de 4 ternos con factura 85 a

$4000 cada uno

Abono a la factura B0

Cancelacion de la deuda

VALOR DEUDA

$ 30000

$ 160,00 |

ABONO

$ 0,00

$ 0,00

$ 5000
$ 41000

SALDO

$ 30000

$ 46000

$ 41000

$ 000




® L AS CUENTAS POR PAGAR

SALDO —l FECHA DE VENC. [

— FECHA _1 l DETALLE VALDOR DEUDA ABONO

53 Los pony 1

el concabiciad El dia que he Datos de porgue entra o sale El valor que El dinero que La fecha
hecho un dinero con el proveedor debo pago maxima en que

movimiento de debo

dinero con mi terminar
proveedor de pagar

¢Bue son?
» Lo que mi empresa debe a clientes, proveedores por productos o
servicios que he comprado a credito.
¢Como la manejo?
» Hago un registro por cada uno de mis proveedores.




@

ESG

UEL

EJERCICIO DE
LAS CUENTAS POR PAGAR

' La sastreria registra en el mes de julio y agosto:

ulio 05 Compra de materiales por $ 500. El 50% al contado y el
90% a crédito para 30 dias.

o Julio 15 Abona $ 80 a su deuda pendiente.
~9 Compra materiales por $ 150 a crédito para 30 dias.

osto 05 Cancela su deuda.




EJERCICIO DE
LAS CUENTAS POR PAGAR

) PROVEEDOR | Almacén Novedades Extra
5 Los prncipios 8
de la contabided

FECHA, DETALLE VALOR DELDA ABOND SALDO FECHA DE VENCIMIENTO

5 de Julio Compra de materiales $ 50000 || $25000 || $25000 || 5de Agosto

15 de Julio Abono a la compra de materiales $ 8000 $ 17000

29 de Julio Compra de materiales $ 150,00 % 000 || $32000 || 29 de Agosto

5 de Agosto Cancelacion de la deuda $ 32000

$ 000




) LA CUENTA DE COSTOS
SQUE

' ¢Qué son?
' Salidas de dinero causadas por la produccion, el servicio o la
mercancia que yo vendo.

¢Coémo la manejo?




ESQUEL

| \

Conjunt:o de matemales gue se

transforman en el producto
terminado y hacen parte del
producto mismo.

Las compras de la materia
prima se convierten en mi

Son los que se gastan en la

fabricacion y no hacen parte del
producto.

Las compras de materiales son




® LA CUENTA DE COSTOS

ESQU EL CUENTA DE COSTOS

Compras da mataris prims, nsumos, mercancies |

B8 Les princpics FECHA DETALLE CONTADOD

SALARD Y | COSTOS
CREDITO PRESTACIONES GENERALES

da | contabiidad

El dia enque se || La informacion necesaria para || Las compras Las - Supervisor/as || - Arriendo

causa el costo || identificar el costo: pagadas el compras ||- Operarios/as || - Servicios

- Nombre del proveedor/a mismo dia pendientes |- Mano de obre || PASicos.

- Ntmero de la factura por pagar || 8l destajo Nl
- = ConsuUmo

- Ntimero de articulos -Otros  NEntBAiEHED

- Motivo del pago de maguinas

- Beneficiario del pago - Depreciacion

- Otros - Otros

TOTALES DEL MES




EJEMPLO DE
® LA CUENTA DE COSTOS
ESQUEL
—— = Los siguientes son los egresos de la Sastreria:

2. Pago $ 60 por arriendo.
5. Pago la luz y el agua por $20.
0. Compré hilos a la distribuidora mayorista por $ 0.
. Pago al operario por $100.
23. Compro tela a La Surtidora por $250 factura 7020 a crédito
para pagar en 60 dias.
yo 28. Compro forros a La Surtidora por $350 factura 8040, abono
$100 y quedd debiendo el saldo a 60 dias
o 30, Pagé la quincena a su operario por $100.
37. Pag6 el mantenimiento de las maquinas por $12.
371, Anot6 las obligaciones sociales de su operario por $43.




B0 Los principios
da lo contabidad

CUENTA DE COSTOS

5 de Mayo |

FECHA
2 de Mayo
5 de Mayo

10 de Mayo

23 de Mayo

3 Eé dé Mayo :
30 de Mayo
31 de Mayo
31de Mayo
31de Mayo

Compra hilos

DETALLE

Arriendo

Servicios Bésicos

Quincena operario

Compra de tela a La Sutidora Factura 7020

Compra de forros a La Surtidora Factura 7020
Buincena de operario : 5
Mantenimiento de maquinaria

Obligaciones sociales por pagar

Total del mes de mayo

Compras de materia prema, Msumos, marcancizs

CONTADO CREDITO

SALARIO Y
PRESTACIONES

COsTO0S
GENERALES




_ LA CUENTA |
©, GASTOS DE ADMINISTRACION
ESQUEL ¢Qué son?
icglniet; Rasaige » Son salidas de dinero causados por el manejo del negocio y de
la oficina.
» Hay dos clases de gastos administrativos:

Administracion . Teléfono y correo
Secretaria . Transporte

Contabilidad - Intereses bancarios
Mensajeria - Mantenimiento de oficina
Limpieza . Papeleria

\entas Otros

Uniformes

Otros




| LA CUENTA ,
® GASTOS DE ADMINISTRACION
ESQUEL

¢Como la manejo?

