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Estimado Docente

El Ministerio de Educacién con el propdsito de apoyar y promover mejoras
en el desarrollo del proceso educativo nacional y consciente de la
importante labor que realiza con los estudiantes de su centro educativo,
le proporciona las mallas curriculares con orientacién comercial, que
por lo establecido en el Acuerdo Ministerial No. 3764 -2018, se deben
desarrollar con los componentes del Curriculo Nacional Base del drea de
Emprendimiento para la Productividad, las cuales han sido disefiadas para
orientarle en el ejercicio docente.

Los tres componentes responden a nuevos enfoques pedagdgicos
adecuados al contexto. Cada uno cuenta con tres competencias de drea
y grado, indicadores de logro y contenidos. Estos cambios fortalecen los
criterios de evaluacién, que ahora aparecen en una columna adiciondl,
para visualizarlos durante la planificacién.

En la nueva estructura cumricular de la orientacién comercial, se han
vinculado los recursos tecnoldgicos con la planificacién y ejecucién
de proyectos de emprendimiento, asimismo, con los principios de la
administracién econdmica y financiera, que constituyen elementos
esenciales en el contexto comercial.

Como facilitador del drea, deberd seleccionary utilizar los diferentes medios
adecuados a la orientacién comercial, para transformar en significativos
los saberes prescritos en el disefo curricular.
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Perfil de egreso

El perfil del estudiante que egresa del Nivel de Educacion Media, Ciclo de
Educaciéon Bdsica, agrupalas capacidades y habilidades cognitivas, actitudinales
y procedimentales que los estudiantes deben aplicar al egresar del ciclo, en los
dmbitos del ser, hacer, conocer, convivir y emprender en los diferentes contextos
en que se desenvuelve. Dichas capacidades y habilidades se agrupan de la
manera siguiente:

1 Practica los valores en su ambito individual, familiar y
comunitario, en el marco de los derechos humanos para
promover una cultura de paz, equidad e inclusiéon. f-~"""""""""""""- .

Orienta su conducta en funcidén de una convivencia arménica. Esta, es necesaria para su
realizacién como persona en los diferentes dmbitos; asi mismo, para que se desempene con
principios de justicia y promoviendo la participacién colectiva.

Aplica destrezas de pensamiento légico, cientifico, reflexivo, critico,
propositivo, creativo, orientado al bien comun; en la vida cotidiana.

Aplica destrezas de pensamiento de alto nivel cognitivo que le permiten reflexionar, emitir
juicios criticos, pensar de forma cientifica, proponer, construir nuevos aprendizajes y resolver
creativamente situaciones cotidianas, orientado al bien comun.

Se comunica seguro y efectivamente en distintos idiomas
3 valorandolos como elemento importante de la cultura.

Se comunica en forma oral y escrita, seguro y efectivamente; ademds, se expresa en un idioma
extranjero valorando todos los elementos de la cultura. Utiliza diferentes coddigos verbales y no
verbales para comunicarse en diferentes contextos y con distintos propdsitos.

Actua con dignidad e identidad individual, comunitaria
y colectiva manifestando orgullo de ser guatemalteco.

Relaciona y argumenta, con base en hechos, los procesos sociales, culturales e histéricos
de Guatemala y del mundo. Esto lo hace para comprender y valorar su realidad lo que
contribuye a que se sienta parte del constructo social guatemalteco, esforzdindose por ello.

Aplica diversas tecnologias y saberes en proyectos de
emprendimiento, fundamentados en principios de desarrollo A
sustentable, en diversos ambitos (escolar y comunitario).

Aplicalastecnologiasy saberes, utilizéindolos en proyectos que favorecen el emprendimiento
para el desarrollo sustentable, en diversos dmbitos como el escolar y el comunitario.
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6 Valora diversas manifestaciones artisticas naturales y
' culturales y se expresa por mediodeellas.  f-~""-- .
\ :
1 1
! Valora las expresiones artisticas con identidad nacional para motivar la creatividad individual !
iy colectiva. Ademds, desarrolla la sensibilidad artistica como medio de expresidn de sus
. emociones mediante el arte y su vinculaciéon con otras dreas de aprendizaje. :
| 1
Utiliza en forma responsable los bienes y servicios
socioambientales para la conservacion y mejoramiento del
7 medio ambiente.
Asume comportamientos que evidencian el reconocimiento de que los recursos naturales se
constituyen como bienes y servicios vinculados con el dmbito social y ambiental que pueden
agotarse y por ello, deben utilizarse en forma racional, procurando su rescate, conservacion
y a la vez, contribuir a que futuras generaciones tengan la oportunidad de satisfacer sus
propias necesidades en armonia con el medio ambiente.
8 Cuida su salud mediante la practica de ejercicio
fisico, deporte, normas de salud y seguridad. - ----------------- .
I
1 1
. Asume un estilo de vida saludable, mediante actividades fisicas deportivas y recreativas X
! que coadyuvan a la compresion de un bienestar social, mental, emocional y fisico. De esta |
' manera puede interactuar socialmente con respeto, pensamiento estratégico, trabajo en !
1 equipo e inclusividad entre ofros. |
1 1
f Actua con autonomia al tomar decisiones responsables,
@ basadas en conocimientos, principios y valores. @ fJ-------------- .
1
1
1 1
! ActUa con autonomia al tomar decisiones responsables. Considera las implicaciones !
! individuales, colectivas y ambientales a corto y mediano plazo; basadas en conocimientos, !
1 principios y familia. |
l\ _________________________________________________________________ ,l
Dialoga para lograr consensos y el manejo efectivo
de conflictos. ¥ ______________ .
. :
1
: Reconoce sus emociones con el fin de desarrollarse como un ser humano respetuoso de
| la diversidad, las normas sociales y legales; mediante el didlogo, mejora sus relaciones |
! interpersonales. !
1 [}
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Area curricular
Emprendimiento para la
Productividad Orientacion Comercial
Descriptor

