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MANEJO DE BASES DE DATOS BIBLIOGRÁFICAS
1. TEMA DE CONSULTA

Seleccione un tema libre relacionado con su carrera y consúltelo en las bases de datos de la biblioteca Digital. Copie y pegue los resúmenes que encontró (Mínimo 3) y aplíquele a TODO el documento el formato necesario para que quede bien presentado.

[bookmark: _GoBack]Tema: Contabilidad

Servicios y comercio de bienes
Los servicios inciden en todo lo que una sociedad produce, y en particular, en la forma de hacer llegar los bienes a los mercados. Consideremos, por ejemplo, el camino que recorre un paquete de 5 kilos de arroz desde Pakistán hasta el consumidor europeo.
 A continuación se señalan algunos de los servicios que intervienen. Sus proveedores van desde las entidades de utilidad pública hasta las empresas transportistas y los comerciantes minoristas. Gracias a las múltiples posibilidades de especialización y subcontratación inherentes a los servicios, los países pueden desarrollar economías más complejas, y aumentar así su competitividad comercial. 

· Servicios financieros: Financian, amplían y mantienen las operaciones de exportación.
· Contabilidad: Registran los ingresos y gastos para los informes ﬁnancieros, y ayudan a tomar decisiones comerciales.
· Diseño de embalajes: Conservan, protegen y promueven el producto.
· Control e inspección de la calidad: Aseguran y demuestran que los productos cumplen con las normas internacionales.
· Transporte y expedición: Llevan el producto desde el productor al exportador, el comprador extranjero y el distribuidor.


La importancia de las destrezas de la comunicación  en negociación:
Un estudio empírico

En un entorno empresarial cada vez más competitivo, dinámico y ambiguo, la negociación es de importancia crítica para el éxito y, en última instancia, para la supervivencia de las empresas. En consecuencia, los gerentes deben poseer y mejorar constantemente sus capacidades de negociación. Entre las características más importantes que se necesitan para negociar con éxito varias habilidades de comunicación. El objetivo principal de nuestro estudio es identificar y analizar la importancia que los gerentes y ejecutivos de las 500 mayores empresas portuguesas atribuyen a algunas características de la comunicación, necesarios para negociar con eficacia y eficiencia en entornos empresariales inciertos y complejos. Las 231 respuestas recibidas demuestran que las habilidades de comunicación estudiados son consideradas como requisitos de la más alta importancia en un negociador superior. Sin embargo, nos encontramos con algunas discrepancias cuando crucemos-analizamos los resultados con las características demográficas de los encuestados. Por ejemplo, los ejecutivos más experimentados y aquellos que tienen un entrenamiento formal de negociaciones reconocen una mayor importancia a la capacidad de escuchar, mientras que las mujeres dan un mayor énfasis a la comunicación no verbal (lenguaje corporal, la postura, etc.). Además, los estilos de negociación (en colaboración frente a la competencia) y el comportamiento ético en la negociación de los encuestados parecen causar diferencias significativamente estadísticos relativos a la importancia que atribuyen a algunos de los rasgos de la comunicación a que se refiere.
          

La administración del espacio administrativo europeo
La consolidación del proceso de integración europea y la amplia com-partición competencial son la base para una implementación administrativa integrada del Derecho Europeo, articulada en el que se ha venido en denominar como «espacio administrativo europeo». Desde este punto de vista, la creación de lo que la doctrina alemana ha denominado como un espacio jurídico europeo tendría su correlato en un nuevo paradigma de Administración des estatalizada y des territorial izada, cooperativa y multinivel. En el presente trabajo, se afronta esta cuestión en tres niveles: 1.º) Con la identificación de los principios «constitucionales» que gobiernan la acción cooperativa de la Administración del espacio administrativo europeo; 2.º) Debido a la heterogeneidad que caracteriza al Derecho Europeo, con la realización de una construcción inductiva que, del examen de las formas de actuación administrativa en los distintos sectores, permita identificar criterios jurídicos de actuación cooperativa común; y 3.º) A partir de dichos parámetros comunes, con la identificación de tipos de actuación cooperativa característicos desde el punto de vista organizativo-procedimental compartidos en los distintos sectores materiales 

2. BASES DE DATOS CONSULTADAS
En la siguiente Tabla coloque la Base de Datos que utilizo y la referencia bibliográfica. Consulte qué es una cita bibliográfica según normas apa
Tabla 1. Bases de Datos utilizadas y referencias bibliográficas
	BASE DE DATOS
	Cita Bibliográfica de libros  y artículos de revistas 
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3. ANALIZAR LOS DATOS

Realizar un informe de lectura, mínimo de 15 líneas en donde  analice la información de los datos recolectados, este informe debe realizarse con las palabras de cada uno.

En la administración hay aspectos vitales para su organización y éxito, como lo son: la contabilidad, esta es relacionada con la producción y el estudio de esa producción desde los recursos para lograrla hasta el riesgo y la ganancia de la venta de lo producido, los servicios especializados, estos son los que determinan el potencial de una labor ya que encuentran compradores o hacen llegar a los compradores, en base a esto encontramos; la publicidad, el control de riesgos y el transporte a los compradores o distribuidores.
Otra aspecto que garantice un mayor éxito en la competitividad del comercio es la capacidad de comunicarse adecuadamente para negociar, siendo que encontrar y persuadir a un cliente es más difícil que venderle, porque siempre hay  alguien que compre pero no clientes que inviertan en el negocio, se necesita una comunicación que persuada al cliente para ser fiel y que cree una cadena de compra.     Teniendo en cuenta que con una lista de clientes fijos existe una posibilidad más grande de producir nuevos  productos y emplear nuevos servicios para expandir una empresa y regularse en el mercado local y así crecer al mercado nacional.
   
4. COMPARAR BUSCADORES

Realiza la búsqueda del tema seleccionado en estos tres buscadores (Google, AltaVista y  Bing) e inserta una tabla la cual debe tener el buscador y el link a la página en donde buscaron el tema.

	Buscador.
	Link.

	www.google.com
	http://www.gerencie.com/contabilidad.html

	www.altavista.com
	http://www.contabilidad.tk/

	www.bing.com
	http://www.monografias.com/trabajos104/organizaciones-y-contabilidad/organizaciones-y-contabilidad.shtml



5. Que diferencia encontró al realizar la búsqueda en las bases de datos digitales y lo que encontró en los buscadores (Google, AltaVista y  Bing)
 La diferencia principal entre los buscadores de google, Altavista y Bing es el  tratamiento de la localización e idioma de la información. La caja de búsqueda del buscador Bing resulta ser más llamativa, le sigue la de google y por último la de altavista que es más simple.
El resultado obtenido después de ingresar la palabra clave en la caja de búsqueda  fue semejante en algunas páginas como Wikipedia que aparecía en los tres buscadores pero variaba mucho la búsqueda incluyendo el idioma
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