B2 Los principos

da fa contabided CUENTA DE GASTOS DE ADMINISTRACION

SALARIO Y PRESTACIONES DE| | GASTOS DE

FECHA DETALLE ADMINISTRACION | ADMINISTRACION

El dia que se causa La informacion - Administracion - Telefona
el costo necesaria para - Secretaria = Correo
identificar el gasto: - Contabilidad | - Papeleria
| - Nombre del proveedor - Mensajeria | - Intereses
- Nimero de la factura - Otros | - Utiles de aseo
- Otros | - Otros

[

TOTALES DEL MES




| EJERCICIO DE LA CUENTA
® GASTOS DE ADMINISTRACION
ESQUEL
Ses SRy . La Sastreria hizo los siguientes gastos en el mes de mayo;

3. Pag6 10 por compra de papeleria.

) 15. Pago la quincena de la Direccion por $150.

ayo 15. Pagg la quincena de la Secretaria por $75.

) 18. Pago6 la cuenta del teléfono por $35.
30). Pago la quincena de la Secretaria por $75.
30). Pagd comisiones a los vendedores por $67
30). Apuntao las obligaciones sociales de la Secretaria por $15.
30). Pago la quincena de la Direccion por $150.




| EJERCICIO DE LA CUENTA |
® GASTOS DE ADMINISTRACION

ES QU EL . .CUEMFA DE GASTOS DE ADMINISTRACION

TaEE: FECHA
B4 Los pincipios
de |a contabilded

3_ de Mayo

15 de Mayo
| %5de Mayo |
18 de Mayo
30 de Mayo

30 de Mayo
30 de Mayo

30 de Mayo ||

30 de Mayo

DETALLE

Papeleria

Buincena empresario

Quincena secretaria

SALARIO Y PRESTACIONES DE
ADMINISTRACION

= By
75

Teléfono
Buincena secretaria

Comision vendedores

75
67

Obligaciones sociales

Buincena empresario

TOTAL DEL MES DE MAYD

(5]

EASTOS DE
ADMINISTRACION




| LA CUENTA DE
® ACTIVOS FIJOS
_ESQUEL

m Son bienes que pertenecen como propiedad a la empresa por un
tiempo indefinido, son necesarios para su funcionamiento y no estan
para la venta.

' Ejemplo

* Terrenos

¢ \ehiculos

» Construcciones en proceso

¢ Maquinas y herramientas

® Muebles y enceres

» Locales vy edificios terminados




= | ACTIVOS QUE
- QUEDAN

A | L A CUENTA DE ACTIVOS FIJOS

ESQUEL

6B Los principios
e la contabidod

¢Como la manejo?

CUENTA DE ACTIVOS HJOS

DETALLE ENTRADAS SALIDAS

Lista de los elementos Valor de los Valor de los Valor de los elementos que
entra o sale || ldentificacian de los elementos elementos quedan después de cada
algin elemento l elementos que entran o que entran a la || que salen de la movimiento
1

FECHA
El dia en que

de la cuenta salen de la empresa empresa empresa




®

ESQUEL |

o wipios
ia concatilidad

EJEMPLO DE
CUENTA DE
ACTIVOS HJOS

= La sastreria inicié actividades el Tro de mayo con las

siguientes maguinas y equipos:

e Dos maquinas de coser por $200 cada una.

» Una mesa vieja por $20.

» Una maquina overlock por $250.

» Un juego de tijeras por $80.

e H 1de junio vende la mesa y compra una mesa nueva
por $60.




EJEMPLO DE
| CUENTA DE
@ ACTIVOS FIJOS
ESQUEL

B8 Los principios

2 I contabidad FECHA DETALLE ENTRADAS SALIDAS SALDD

CUENTA DE MAGUINAS Y EQUIPOS DE FABRICACION

1 de mayo 2 maquinas de coser . _$_ADD,DD . $ 40000
1de mayo 1 mesa $ 2000 $ 42000
1 de mayo 1 maquina overlock |  $25000 $ 67000
1 de mayo 1 juego de tijeras $ 8000 $ 75000
1 de junio \enta de la mesa $ 730,00
1 de junio 1mesa $ 6000 $ 60,00




@

ESQUEL

EJEMPLO DE
CUENTA DE
ACTIVOS FIJOS

. La sastreria inicié actividades el 1ro de mayo con las

siguientes magquinas y equipos:

» Dos maquinas de coser por $200 cada una.

' Una mesa vieja por $20.

» Una méaquina overlock por $250.

» Un juego de tijeras por $80.

» H 1de junio vende la mesa y compra una mesa nueva
por $60.




EJEMPLO DE
CUENTA DE
', ACTIVOS FIJOS
ESQUEL

B8 Las principios

e i pontebikdad FECHA DETALLE ENTRADAS

CUENTA DE MAGUINAS Y EQUIPOS DE FABRICACION

SALDO

1demayo || 2 maquinas de coser | $4DDOD e e A 9";400(_30
1 de mayo 1 mesa $ 20,00 $ 42000
1 de mayo 1 méquina overlock $ 25000 % 67000
1 de mayo 1 juego de tijeras $ 80,00 ©  $75000
1 de junio Venta de la mesa $ 2000 $ 73000

1 de junio 1 mesa $ 60,00 $ B0O00




BALANCE DE
® PERDIDAS Y GANANCIAS
ESQUEL |
N—— Es un documento que muestra el resultado del negocio
durante un periodo determinado. Puede ser mensual,
trimestral, semestral o anual.

Se los prepara una vez al afo por motivos fiscales.

MuestraLOS INGRESOS PROVENIENTES DELAS VENTAS
menos GASTOS REALIZADOS PARA VENDER.

La cantidad de detalles que se registren en los ingresos y
los gastos depende de la clase y tamano del negocio y de
las necesidades de informacion.




BUENAS PRACTICAS EMPRESARIALES,
ENFOQUE DE GENERQO Y

® MANEJO AMBIENTAL




6,

EachL

= ENFOBUE DE GENERO
" MANEJO AMBIENTAL




ESQUEL

CONTESTE LO

¢Buién o quienes generan ingresos dentro de su familia?