El drea desarrolla competencias y actitudes que permiten a los estudiantes realizar
emprendimientos por medio de la transformacién de productos, atendiendo a
las necesidades con ideas creativas. Brinda herramientas, métodos y técnicas
orientadas a la ejecucion de proyectos desde la teoria a la prdctica, mediante
el tfrabajo individual y en equipo, con el propdsito de identificar propuestas para
la mejora de la calidad de vida.

Se orienta hacia la formacion integral del ser humano, permitiendo a los
estudiantes participar activamente en procesos de desarrollo econdémico, social
y cultural en su entorno familiar, escolar y comunitario. Propicia la vivencia de
la interculturalidad, la equidad social, el respeto a la diversidad y el aprendizaje
infergeneracional.

Fomenta el liderazgo mediante procesos de autogestion de proyectos
sustentables y sostenibles, con bases econdmicas y financieras planificadas y
presupuestadas, que promuevan una economia saludable. Propicia el uso de
tecnologias de la informacion y la comunicacion, asi como las tecnologias
productivas, culturalmente diversas y pertinentes en multiples dmbitos.

Los proyectos tienen como base la responsabilidad social y el andlisis del entorno,
tomando en cuentalos principios éticos y ambientales para mantener un equilibrio
sostenible. En estos se considera, tanto el trabajo intelectual como el material en
las diversas formas de organizacién de procesos productivos.

Los cambios en el nuevo diseno del drea incluyen tres componentes:
Emprendimiento, Tecnologia para la calidad y Administracion de recursos
econdémicosy financieros, que desarrollan aprendizajes para promover iniciativas
creativas e innovadoras en la formulacion y ejecucion de proyectos, sin perder
de vista las tecnologias alternativas que fomentan el desarrollo sostenible; con
una responsabilidad individual y social mediante el manejo inteligente de la
administracién de recursos econdmicos y financieros.

El enfoque del drea orienta a la convivencia donde los estudiantes comparten
espacios en comun para alcanzar las competencias que garanticen aprendizajes
significativos para la vida y se desenvuelvan como lideres emprendedores con
vision autogestora y oportunidades para alcanzar el éxito.
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Competencias de drea

1.

3.

Ejecuta iniciativas emprendedoras orientadas a la productividad con
responsabilidad social.

Emprende procesos productivos mediante el uso de la tecnologia
para mejorar la calidad en la produccién de bienes y servicios con
responsabilidad social.

Administra recursos econdmicos y financieros en el desarrollo de proyectos
que sean sustentables, sostenibles y con responsabilidad social.

Componentes

1.

Emprendimiento: promueve el espiritu emprendedor como elemento
fundamental para el desarrollo y promocién de iniciativas creadoras e
innovadoras. Provee espacios para la formulaciony ejecucion de proyectos
productivos con compromiso y enfoque de responsabilidad social.

Tecnologia para la calidad: fomenta la educacion para el desarrollo
sostenible mediante la produccion de bienes y servicios, utilizando los
avances tecnoldgicosy las tecnologias alternativas con control de calidad,
considerando las normas de seguridad, puntualidad en la entrega y mejora
de los procesos de produccion.

Administracion de recursos econdmicos y financieros: practica la
responsabilidad individual y social en la elaboracion de presupuestos que
incluyan el principio del ahorro, los riesgos de inversion y la cultura tributaria.
Lo anterior, en beneficio propio y de la poblacidn, la valoracién de dinero,
entre ofros; permitiendo desarrollar una economia saludable y sostenible
en la ejecuciéon de proyectos familiares y comunitarios.

Area de Emprendimiento para la Productividad Orientacién Comercial -INEBOC-
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Orientacion Comercial
Técnicas de Mercadeo

Descriptor

La orientacidon comercial de Técnicas de Mercadeo explica
las estrategias efectivas e innovadoras, que forman parte de
los procesos de mercadeo utilizadas en el mundo empresarial.
Se presentan los conceptos fundamentales del mercadeo,
como: tipos de mercadeo, técnicas de mercadeo, el andlisis
de mercado del micro y macro entorno, aspectos bdsicos de
la gestion de procesos, marca e infroduccion al mercadeo
digital y la publicidad. Se destaca el papel de la tecnologia
en el mercadeo actual, proponiendo el uso de la publicidad
en linea, el correo electronico y las redes sociales en los
procesos mercantiles.

Las habilidades que se desarrollan  en los estudiantes
por medio de esta orientacion, les permiten un mejor
desenvolvimiento en el dmbito académico y del mercado.
Adquieren la capacidad de realizar investigaciones para
identificar oportunidades comerciales. Por medio del andilisis
de la informacion que obtienen, estdn en capacidad de
determinar tendencias comerciales y realizar propuestas
efectivas en los ambientes donde se desempenen.

