- DS

~ DOCENTE:

l
| =

T

. MUTRIOLOGA dOHAMAGUAhALUPLLEAL

ALUMNT CILSO FAB\AM BARR\OS

- MEE

 LICENCITURA: MEDICINA

HUMANA.

7 SEMISTRE 7 PARCIAL.

TEMA WVESTIGACION

MATERIA: TALLER DEL £

MPRENDEDOR.

L

 ACTIVIOAD: INFOGRAFi

MERCADO.




|
UN\DAD 3
)

— coucmo E LOS [STADO\ 1

L-"@

INTRODUCCION

/ Uso.
S ES >_ 2 Clasificacion. e
| Ujulldad

A

, //

@

OBJET\VOS )

Proporcionar de informacién

o Situaciones financieras de la empresa. Bies Ao

e Resultado de su operacion.

o Cambios de la situacién financiera or
el periodo terminado esa fecha T

)/

- ESTADO DE COSTO DE PRODUCC\()N.\\ |
Objetivo:

—/ [

3

= | costo de fabricacion.
| = : //_ =

Recapi{ular los tres

FQCJ(OYGS 0 elemen{os de[ B
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*Materia prima.

'Mano de obra.

'COS{OS de

indirectos

fabricacion.

D

\Fueron plan{eados

QUE SON LAS AUDITORIER

Verificar que la informacion financiera
administrativa y opemciona[ que se generd

) confiable, veraz y OPOY{UH(L

Revisar que los hechos, fenomenos U

opemciones se den en la Forma en que

%

| | | |
"0BJETIVOS DE LAS AUDITORIAS "\

e bvaluar si los estados financieros

represen{an razonablemente la
situacion econdémica de la empresa.
Detectar errores, fraudes o

irregularidades en los regis{ros

con{ables.

Verificar que la informacion sean
adecuados y ef ectivos. //

DIFERENCIAS ENTRE AUDITORIA INTERKA Y EXTERNA

*Interna.

Existe un vinculo laboral entre el auditor y la
empresa.

‘Ll auditor esta destinado para la empresa.
*[sta inhabilitada para dar ke Pablica.
‘Externa.

*La relacion es de tipo civil.

*Para terceras personas, ajenas a la empresa.

*Tiene la facultad legar de dar e delica./
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@ ((VENTAJAS Y DESVENTAS DE LA AUDITORIAY

o INTERNA

i Prac{icada den{ro de la empresa.

9 e Llevada a cabo por personal de la misma.

o Tiene acceso a toda la informacion.

d F(l“OS detec’(ados son corregido

inmediatamente.

e Auditores no tienen independencia prof esional.

. Ejecu{ores de la revision podn’an utilizarl
como medio de poder. j/

/ U S LA SATISACCION DR\
LIENTE

0 Ll nivel del estado de dnime de una | |—

persona que resul{a de comparar el

rendimiento percibido de un produc’(o 0

servicio con sus expec’(a‘(ivas.

. )

VELES OF SATISFACCION)

e Insatisfaccion
e Satisfaccion

e Com lacencia

QUE £S EL RENDIMIENTO P[RCIB\DO\\

e la experiencia que un clien{e cree habet

tenido con un produc{o 0 servicio. =

ue es marke{ing
onjunto de estrategias, técnicas §
procesos que uha empresa utiliza pard
iden{ificar, an{icipar y satisfacer la}

//__

necesidades de los consumidores.
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';'/ . W@[ ES EL RENDIMIENTO PERCIBIDO i
2=y h

. [xperiencia que un cliente cree haber
13 tenido con un produc’(o o serviciof

después de adquirir[o. ks decir, es el

resultado que el cliente considera

haber obtenido

%

C QUEESMARKETNG )\

los consumidores, a través de la creacion,

; / Proceso que consiste en iden{ificar,
14 an{icipar y satisfacer las necesidades de e e 2

promocion y distribucion de productos y

servicios

A J

1 .‘,‘ | |
| |

: %LGUNOS [JEMPLOS DE MAR
° P ublicidad

e Mercadotecnia de |

KETING SON:

inf luencia o

° Marke‘(ing }- r o

\ empresaria “

CONCLUSION N\

' En este parcial aprendimos las bases de como lograr

| | la atencién de futuros clien{es, de como tratarlos o

en base de como se sienten satisfechos al J(rabajar y

consumir nuestros produc’(os o de como también ver

—_ ~ m— que l(l empresa “eve un con{rol de J(odas l(lS venJ(as ———
| | y de como poder hacernos ver por medio de l(lS

paginas y del marke{ing