¢Buién o quiénes controlan el uso del dinero en la familia?
¢Como se controlan el gasto?

Antes de iniciar una actividad economica, ¢qué acciones realiza?

Antes de hacer un gasto, ¢qué acciones realiza?

En la actividad que genera ingresos, ¢cOmo conoce si gana o pierde
dinero?



BUENAS PRACTICAS &
® EMPRESARIALES

ESQUEL

Todas las personas tienen derecho al trabajo. Al
i e fljar criterios para seleccion de personal recuerde:
» Definir las competencias, conocimientos y

experiencias sininvolucrar aspectos personales.

» Los requisitos para los puestos ofertados
deben tener propuestas inclusivas, sobre todo
en temas de sexo y edad.




_ 8 Y8 ENFOGUE DE
® S = GENERO

ESQUEL B B
e = BUENAS PRACTICAS EMPRESARIALES

" MANEJO AMBIENTAL

@
®
®
&
»
»
¢
&
®
®




", OUE ES ENFOQUE DE GENERO?

ESQUEL
A Reconaocer:

s » Diferencias sociales, culturales, psicoldgicas, no
biolbgicas ni sexuales entre las personas.
* Relaciones de poder entre hombres y mujeres.
Roles construidos o asignados.

Focalizar:
Decisiones y acciones con miras a la equidad.
de igualdad formal a igualdad real.
Erradicar discriminaciones.




PROTEGCION

| MANEJO
® AMBIENTAL

ESQUEL '
= BUENAS PRACTICAS EMPRESARIALES
» ENFOGUE DE GENERO

*
&
®
*
®
®
»
®
[
»
®




DERECHOS
® AMBIENTALES

_ESSJEL

| on y | -5 establecen derechos
tanto para Ias per’sonas como para la naturaleza
que deben ser respetados y pueden ser exigidos.




DERECHOS
TALES

» Tenemos derecho a vivir en un ambiente sano y ecolégicamente
equilibrado que garantice:

» Sostenibilidad

» Acceso al agua
Bienes de calidad

* Gozar de biodiversidad
Ecosistema protegido para generaciones
actuales y futuras




| Qo) DERECHOS
® AMBIENTALES

* Ser preservada y cuidada.
Ser explotada de una manera racional y responsable.
» Ser protegida de los impactos negativos
minimizandolos.
» Ser considerada como un recurso no renovable.




2 8 MANEJO RESPONSABLE DEL
SN AVBIENTE

Es la planificacion estratégica empresarial, que debe
tomar en cuenta el respeto y proteccion de los
derechos fundamentales asi como las obligaciones
y responsabilidades.




|
p

® IMPACTO AMBIENTAL

 Es el conjunto de efectos positivos y negativos de una
% o actividad en el ambiente.

» Estos efectos son creados por la puesta en marcha
de una empresa 0 microempresa en cualquiera de sus
fases.

» Se deben tomar las medidas necesarias para minimizar
y contrarrestar estos impactos.




O,

ESQU EL

2 ’ -'__-: _
CATEGORIAS =
DEL IMPACTO AMIBIENTAL:

proyecto beneficioso que producird una gran mejora
en el amblente

Ite proyecto que no afecta el ambiente ni directa ni
lndlrectamente

: : proyecto que puede afectar moderadamente al medio
amblente y cuyos impactos ambientales negativos tienen soluciones
simples y faciles de aplicar

proyecto que puede afectar negativa vy
significativamente el ambiente, incluyendo todas las personas que
pertenecen o viven en las poblaciones y grupos en situacion de
vulnerabilidad, fauna y flora.




ESQUEL |

¥ Impacto amblental

ION DE IMPACTOS
IENTALES

EVALUACION DE IMPACTOS
AMBIENTALES

FORMULACION DEL
PLAN DE MANEJO AMBIENTAL




:COMO GENERAR
RESPONSABILIDAD
@ A

ESQUEL

Para ser calificada como empresa de Categoria Uno o
Dos se debe tomar en cuenta los siguientes 5 pasos.

Observar al maximo las exigencias legales sobre
medio ambiente, salud y seguridad. Es el primer paso
indispensable para que su empresa sea responsable
con el medio ambiente.




;COMO GENERAR
_ RESPONSABILIDAD
® AMBIENTAL ?

_ESQUEL

Identificar qué tipo de recursos consume mi empresa
y qué tipo de recursos desecha.

—~ |




PROTECCION
H ; > & @?: \
| AMP@f'TﬁL ; N

;COMO GENERAR
RESPONSABILIDAD
ANVBIENTAL ?

Cada miembro de la empresa debe conocer la iniciativa
de responsabilidad ambiental.

Difundir esta posicién a todo el mundo.




.COMO GENERAR
_ RESPONSABILIDAD
), AMBIENTAL ?
ESQUEL

“+. Contar con recurso humano debidamente informado
para garantizar su compromiso con los objetivos
ambientalistas de la empresa.




¢,COMO GENERAR
RESPONSABILIDAD
AVIBIENTAL ?

Determinar el impacto socioambiental de la empresa.
Tomar la iniciativa para reducir este impacto.




¢COMO GENERAR
RESPONSABILIDAD
® AMBIENTAL ?

ESQUEL

« Conformar buenos equipos
Cumplir de metas fijadas
» Generar procesos de evaluacion




VENTAJAS

COMPETITIVAS DE LA ,
RESPONSABILIDAD
SUCIAL AMBIENTAL (RSA)

) de la pre . ya que el trabajador/a esta
a gusto en !a em presa y se le capaclta para que lo haga cada
vez mejor.

s, el gobierno y las comunidades a nivel regional y
nacional.
NejC : | ya que
se cuenta con el apoyo social necesario.