La capacidad de andlisis, el desarrollo de estrategias para la
resolucion de problemas y la creacion de propuestas entre
otros, inciden directamente enlatomade decisiones basadas
en informaciéon, asi como el desarrollo del pensamiento
l6gico, reflexivo, critico, propositivo y creativo.
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Malla curricular
Orientacion Comercial Técnicas de Mercadeo
Primero Bdsico

Competencia Indicador de logro Crlferlos-c’ie Contenidos
evaluacion
Utiliza los 1.1. Define los Describe 1.1.1. Antecedentes
conocimientos conceptos antecedentes histéricos de
de bdsicos histéricos de mercadeo
mercadotecnia fundamentales mercadeo. 112, Conceptos
para apoyar de mercadeo Parafrasea la bAsicos de
la solucion a y su desarrollo definicién de mercadeo
problemas sobre historico. mercadeo y ofros
las necesidades conceptos basicos. : 1.1.3. Infroduccion de
de su enforno. |dentifica los tipos mercadeo
de mercadeo. 1.1.4. Tipos de
mercado
1.2. Argumenta Identifica las 1.2.1. Fundamentos
sobre el caracteristicas sociales del
desarrollo de la del proceso mercadeo
E:noer;cgsr?’recmo ?ﬁéﬁfcdglloglco' 1.2.2. Técnicas de
proceso social impacto de la merco.deo
de intercambio mercadotecnia en i 1.2.3. Nece§|dcdes
de productos. el contexto social. y motivos de )
Explica la Consumo, segun
importancia del la pirdmide de
infercambio de Maslow
productos enla
comunidad.
1.3. Identifica las Conoce procesos : 1.3.1. Proceso de
necesidades en de negocios negocios
el campo de orientados a la orientfados a la
estudio y los fines satisfaccion del satisfaccion del
del mercadeo. C|ien’rte. I cliente
Investiga las .
necesi%odes de su 1.32. Blene§ y/o
comunidad. SEIVICIOS
Enlista los fines del ongn’rodp/s ala
satfisfaccion de
mercadeo. las necesidades
Propone procesos de la comunidad
de negocios
orientados a la 1.3.3. Fines del
satisfaccion del mercadeo
cliente.
. Planifica 2.1. Reconoce Parafrasea la 2.1.1. El consumidor
procesos patrones de definicion de
relacionados mercadeo en el consumidor. 2.1.2. Comportamiento
con el comportamiento: * Analiza el del consumidor
posicionamiento del consumidor. comportamiento
en el mercado del consumidor
de compray frente ala
segmentacion. promocion de un 2.1.3. Procesos bdsicos
producto. de las técnicas

de mercadeo

Area de Emprendimiento para la Productividad Orientacién Comercial -INEBOC-
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Competencia

Indicador de logro

Criterios de

Contenidos

evaluacion

Explica los
procesos bdsicos
de las técnicas de
mercadeo.

N\

producto y/o
servicio dentro

y fuera de su
comunidad.
Socializa los
hallazgos de la
cotizacién de un
producto.

2.2. Explica el Explica la forma 2.2.1. Proceso de
proceso de de posicionar un compras
compra de un producto en el 2.2.2. Las 4 fases del
producto para mercado.

D . . proceso de
posicionarse en Aplica estrategias compra:
el mercado. de mercadeo « Reconocimiento
para promocionar del problema
sl producto. * Investigacion
e Toma de
desiciones
* Accion

2.3. Expone el Dramatiza el 2.3.1. Segmentacion
proceso de proceso de del mercado
segmentacion segmentacion de :
de mercadoy la poblacién. 2.3.2.Tipos de L
la induccién al Enumera los tipos segmentacion de
conocimiento de segmentacion. mercado
de la marca. Disena la marca 2.3.3. La Marca

de un nuevo - Base Legal
producto. - Caracteristicas
3. Establece 3.1. Identifica las Parafrasea la 3.1.1. Empresa
procedlml.en’ros caracteristicas definicion de 3.1.2. Caracteristicas
para administrar de la empresa empresa. de una empresa
la oferta y la enrelacion a Enlista las -
demanda la produccioén caracteristicas de  3.1.3. Clasificacion de
comercial de de bienesy una empresa. las empresas
productos y/o servicios que Investiga qué de acuerdo
servicios que satisfagan las empresas se a diferentes
satisfagan las necesidades encuentran en criterios: _
necesidades de de su entorno. su comunidad - Por sU tamano:
los clientes. y cudles son sus - Segunsu
fines. actividad:
- Segun su capital:
- Segun su ambito
de actuacioén

3.2 Describe Investiga sobre 3.2.1. Macro enforno
el entorno negocios que
comercial y ofrecenelmismo 322 Micro entorno
relaciona los producto y/o
precios del servicio. . 3.2.3. Precio del
producto en el Comporo precios producto en el
mercado. del mismo

mercado

Curriculo Nacional Base del Nivel Medio Ciclo de Educacién Bdsica
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Competencia Indicador de logro (Criies d.e, Contenidos
evaluacion
Parafrasea
la definicion
de ofertay
demanda.
3.3. Expone el Establece las 3.3.1. Ofertay
proceso para diferencias entre demanda
fijar el precio los conceptos 3.3.2. Equilibrio
de un producto ofertay de oferta y
o servicio en demanda. demanda
funcion de Describe los
la ofertay la aspectos 3.3.3. Elementos
demanda. importantes para asignar el
para la fijacién precio de un
del precio de un producto en el
producto. mercado
4. Establece la 4.1. Describe los Parafrasea la 4.1.1. Las4P dela
importancia de elementos de definicion de mercadotecnia
las 4P dentro del las 4P de la producto, precio, (producto,
campo de la mercadotecnia plaza, promocién precio, plaza,
mercadotecnia. y suU y venta. promocion)
trascendencia Enlista las i
para la venta. caracteristicas de 41.2 \I?ee:TnC:c:lon de
un vendedor.
Menciona 4.1.3. Caracteristicas
diferentes de un vendedor
Sg;?fglos ae 4.1.4. Estrategias de
venta
4.2. Analiza los Describe los 4.2.1. Tipos de venta
fipos de venta canales de
y canales de distribucion
distribucion que que utilizan las
se emplean en empresas. 42.2. Canales de
su comunidad. Investiga los tipos distribucién
gzs\gr?gr: Squue 4.2.3. Funciones de
entorno. IO.S c'onqlles de
Determing Ias distribucion
funciones e
importancia de
los canales de
distribucion.
4.3. Practica Promociona 4.3.1. Promocion
estrategias de productos de
promocion en consumo diario.  4.3.2. Estrategias de
el mercado Establece promocioén
de acuerdo a objetivos de .
las variables: ventas en 4.3.3. Rglogones
negocio, diferentes publicas
publico, objetivo actividades.
y recurso Analiza los
disponible para recursos
la venta. disponibles para
una venta.

J
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Malla curricular
Orientacion Comercial Técnicas de Mercadeo
Segundo Bdsico

Competencia Indicador de logro | Criterios de evaluacién Contenidos
1. Clasifica - 1.1. Describe los * Enumera productos  1.1.1. Producto
empresas 3 niveles y ciclos de su consumo. : :
que ofrecen dovida delos Enlisialosnivelesde  11:2 Niveles del
productos y productos de vida de diferentes producto
servicios, por una empresa. productos. 1.1.3. Ciclos de vida
niveles, ciclo e Investiga los ciclos del producto
de vida de los de vida de diferentes
productos y productos.
marcas. 1.2. Identifica las e Reconoce las 1.2.1. LaMarcay
caracteristicas caracteristicas de otros signos
de la marca marcas en particular. distintivos.
y otros signos e Describe el - Funciones
distintivos, procedimiento - Legislacion
asi como el normado de registro aplicable.
procedimiento de una marca 1.2.2. Caracteristicas
norch?rlo para zn gl Re_gzll‘rcz]I de la marca
registro. ropi X
SUregiire In?ele?:?u%l.o 1.2.3. Registro de la
e Conoce la ubicacién marca
geogrdfica 1.2.4. Registro de
del Registro de la Propiedad
la Propiedad Intelectual de
Intelectual en la Guatemala
ciudad capital. - Ubicacion
geogrdfica
1.3. Describe la e Nombra diferentes 1.3.1. Definicién de
actividad tipos de servicios. los servicios
comercial de * Describe las 1.3.2. Clasificacion
una empresa de actividades de los servicios
servicios. comerciales de una P
empresa de servicio. 1.3.3. CGI’GCTGFISTI(?OS
. Adquiere de los servicios
conocimientos
bdsicos para la
actividad comercial.
2. Aplicalos 2.1. Calcula el e Compara los 2.1.1. Precio
componentes precio de factores internos 2.12. Factores
del precio para un producto y externos para internos que
determinar determinado, determinar la utilidad intervienen en
costos de los tomando en de una empresa. la fijacion del
productos y cuenta los e Comercializa el precio
servicios, para la factores internos producto creado. 2.1.3. Factores
comercializacion. y externos para externos que
lograr la utilidad intfervienen en
de la empresa. la fijacion del
\_ precio )

12
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Competencia Indicador de logro (i) d.e, Contenidos
evaluacion
e Determina 2.1.4. Enfoques para
la utilidad la fijacion de
del producto precios
comercializado.

2.2. ldentifica los e Establece los 2.2.1. Plaza o
canales de diferentes canales distribucion
distribucion de distribucion
para llevar el para promocionar 2.2.2. Distribucion y sus
produc’r'o al el producto en su métodos
consumidor enforno.
final. e Describe el proceso

que se Utiliza para  2.2.3. Consideraciones
llevar el producto al de distribucion
consumidor.
* Anadliza las
decisiones del
consumidor frente
a determinados
productos.
2.3. Clasifica las e Juzga el impacto 2.3.1. Ventas al por
empresas que gue tienen las mayor
actvan como grandes empresas o
intermediarios enla comunidad.  2:3.2. Caracteristicas
mayoristasen ¢ Deduce un de empresas
su comunidad. esquema que que actuan
enmarque la como
importancia de mTermgdmnos
las empresas mayoristas
mayoristas denfro 233 Clasificacion de
de su comunidad. los intermediarios
* Explica el proceso mayoristas
de venta en grupos
nmayoristas.
3. Emplea 3.1. Promociona e Emplea diferentes  3.1.1. Promocidn
la mezcla de manera estrategias
promocional creativa el para vender un
en Io‘ ' - producto produp’ro. 312 Mezcla
administracion de una e Describe los .
promocional
de la fuerza empresa para elementos
de ventaenla posicionarlo de la mezcla
empresa. en el promocional. 3.1.3. Promocién de
mercado. e Utiliza medios ventas

tecnoldgicos a
su alcance, para
posicionar el
producto en el
mercado.