!



VENTAJA
. s COMPETITIVA DE LA
oY e RESPONSABILIDAD
m RS AVIBIEN A
ESQUEL

K




VENTAJA

COMPETITIVA DE LA
RESPONSABILIDAD
SUCIAL AMBIENTAL (RSA

@

- ESQUEL

empresas fieles a su codigo de ética son mas rentables
desde sus practicas responsables ya que tienen tasas
mas altas de retorno de inversion.

ACUERDO



e VENTAJA
-"‘% . COMPETITIVA DE LA
2 RESPONSABILIDAD
3 SOCIAL AVBENTAL (RSA)

3 3 COostos son multiples las
|n|C|at|vas que Iogran r‘educlr costos a las empresas,
principalmente del &rea ambiental, como lo es €l reciclaje
que genera ingresos extras.

pital las compafias que demuestran
responsabllldades éticas, sociales y ambientales tienen
acceso a capital que de otro modo no hubiese sido sencillo
obtener




RESPONSABILIDAD
| SOCIAL AMBIENTAL (RSA)
® EN EL MERCADEOQ

- ESQUEL

Las ventajas competitivas en el mercadeo de productos
verdes, organicos 0 no,y vinculadas con empresas
conscientes de la RSA, son mayores.

Su nicho de mercado es el de mayor crecimiento, entre
un 10 y 30% anual.

. Su potencial es mas estable en épocas criticas o de dificil
proyeccion e inseguridad, sea nacional e internacional.




| NORMAS
€, AMBIENTALES

ESQUEL

* Licencia ambiental
* Requisitos
» Plan de manejo ambiental
Socializacion

Derechos ambientales

Mecanismos de proteccion

ANALISIS DE DATOS \




6,

| ESQU EL

ental e gue da la autoridad
c:ompetente para poder r'eahzar' una actividad. La otorgan
algunas entidades plblicas como el Ministerio del Ambiente.

5 que puedan causar dicho impacto

: a su ejecucion. Para esto se

debe analizar los riesgos, beneficios y perjuicios que causaran
las obras al ambiente y a la comunidad.




®

EBREL

Ecosistemas
» Salud de las personas
Condiciones de tranquilidad
' Incidencias en el patrimonio historico, escénico o cultural

El otorgamiento de la licencia ambiental requiere estudios sobre
el impacto ambiental y las medidas de control y reparacion. .




LICENCIAS
® ANVBIENTALES
ESQUEL
s Es importante solicitar estudios adicionales como evaluacion
de riesgos, planes de manejo, sistema de monitoreo, auditorias

ambientales, etc.




&

S

CENTRO DE INFORMACION (I8

LICENCIA AMBIENTAL,
SOCIALIZACION

La socializacion de un proyecto es también un requisito.

1 Las comunidades directamente afectadas deben conocerlo y sus

opiniones seran parte de los informes.

Debe obligatoriamente realizarse antes del proyecto y antes de la
solicitud de licencia.




@

- ESQUEL

PROTECCION

LICENCIA AMBIENTAL,
MECANISMIOS DE
PARTICIPACION

Deben usarse mecanismos idéneos para presentar la informacion y
garantizar la partici pacion como:

para explicar el proyecto a la comunidad y responder
preguntas.

. : /0s para buscar soluciones conjuntas y alternativas a
estos problemas.

: - se
deben establecer centros de informacion publica, asistir a foros pablicos y
presentaciones.



LICENCIA AMBIENTAL,

#8= \ECANISMOS DE

PARTICIPACION

\portante tomar e la socializacion de los
pr‘oyectos busca tener un equilibrio entre el desarrolio y el
cuidado del ambiente, en una forma tal que se beneficien los
inversionistas y la comunidad. La decision final siempre sera de
las autoridades, quienes no estan obligadas a aceptar todos los
criterios de la comunidad.




g ) e —- -.\.
CERRADO PELIGRO CERRADO

LICENCIA AMBIENTAL,
RESPONSABILIDADES

| quien tiene interés en desarrollar un proyecto
tiene la responsabilidad de demostrar el impacto negativo frente a las
autoridades judiciales.

el Estado y la comunidad no tienen que probar que
una actividad es nociva o potencialmente peligrosa, la sola duda genera
en la empresa la responsabilidad de realizar los estudios.



& LICENCIA AMBIENTAL,
€D, RESPONSABILIDADES
ESQUEL

- 2, puede presentar; desde
la etapa de sor.:lallzaclon toda la documentacién o
estudios que permitan a las autoridades tomar una
decision fundamentada sobre la conveniencia o no de
la actividad.
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| MECANISMOS
® DE PROTECCION

- ESQUEL

; por una actividad que dafe gravemente el

ambtente pueden pedrr‘ un recurso de proteccion.

Este pedido se puede hacer:
» Con o sin abogado/a.

¢ Solicitando que se suspenda la actividad, que se reparen los dafos
0 solicitar indemnizaciones.

El tramite se resuelve rapidamente, y en caso de necesitar asesoria legal,
el Estado la provee.




ADMINISTRACION
DE UNA EMPRESA

&
®
@
@
®
»
*
®
®
®
®




VAMOS A
® APRENDER..
) F§QUEL

¢Buién es un em p%ﬂs:iadw
Hﬂ},i ‘1{\ IF!(J‘» j

¢Que es una empresa®?

¢Bué recursos pertenecen a una
empresa?

¢Como puedo optimizar las actividades
de mi empresa?

oG 00O 0036 00O

¢Qué es el proceso administrativo?




6,

ESQUEL

= ¢, BUIEN ES UN EMPRENDEDOR O
EMPRENDEDORA?