Area de Emprendimiento para la Productividad Orientacién Comercial -INEBOC-
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Competencia Indicador de logro | Criterios de evaluacion Contenidos
3.2. Proyecta Crea una 3.2.1. Relaciones
acertadamente dependencia de publicas
el producto de relac:lor\esT publicas 3.2.2. Noficias,
unTo er,nporlesa, eg suU CT.en ro discursos y
aftraves de educativo. conferencias
las relaciones Convoca a una
publicas en su conferencia de 3.2.3. Eventos
comunidad. prensa para lanzar especiales,
o relanzar un materiales
producto. escritos,
Planifica la actividades de
grabacién de un servicio publico
anuncio publicitario. y proyeccion
social de la
empresa
3.2.4. Sitio web
3.3. Identifica los Compara perfiles 3.3.1. Administracioén
procesos de de puestos en de la fuerza de
reclutamiento publicaciones de ventas
%e, perscC)jnol Sprer.‘sﬁ- 3.3.2. Disefio de
idoneo de Socializa estrategia y
acuerdo a su informacion
. estructura
capacidad. relevante de
los procesos de 3.3.3. Reclutamiento,
induccion. seleccion,
Disefa y aplica capacitacion y
instrumentos de compensacion
supervision y 3.3.4. Supervision,
evaluacion. evaluacion
4. Produce 4.1. Disena pautas Graba un anuncio 4.1.1. La publicidad
campanas publicitarias publicitario.
publicitarias fomando Publ[cg unanuncio 4, Lenguaie
de mercadeo, en cuenta publicitario en e
. - ; publicitario
en los distintos el lenguqgje, internet. ‘
medios de simplicidad y Disena afiches 4.1.3. Noftoriedad de
comunicacion eficacia de la para campanas marca
desu publicidad. publicitarias. 4.1.4. Industria
comunidad. publicitaria
4.2. Redliza Disena afiches 4.2.1. Técnicas de
campana publicitarios para un publicidad
pubhcfrono, producto. 4.2.2. Prop&sitos de la
seleccionando Coloca afiches s
. publicidad
un medio de en lugares
publicidad concurridos en de la | 4.2.3. Desarrolia
para promover comunidad. una feria o
la venta del Utiliza la tecnologia mercadologica
producto de la para desarrollar con el auspicio
empresa en su una campana de empresas
_ comunidad. publicitaria. de su localidad
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Competencia

Indicador de logro

4.3. Determina los
medios de
comunicacion
y el presupuesto
para la
publicidad de
un producto o
servicio.

Criterios de evaluacion

Enlista medios de
comunicacion escrita
y visual.

Transmite un anuncio
publicitario en un
canal de television
local.

Enumera las acciones
a realizar y obviar en
materia publicitaria.

4.3.1.

Contenidos

Seleccién
de medios:
escritos y
visuales

4.3.2.

Mezcla de
medios

4.3.3.

Presupuesto
publicitario

4.3.4.

Qué hacer
y no hacer
en materia
publicitaria
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Malla curricular
Orientacion Comercial Técnicas de Mercadeo
Tercero Bdsico

Competencia Criterios de evaluacion Contenidos

Indicador de logro

1. Disenala 1.1. Plantea Presenta diferentes 1.1.1. Formas para
marca de formas para disenos de un disenar una
un producto promover un producto. marca
optimizando producto con Identifica los beneficios 4 5 Promocion de
los recursos la ayuda de de un producto. T

;. e producto
tfecnoldgicos la publicidad Impulsa la marca
asu alcance como fin del producto en su 1.1.3. Beneficios de
primordial para entorno. un producto
la ejecucion
de ventas. 1.1.4. Elementos
para
infroducir una
marca

1.2. Identifica la Parafrasea la definicion  1.2.1. Publicidad de
importancia de de publicidad de mercadeo
la publicidad mercodeo. 1.2.2. Objetivos de
para llevar el Enlista los objetivos de la publicidad
producto al la publicidad. -
cliente. Lanza una campana  1.2.3. Campana

publicitaria en su publicitaria
entorno.

1.3. Establece Enumera los objetivos 1.3.1. Objetivos de
objetivos de de mercadeo. mercadeo
mercheg Disef\q mensojes 1.3.2. Estrategias
para disenar publicitarios. de ventas
mensajes Concientiza a los exitosas
publicitarios y clientes sobre la
transmitir a los adquisicién de un 1.3.3. Llevar el
clientes el valor ~ producto. producto al
del producto. cliente

2. Ejecuta el 2.1. Aplica Describe estrategias de  2.1.1. Estrategias
mercadeo diferentes ventas personales. de ventas
digital a técnicas y Replica estrategias de personales
través de estrategias de ventas exitosas. :
métodos y distribucion Propone diferentes 212 I;Sg%frﬁg:
estrategias y mercadeo, estrategias de exitosas
financieras utilizando distribucion.
que fendencias 2.1.3. Llevarel
permitan la actuales. producto al
expansién y cliente
distribucion 2.1.4. Elementos
de un para
producto. infroducir una

marca

2.2. Utiliza métodos Determina el 2.2.1. Métodos
actuales de impacto de la actuales de
mercadeo tecnologia enla mercadeo
para publicidad.

NS J
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Competencia

Indicador de logro

proporcionar
la venta de su
producto en
internet.

Criterios de evaluacion

Establece Ia
imporfancia de

la publicidad en
la venta de un
producto.

Aplica el
mercadeo digital
para la promocién
de un producto.

Contenidos

12.2.2. Mercadeo por

internet

2.2.3. Ventajas del

uso del internet

2.3. Evalta eluso de ¢ Determina el 2.3.1. Mercadeo
la tecnologia impacto de la digital
a efecto de tecnologia en la
promocion publicidad. ;

y publicidad ~ + Explica la 2.3.2. Tecnologia
para la venta importancia de la aplicada ala
de un producto  publicidad para publicidad
por internet. la venta de un 2.3.3. Vallas led y
producto. proyecciones
* Aplicael 3D
mercadeo digital
para la promociéon
de un producto.

3. Aplica 3.1. Explicala e Aplica el método 3.1.1. Técnicas de
métodos de importancia de investigaciéon de investigacion
recoleccién de una mercado.
de datos investigacion ¢ Analiza las técnicas ;
enla de mercados utilizadas para la 3.1.2. Areasde
investigacion dreas y investigacion de investigacion
de mercado. técnicas. mercados. 3.1.3. Investigacion

e Determina similifudes de mercado e
y diferencias enfre investigacion
una investigacion cientifica
de mercado y
una investigacion
cientifica.

3.2. Establece e Determinay 3.2.1. Fuentes de
las fuentes, redacta objetivos de investigacion
objetivos y investigacion.
métodos dela ¢ Aplica el método o
investigacion de investigacioén 3.2.2. Objetivos de
de mercado cientifica. investigacion
para la e Emplea diferentes
recopilacion métodos para la 3.2.3. Métodos para
de datos, recopilacion de datos. recopilacion
administracion de datos
y ejecucion.

3.3. Interpreta ¢ Describe las fuentes, 3.3.1. Andlisis y
las grdficas objetivos y métodos representacién
de datos de la investigacién de grdfica
recopilados mercado. 332 Toma de
durante la * Presenta resultados a R decisiones
investigacion. través de grdficas. basadas en

datos

J
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Competencia

Indicador de logro

Criterios de
evaluacion

Contenidos

Presenta 3.3.3. Informe escrito
informe de investigacion
escrito de la
investigacion
realizada.
4. Desarrolla el 4.1. Elaboray vende Planifica la 4.1.1. Proyecto
proceso de un producto creacién de un
gestion de un en el comercio producfo. 4192 Comercio
proyecto de informal y en Ejecuta el informal
emprendimiento la pequena proyecto de
empresarial con empresa. la venta de un  4.1.3. Planeacion
un producto producto en estratégica de
o servicio que el comercio la empresa y el
satisfaga una informal. mercadeo
necesidad Evalla el
social. impacto del
producto en
el comercio
informal.

4.2. Establece el Realiza un 4.2.1. Implementacion
precio de estudio de de las 4Ps
un producto campo en su
con base en comunidad. 4.2.2. Decisiones sobre
las 4Ps de la Compara el producto
mercadotecnia. precios del (precio)

producto -
seleccionado. 4.2.3. Gestion de
Establece el mercadeo
precio del

producto para

el consumidor.

4.3. Evalta el costo Aplica tipos 4.3.1. Tipo de plan de
de un producto de planes mercadeo
para obtener establecidos en
ganancia. el mercado. 4.3.2. Relaciones

Determina pUblicas
costos sobre
un producfo 4.3.3. Proyecto
elaborado y empresarial
su margen de
utilidad.
Ejecuta un
proyecto
empresarial en
su comunidad.
N y
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Orientacion Comercial
Contabilidad General

Descriptor

La orientacion de Contabilidad contiene informacion acerca
de procesos financieros que se realizan en una institucion,
como el registro de las operaciones, situacion financieraq,
patrimonio existente, ingresos y egresos econdmicos; tanto
empresariales como individuales, con el objetivo de recaudar
informacién de manera sistemdtica, contfinua, ordenada vy
comprobable, que pueda servir de insumo para los procesos
de control y direccion.

Esta orientacion, inicia conla familiarizacion de los estudiantes
en la intervencion de registros contables, manejo de libros de
caja, balances, inventario, compra y venta, entre otros. Los
mismos son utilizados para llevar el control financiero de una
instituciéon. Porotfrolado, permiten el desarrollo de habilidades
en la realizacion de andlisis, para determinar el estado
financiero de una empresa. Ademds, provee los fundamentos
para llevar a cabo distintas gestiones con los proveedores,
acreedores y compradores que interactuan constantemente
en una compania, permitiendo la administracion adecuada
de recursos y fundamentos para la toma de decisiones en los
dmbitos personal y empresarial.

Iniciar aprendizajes mediante la orientacion de Contabilidad,
contribuye con la formacion integral del estudiante, de
manera que los puedan emplear de forma competente en
contextos ocupacionales o en la carrera de su eleccion.
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Malla curricular
Orientacion Comercial Contabilidad General
Primero Bdsico

Competencia Indicador de logro i d.e’ Contenidos
evaluacion
1. Elabora su 1.1. Relacionalos e |dentifica los 1.1.1. Historia de la
proyecto de vida aportes de las elementos mds contabilidad.
considergn@o el o’rrqs ciencias imp‘or’ro.n’res de 112 Definicidn de
emprendimiento hacia la la historia de la contabilidad
como Contabilidad. contabilidad.
herramienta s Explica el 1.1.3. Ciencias que
para mejorar la surgimiento de se relacionan
calidad de vida la teneduria conla
en su contexto. de libros como contabilidad
uno de los
pilares de la
contabilidad.