®
L]
®
L
]
®
¢
®
®
e




- CUALIDADES DE LA —
@ PERSONA EMPRENDEDORA

ESQUEL

= |nnovacion
Flexibilidad
Dinamismo
Asume riesgos
Creatividad

Pero sobre todo...

3 009006 00




@

ESQUEL

s Una PERSONA EMPRENDEDORA...

isiempre quiere crecer! porque satisface bien sus
intereses Yy los intereses de los demas de manera
aceptable.

@
&
&
@
&
®
*®
®
¢
 J
»




@

ESQUEL

Innovacién
== Trabajo duro

== Emprendimiento

'




VAMOS A
® APRENDER..

ESQUEL |
' ¢Buién es un em gr‘endedor
0 emprendedora’

¢Bué es una empresa”?

¢ Bué recursos pertenecen a una
empresa®?

¢Gomo puedo optimizar las actividades
de mi empresa?

¢Bué es el proceso administrativo?




€,

ESQUEL

= ;QUE ES
UNA EMPRESA?

¢cce0 0000 OGOGOES




®
ESQUEL
s EVMPRESA es una organizacion conformada por
personas con recursos técnicos y financieros,
mediante los cuales se trabaja en funcion de la
produccion de bienes o prestacion de servicios para
satisfacer las necesidades o deseos existentes en
la sociedad.




TIPOS DE EMPRESAS

ESQUEL ‘
m Industriales Comerciales m Servicios

10 Prisios o wiiiracin Transforman la . Compran y venden . Brindan o prestan servicios,
materia prima en el . mercancia lista parael  : por ejemplo;
producto que venden, : consumo, por ejemplo: .+~ mecanica
por ejemplo: - ferreteria « transporte
. calzado : . tienda : «reparacion de
- sastreria + almacenes electrodomésticos
« panaderia .« consultorios

- ebanisteria médicos




VAMOS A
® APRENDER..
ESQUEL
- ¢Buien es un em grendedor
0 emprendedora

¢Qué es una empresa?

¢ SUé recursos pertenecen a una
empresa?

¢Gomo puedo optimizar las actividades
de mi empresa®?

¢,8ué es el proceso administrativo?




ESQUEL

« ;QUE RECURSOS
PERTENECEN A UNA
EMPRESA?




\ Recursos

Personas
Humanos /

\ Recursos Dinero, ahorros,
. Financieros / crédito

ESQUEL =
Herramisntas Conocimientos

3 Eélzi‘lgi:; g:;ei:mml.'.tracén y squi pos Zqu?;JCDDSS; maqt.llﬂaf‘la,

Materias \ Elementos para la
primas elaboracion de

productos

£ Don, habilidades
Conocimiento adquiridas,

experiencia




Jd

| ENTONCES
® ANALICEMOS..

ESQUEL

= ;Con qué recursos
cuento para mi emprendimiento?




VAMOS A
® APRENDER..

ESQUEL .
- | ¢BuUién es un em grendedor

0 emprendedora
¢Bué es una empresa?

¢ Bué recursos pertenecen a una
empresa?

M - | g *
Arm NLiIiacin Nntrirnniizar |Aac
U0 pued gpulliinzZdal |

de mi empresar

_ r
J

¢Bué es el proceso administrativo?




« ¢COMO PUEDO OPTIMIZAR
LAS ACTIVIDADES DE
M| EMPRESA?




O,

ESQUEL

SLrAcEn

ACTIVIDADES BASICAS QUE
REALIZAN
L AS EMPRESAS

= Investigar el mercado

« Comprar materia prima

=« Llevar cuentas

« Pagar impuestos

« Planificar el trabajo

« Elaborar el producto / brindar el servicio

« \ender productos / servicios

= Buscar financiamiento

= Vender

= Seleccionar, contratar y manejar personal



=« DEPARTAMENTOS DE
UNA EMPRESA




FUNCIONES DE LAS AREAS POR
TIPOS DE EMPRESA

e EMPRESA INDUSTRIAL
U [ EvenEsampustERUT

Area de personal

Area de mercadeo
y ventas




FUNCIONES DE LAS AREAS POR =&
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA INDUSTRIAL

@

ESQUEL |

Inventario de insumos
Compra de materia prima
Manejo de produccion
Control de calidad
Manejo de inventarios
Inventario de maquinaria y
tecnologia




FUNCIONES DE LAS AREAS POR @
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA INDUSTRIAL

Area de finanzas

O,

ESQUEL

2 L
e ur

Elaboracion de presupuestos
Busqueda de financiamiento
Registro de cuentas
Caobro de cuentas por cobrar
Analisis de costos
Relaciones publicas con clientes




FUNCIONES DE LAS AREAS POR 2%
TIPOS DE EMPRESA Ll

EMPRESA INDUSTRIAL

Area de personal

®

~ ESQUEL

Atencion a las necesidades del personal
Asignacion de funciones
Entrenamiento y motivacion de personal
Andlisis de puestos de trabajo
Seleccion y vinculacion de trabajadores/as
Manejo de competencias




TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA INDUSTRIAL

Area de mercadeo
y ventas

Investigacion del mercado
Planeacion del mercado
Publicidad
Analisis de la competencia
Paliticas de ventas
Segmentacion de mercado



FUNCIONES DE LAS AREAS POR
TIPOS DE EMPRESA

e

ip0s e adminstracin

Area de finanzas

Area de personal

Area de mercadeo
y ventas




FUNCIONES DE LAS AREAS POR BHE
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA COMERCIAL

Inventario de insumos
Compra de productos
Almacenamiento de
mercancia
Entrega de mercancia
Empaque
Control de calidad




FUNCIONES DE LAS AREAS POR @
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA COMERCIAL

Area de finanzas

@

ESQUEL

Elaboracion de presupuestos
Busqueda de financiamiento
Registro de cuentas
Cobro de cuentas por cobrar
Andlisis de costos
Relaciones publicas con
clientes




FUNCIONES DE LAS AREAS POR 7%
TIPOS DE EMPRESA i

EMPRESA COMERCIAL

Area de personal

©,

ESQUEL

Atencion a las necesidades del personal
Asignacion de funciones
Entrenamiento y motivacion de personal
Andlisis de puestos de trabajo
Seleccion y vinculacion de trabajadores/as
Manejo de competencias




FUNCIONES DE LAS AREAS POR |
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA COMERCIAL

: Area de mercadeo
28 Prmi adminstracon
i e y ventas

O,

ESQUEL

Investigacion del mercado
Planeacion del mercado
Publicidad
Anélisis de la competencia
Politicas de ventas
Segmentacion de mercado




FUNCIONES DE LAS AREAS POR
TIPOS DE EMPRESA

e EMPRESA DE SERVICIOS
N [ reeeEmai

Area de finanzas

Area de personal

Area de mercadeo
y ventas




FUNCIONES DE LAS AREAS POR
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA DE SERVICIOS

- Area de produccion

O,

ESQUEL

Compra de materiales
e INSuMmos
Compra de equipos
Prestacion de servicio
Control de calidad




FUNCIONES DE LAS AREAS POR
TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA DE SERVICIOS

Area de finanzas

O,

ESQUEL

Elaboracion de presupuestos
Basqueda de financiamiento
Registro de cuentas
Cobro de cuentas por cobrar
Analisis de costos
Relaciones publicas con clientes



FUNCIONES DE LAS AREAS POR 24
TIPOS DE EMPRESA W

6,

_ ESQUEL

Area de personal

Atencion a las necesidades del personal
Asignacion de funciones
Entrenamiento y mativacion de personal
Andlisis de puestos de trabajo
Seleccion y vinculacion de trabajadores/as
Manejo de competencias




TIPOS DE EMPRESA

EMPRESA DE SERVICIOS

s Area de mercadeo
" daun w50 y ventas

O,

ESQUEL

Investigacion del mercado
Planeacion del mercado
Publicidad
Andlisis de la competencia
Paliticas de ventas
Segmentacion de mercado




ENTONCES
® ANALICEMOS..

ESQUEL

= ;Qué actividades
hago en mi empresa
por cada area?




®

ESQUEL |

VAMOS A
APRENDER..

= ¢;Quién es un em grendedor‘
0 emprendedora’

= ;Qué es una empresa?

¢Bue recursos pertenecen a una
empresa?

¢ Como puedo optimizar las actividades
de mi empresa?

¢ Bué es el proceso administrativo?




ESQUEL

. ;OQUE ES EL
PROCESO ADMINISTRATIVO?




i

® EL PROCESO ADMINISTRATIVO...
ESQUEL |

= Esun conjunto de pasos que, bajo su liderazgo,
permitiran lograr eficientemente los objetivos
de la empresa a través de la coordinacion de
todos los recursos.




38

@

- ESQUEL

Princi pioe de adrministracion
oe una empress

‘?
oy

EL LIDERAZGO ADMINISTRATIVO...

= Es onientar y conducir al grupo humano hacia el
logro de sus objetivos:

» Comunicando los objetivos a cumplir y las
estrategias a tomar.

* Motivandoamiscolaboradoresycolaboradoras.

* Ejerciendo autoridad.

* Tomando decisiones acertadas.




€,

ESQUEL

ELEMENTOS
DEL PROCESO
ADMINISTRATIVO

—

1. Planificar .




<
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X ¢A dénde podreé llegar probablemente?

I R il e

- 9 ¢Como debo hacerlo? >

¢QUE ES LA PLANIFICACION?

= Es el conjunto de decisiones que me permiten
identificar a donde quiero llegar; a donde podré
llegar y como debo hacerlo.

Entonces la “planificacién” es el conjunto de pasos que
me permitirdn convertir mis deseos en realidad.



= ;Cudl es el futuro
deseable de mi empresa?
¢Cual es su futuro probable?




¢CUALES SON LOS
o ELEMENTOS DE UNA

6, BUENA PLANIFICACION?
ESQUEL

. { Realista, completo y acertado.

Bien definidos para lograr el
cumplimiento de metas.



O,

ESQUEL

Fy

¢COMO REALIZO
UN DIAGNOSTICO?

= Debo analizar el entorno interno y externo
de mi empresa.

= Debo tener en cuenta, mis recursos y

condiciones para ejecutar determinada
actividad.



ESQUEL

TIPOS DE OBJETIVOS

CORTO % Se planifica a 8
PLAZO meses

/
/

MEDIANO % Se planifica a 1
PLAZO ano

Se planifica a
més de 1 afio



| ¢COMO ESTABLECER
® OBJETIVOS?

ESQUEL

= Se debe tener en claro:
» ¢Que voy a hacer?
» ;Donde lo voy a hacer?
» ¢Quién me ayudara a hacerlo?
» ¢COomo lo voy a hacer?
» ¢Cuando y en cuanto tiempo lo voy a
hacer?




® &Y LAS ESTRATEGIAS?
ESQUEL |

A7 Prindpios de adminscreciin
o Lna BMpress

Hay muchos caminos que llevan a un mismo
objetiva. Entonces las estrategias son las
acciones gue me propongo realizar para lograr
mis objetivos.

Por eso debo evaluar que beneficios e inconvenientes tienen
cada una y solo ahi podré escoger la mejor estrategia.



¢CUALES SON LOS ;
CRITERIOS DE EVALUACION?