* Expone los
aportes de las
ciencias que
aportan ala
contabilidad.

1.2. Distingue con e Enlista los 1.2.1. Definiciony
certeza los elementos del elementos del
componentes patrimonio de Patrimonio
del Pafrimonio una persona. 1.2.2. Caracteristicas
del entorno. * Explicala del Patrimonio

diferencia Personal y
entre persona familiar
!ngh\qduol Y 1.2.3. Componentes
juridica. -

« Clasifica las basicos del
cuentas en Pc‘rrlmonp
activas y .Emir(:eJrsi\cln(r)lol
pasivas e Pasivo

1.3. Clasifica e Definey 1.3.1. Bienesy
correctamente ejemplifica el Derechos de la
los elementos concepto de familia
del patrimonio bien. 1.3.2. Definicién
familiar. e Definey de bienes,

ejemplifica el clasificacién y
concepto de derechos
gerecho. 1.3.3. Definicién

e Definey
ejemplifica el de pleu_dos Y
concepto de obligaciones
obligacién.

N J
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Competencia

2. Planifica
procesos
presupuestarios
que infegran
normas de
calidad
contables.

Indicador de logro | Criterios de evaluacion

Contenidos

cumplimiento
de sus

2.1. Valora la e Parafraseala 2.1.1. El presupuesto
importancia definicion de familiar
del ingresos y gastos 2.1.2. Ingresos fijos y
Presupuesto fijos y variables. variables
personal y e Clasificaingreso y -
familiar para gastos como fijosy  2:1.3. Egresos fijos y
conocer la variables. variables
situacion e Elabora un
financiera. presupuesto

familiar.

2.2. Estructura el e Parafrasea la 2.2.1. Formas de
presupuesto definicion de elaborar un
de acuerdo ahorro, gasto, presupuesto:
con las formas ingreso e inversion. e De reporte
de elaborarlo, ¢ Dispone la ¢ De cuenta
en su dmbito canfidad justa 229 Resultados del
personal y segun el rubro presupuesto:
familiar. del presupuesto * Superdvit

isignfc:do. e Déficit
e Apertura una S
cuenta de ahorro 2.2.3. Andlisis del
personal resultado del
presupuesto
para el ahorro
y lainversion

2.3. Aplica el e Define la tributacion  2.3.1. El tributo vy su
procedimiento en Guatemala y su clasificacion
Iegol para el clasificacion. 2.3.2. Impuestos
cdlculo del e Establece la
IVA como diferencia entre los  2-3.3.Tasasy
parte del impuestos, tasas y contribuciones

contribuciones.
Realiza el proceso

; . L 2.3.4. EIIVA
obligaciones técnico y legal « Historia
fiscales. para determinar el « Definicién

IVA. e Cdlculo

3. Presenta formas  3.1. Preparala * Investiga los 3.1.1. Regimenes del
de gestionar informacién procedimientos IVA.
y administrar bdsica para la a seguir para
informacién declaraciény autorizar los 3.1.2. Régimen
que le permite pago del IVA libros de ventas y pequefo
cumplir con de pequeno compras. contribuyente.
acciones fiscales contribuyente. ¢ Sistematiza el -
utilizando la procedimiento para 3-1.3. Traslado al libro
documentacion crear el régimen de comprasy
adecuada. de pequeno ventas.

confribuyente.
Maneja con
propiedad los
distintos formularios
de la SAT.

. Formulario SAT
—2046.

J
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® o o
® o o
® o o
® o o
- . Criterios de -
Competencia Indicador de logro oz Contenidos
evaluacion

3.2. Registra la e Prepara los 3.2.1. Régimen
informacion documentos para General.
bdsica para la el pago del IVA. 3.2.2 Traslado al libro
declaraciény ¢ Reconoce los o de Compras
pago dgl IVA Qombres de los ) v Servicios
delrégimen I|bro§ y para que adquiridos.
general. se ufilizan.

e Tiene el 3.2.3. Formulario SAT —
conocimiento 2237
de las partes de
un formulario SAT
2237.

3.3. Utiliza la e Enumera los 3.3.1. Banca virtual:
agencia impuestos que las Creacion de
virtual para el empresas deben cuenta
cumplimiento pagar ante la SAT. e Asignacion de
del pago del e Investigalas usuario
IVA. obligaciones de 3.3.2. Pago de IVA

los pequenos de pequefio
contribuyentes. contribuyente

e Define lo que es
un confribuyente
normal. 3.3.3. Pago de IVA

Contribuyente
general
4. Aplicalos 4.1. Registra en e Investiga en 4.1.1. Requisitos
conocimientos un informe, el las diferentes legales para
contables para procedimiento dependencias apertura una
determinar la para aperturar gubernativas empresa
viabilidad de una empresa los trémites 4.1.2. Requisitos segun
proyectos de nueva. necesarios para T la SAT
emprendimiento aperturar un
y los elementos negocio. .. 4.1.3.Requisitos segun
cumpliendo con * Enlista los requisitos el codigo de
los requisitos segun el coédigo comercio
legales vy fiscales. de comercio. :

e Enumera la 4.1.4. Generalidades
generalidad de la sobre banca SAT
banca SAT.