= Los criterios permiten identificar si la planificacion fue
implementada y cumplida al pie de la letra.

O,

ESQUEL

= A continuacién algunos criterios basicos para evaluar
cualquier praoceso de planificacion:

» ;Se cumplieron los objetivos?
» ;Se cumplieron en el plazo estipulado?
» ;Se lo hizo con los recursos asignados?



¢COMIO PLANIFICO EN
Ml EMPRESA?

1. Realizo un diagnostico de las necesidades y del entorno
de la empresa.

ESQUEL

2. Determino cuales son los objetivos a corto, mediano vy
largo plazo.

3. |dentifico las estrategias a seguir para cumplir los
objetivas determinados.

4. Determino los criterios de evaluacion para los planes
que pienso realizar en mi empresa.




PROGRAMACION DE
LO PLANIFICADO

= Es importante elaborar un cronograma con los abjetivos
trazados y las estrategias a desarrollarse para cada
objetivo en el periodo de tiempo definido.

DBJETIVO 1

ESTRATEGIAS




= ORGANIZACION




= Es el ordenamiento de los recursos vy
departamentos de la empresa para facilitar
el logro de sus objetivos.

* Para lograr una mejor organizacion, se deben
tomar en cuenta varios factores internos de
la empresa.




= FACTORES A CONSIDERAR
PARA ORGANIZAR
® MI EMPRESA

ESQUEL
1. ESPACIO

Un lugar para cada
cosa
y cada cosa en su

lugar:




FACTORES A CONSIDERAR
PARA ORGANIZAR
Ml EMPRESA

2. TIEMPO

et sl
Definir el tiempo
=] v @] _‘J_f_‘f.‘“ - T ] & L
ESPECITICO para
cada tarea
y cada tarea a su

dabhida Flarm me
depiao tiem pao.

|
'
0‘




FACTORES A CONSIDERAR
PARA ORGANIZAR
M EMPRESA

4. DINERO

Distribucion |AHORROS l
e de los




FACTORES A CONSIDERAR
PARA ORGANIZAR
MI EMPRESA

3. RECURSO HUMANO

ESQUEL

Un cargo para
cada

persona y cada
persona en su
cargo.




FACTORES A CONSIDERAR
PARA ORGANIZAR
® M EMPRESA
ESQUEL

5. TRABAJO

—SC0oJgienao la secuencia

e i ke At xeall |
Ali7ar mae actividarac
HZdal” Imias acCtividades,

S R g i
nacerias oien y en el




EJEMPLO
PARA ORGANIZAR
Ml EMPRESA

Dibujo un plano de mi terreno y como esta distribuido
para la produccion.

Describo mis actividades diarias y sus tiempos
individuales.

Hago una lista ordenada de las tareas que tengo
gue realizar para obtener mi producto.

Dibujo un organigrama (esquema funcional) de cémo
trabaja mi empresa.




& ~PROCESO
PRODUCTIVO

" Bl proceso productivo esta determinado por los
diferentes factores:

» MAGUINARIA, EQUIPOS Y HERRAMIENTAS
EXISTENTES

» INSTALACIONES

» DISTRIBUCCION FiSICA

» LOCALIZACION




PROCESO
PRODUCTIVO

a) MAQUINARIA,

HERRAMIENTAS EXISTENTES

= Detallar las maquinarias, equipos, herramientas,

equipos de transporte, vehiculos, etc., necesarios

para llevar a cabo los objetivos del proyecto.




PROCESO
PRODUC TIVO

b) INSTALACIONES

= Encuanto a las instalaciones necesarias indicar:
caracteristicas, valor y tamano.
Se debe especificar si posee via de acceso,si es
necesaria la adecuacion para el tipo de actividad
que el proyecto realiza y si tiene problemas como
falta de servicios basicos (agua, luz, teléfono,
etc.).




PROCESO
PRODUCTIVO

c) DISTRIBUCCION FiSIC

- ESQUEL

= Indicar la distribucion fisica de maquinarias y
equipos dentro de la planta para que se pueda
trabajar con orden y con suficiente espacio.

= Al disefiar una distribucion de planta se debe
cumplir con los siguientes principios:




iIntegrar de la mejor manera a
personas, maquinarias, equipo auxiliar; etc.

sera siempre mejor una
distribucion que logre minimizar los movimientos entre

@ las operaciones.

ESQUEL e De flujo: tratar de arreglar las areas de trabajo con el
: ' fin de lograr una secuencia apropiada de materiales y
equipo. Evitar demoras.

* De satisfaccion y seguridad: serd mejor una distribucion
que logre seguridad y satisfaccién para quienes trabajan.




CION

= Los factores que influyen enla mayor o menor rentabilidad
de una localizacion y que deben tomarse en cuenta en la
seleccion del sitio del proyecto son:

* La cercania de las fuentes de la materia prima.

» La cercania al mercado consumidor:

» La calidad de los accesos y costos de transporte.
» La disponibiidad de mano de obra calificada.




O,

ESQUEL

= DIRECCION




ESQUEL

m Es orientar y conducir al

grupo humano hacia el B
logro de sus objetivos. /




¢COMO DIRIJO?

Comunicando efectivamente sobre las metas a lograr
y estrategias a aplicar

Motivando al equipo de trabajo.
Ejercerciendo autoridad con entusiasmo y respeto.

. Tomando decisiones mediante una debida informacion
previa.




% %

_ o

@ N\ MENSAJE CLARO
ESQUEL

L[

®= Todas las personas relacionadas con la empress,

deben conocer cuales son los objetivos y sus metas.

= Se deben aprovechar difentes vias para informar
y comunicar saobre la vision y mision empresarial.




< EJEMPLOS DE
COMUNICACION

Preguntar para aclarar
dudas

Describir acciones y no
juzgar a las personas dislogo



® Los siguientes factores inciden en mi

desemperio laboral:

» Buen salario

» Estabilidad en el trabajo
Trato amable y respetuoso

* Justicia en el manejo de los conflictos

» Oportunidades de capacitacion

» Reconocimiento y estimulo

» Oportunidad de participar en la toma de
decisiones sabre el manejo de la empresa




¢EJEBCER AUTORIDAD?

= | a autoridad no debe ser algo abusivo y dictatarial, sino
una actitud de respeto vy liderazgo hacia los demas que |

dependen exclusivamente de: |

» Mis conocimientos: porgue los trabajadores/as acataran miautoridad
si reconocen que tengo preparacion, experiencia y confian en mi
capacidad de guiarlos.

* Vi buen ejemplo: porque reconoceran mi autoridad si encuentran en
mi cualidades dignas de admirar y seguir:




5
By ¢LA TOMA DE
® S DECISIONES?
. ESQUEL . = Consiste en escoger una alternativa analizando las
posibles consecuencias, enfocandola hacia el abjetivo
anhelado.

* Las decisiones son buenas si dan buenos resultados por eso no se debe
adivinar; sino aprender a tomarlas.

» Una decision siempre tiene sus consecuencias, es por esto que no debe
ser tomada a la ligera sin un previo analisis o estudio.




’9-— R

ﬁ,, ¢CONIQ DECIDQ?

las alte aﬂva

Sus ventajas

B
|
=3\ Analizo cada una de las \ - Sus inconvenientes
e alternativas, buscando: _1 Sus riesgos

| - Bl resultado esperado

®

ESQUEL

\ Escoio la altsrnativa que ofrezca los mayores beneficios
y tenga menores rissgos.



O,

ESQUEL

= EJECUCION




® . :QUE ES FJECUCION?
__ESQUEL '

= Es orientar; coordinar y cumplir con las
actividades planificadas por laempresa
en busca de los objetivos trazados.




® | B - EsecumaRr con
._ESQUEL . '

» Entusiasmo

* Responsabilidad

« Disposicion para aprender de los demas
« Trabajo en equipo

» Comunicacion efectiva




m Participar todas las personas afectadas por la decision.

¥ Liderar a los empleados/as para que hagan su mejor esfuerzo.

® Motivar a todas las personas de la empresa.

® Comunicar con efectividad los objetivos planteados y actividades a ejecutar.

m Desarrollar las capacidades de los miembros para que realicen todo su potencial. |
® Recompensar con reconocimientos por un trabajo bien hecho.

® Revisar los esfuerzos de la ejecucion a la luz de los resultados del control.




6,

ESQUEL

= Dentro de la ejecucién tenemos que definir
claramente el PROCESO PRODUCTIVO:

e Seentiende por proceso las transformaciones
que realiza el aparato productivo para convertir
los insumos y materias primas en productos.




Un ejemplo de proceso productivo es el proceso de confeccion en
una sastreria, el cual se divide en las siguientes etapas:

@ elastico, un cuaderno de notas

ESQUEL ) _' ,D]JU]dT el traje y cortar la tela. __;-Necesito: maquina de
| zigzag, hilo, tiza, reglas, tela, tiieras

Necesito: cinta métrica,

m)

| : iszn:“ el traje. | Necesito: agujas, hilo de hilvan, dedal

-1 4 "TaL em la prueba al cliente. 5 Necesito: el traje hilvanado,
5 LN

afileres, tijeras, f‘eglas

i‘ 5, Coser L "aje con las correcciones . hechas. |Necesﬂ:0

maquina de coser de costura recta, hilos, botones, agujas,
plancha.




ESQUEL

= CONTROL




® | ¢PARA QUE CONTROLAR?
ESQUEL

= Porque es importante:
* Conocer si los planes se estan cumpliendo.
» Comparar planes con los resultados
obtenidos.
» Corregrr desviaciones sobre la ejecucion del
proceso.




FLEMENTOS
BASICOS DE CONTROL

Establecer parametros
Supervisar

= Comparar metas con resultados

Corregir las fallas




PERSONA EMPRENDEDORA
® ENVIPRESARIAL

ESQUEL

" Como persona emprendedora empresarial, debo
informar y comunicar a todos mis colaboradores/as
qué pretendemos como empresa y como lo haremos

realidad.




PERSONA EMPRENDEDORA
® EMPRESARIAL

ESQUEL

Poner en practica una filosofia de participacion
de todas las personas afectadas por la decision.

Conducir a los empleados/as para que hagan su
mejor esfuerzo.

Motivar a las y los miembros de la empresa.

Comunicar con efectividad los objetivos planteado
y actividades a ejecutar.




PERSONA EMPRENDEDORA
® EMPRESARIAL

ESQUEL

= Desarrallar las capacidades de los miembros para
que realicen todo su potencial.

= Recompensar con reconocimiento y buena paga
por un trabajo bien hecho.

= Satisfacer las necesidades de los empleados/as a
traves de esfuerzos en el trabajo.

_ g . : 2
, ™ Revisar los esfuerzos de la ejecucion a la luz de los
resultados del control.




®

ESQUEL

= "Una persona emprendedora esta consciente
del trayecto que tiene que recorrer
y lo que le va a costar hacerlo.”

Jefferson Pérez




Proyecto de desarrollo local a través del fortalecimiento de iniciativas
productivas y mejoramiento de la educacion basica
en el Noroccidente de Pichincha.

%GENERAUW - ® %
\ VALNUIANA - EsQUEL.  FREtMas

ESQUEL catapulta

decide

CORPORACION DE ESTUDIOS
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