4.2. Describe el e Investiga los 4.2.1. Teneduria de
proceso de procedimientos libros
autorizacion a seguir para
y habilitacién autorizar un libro. 422. Nﬁ)ersrgg?o%eién de
de los libros e Aplicalos pasos I%s ibros
contables. a seguir para la :

habilitacién de un  4.2.3. Formas de cuido
libro. de libros

* Redactauna 4.2.4. Libros
nota para solicitar electrénicos
UNA autorizacion
ante el registro 4.2.5. Documentos
mercantil o la SAT. comerciales,

de créditoy
documentos
\_ bancarios Y,

Curriculo Nacional Base del Nivel Medio Ciclo de Educacién Bdsica

22




1.

Competencia

Disena
propuestas

de proyectos
emprendedores
que le
infroducen
aluso de

los términos
comunes
contables segun
requerimientos
técnicosy
legales para
solucionar
problemas o
necesidades
familiares.

Malla curricular
Orientacion Comercial Contabilidad General
Segundo Bdsico

Indicador de logro IS d.e, Contenidos
evaluacion
1.1. Identifica Analiza las 1.1.1. La cuenta
necesidades diferentes
en su enforno nepesidodes 1.1.2. Partes de Ia
que puedan existentes en su cuenta
ser resueltas comunidad.
a través de la Plantea 1.1.3. Terminologio de
implementacion posibles la cuenta
de la técnica soluciones
aplicada ala antfe la
terminologia problemdtica
contable. existente de su
comunidad.
Aplica los
conceptos
activo y pasivo
para identificar
las cuentas.
1.2. Determina Analiza los 1.2.1. Clasificacion de
con exactitud diferentes cuentas:
los valores fipos de e Cuentas
utilizados en saldos segun de valores
el proceso de las clases de (Activo-
elaboracién de cuentas. Pasivo)
una «'Ty grdfica, Calcula saldos e Cuentas de
sus aumentos, a través del resulfados
disminuciones y debey el (Pérdidas y
saldos. haber. Ganancias)
Ejercita los 1.2.2. Saldo de Ia
diferentes cuenta:
movimientos e Deudor
acaecidos e Acreedor
en un tiempo o
especifico de 1.2.3. Represen’rcgon
una empresa de la «T>? grdfica
en particular. * Nominarlia
cuenta
1.3 Aplica de forma Sigue los 1.1.1. Abrir una
correcta la lineamientos cuenta
terminologia para nominar
contable al la cuentaenla 1.1.2. Cargary
momento de «Ty grdfica. abonar una
solucionar cuenta
problemas

relacionados en
el uso de la «T»
grdfica.

J
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Competencia

Indicador de

Criterios de

Contenidos

logro evaluacion
Explica en qué 1.1.3. Saldar, cerrar
consiste el saldo, y reabrir una
el cierre y la cuenta
reapertura de una
cuenta en la «T»
grdfica.
Opera las cuentas
de acftivoy
pasivo, pérdidas y
ganancias
2. Desarrolla 2.1. Distingue Opera cada 2.1.1. Libros auxiliares
procesos con proceso contable .
productivos con eficiencia enellugarquele  2.1.2. Llibro de cuentas
calidad, utilizando el registro corresponda en los corrientes
las plataformas del Debe o libros auxiliares. 2.1.3. Libro de salarios
tecnolégicas Haber de Define y :
disponibles de acuerdo ejemplifica la 2.1.4. Planilla de
las instituciones con la planilla de salarios salarios
gubernamentales fransacciéon y nbminas de 2.1.5. Némina de
y privadas en el realizada. sueldos. sueldos
control de los Define y . 2.1.6. Cdlculo de
contribuyentes. ejemplifica la Caja lari
Chica. salarios en
empresas
maquiladoras
2.1.7. Caja chica
2.2. Ejecuta con Completaunlibro  2.2.1. Definicién de
precision el de caja. libro de Caja
registro a Enumera las ;
través de los generalidades de  2-2:2. Registro de
movimientos la Banca SAT. IVA por cobrar
de ingreso Investiga los (Credito Fiscal),
y egreso procedimientos IVA por pagar
efectuados a seguir para (Debito Fiscal)
en el libro de elaborar el libro 2.2.3. Manejo del libro
Caja. caja. de Caja
2.3. Operade Anota las 2.3.1. Definicién de
manera operaciones libros de cuentas
clara los en el espacio corrientes:
procesos correspondiente Clientes
requeridos de acuerdo al libro Deudores
en el que opera. Documentos
manejo por cobrar
adecuado Control de
de los Libros mercaderias
de Cuentas Cuentas por
Corrientes. cobrar
Proveedores
Acreedores
Documentos
por pagar
Cuentas por
agar y otros
\_ pagary )
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Competencia Indicador de logro CETEE d.e, Contenidos
evaluacion
Aplica las 2.3.2. Estructura de
normas libros de Cuentas
infernacionales Corrientes.
dela 2.3.3. Registro de libros
contabilidad de Cuentas
en el registro de Corrientes
cada operacion
contable.
EfectUa los
cdlculos
matemdaticos
de acuerdo a
la operacion
contable
requerida.
Planifica 3.1. Formula Recopila 3.1.1. Jornada de
procesos procedimientos informacién de frabajo:
administrativos y matemdaticos las jornadas de e Diurna
contables para ala hora de trabajo de las J Nocturna
el desarrollo calcular el empresas. J Mixta
de proyectos sueldo, ingresos Analiza el . Ordinaria
productivos adicionales y procedimiento . Extraordinaria
sostenibles. deducciones para calcularlos 312 cdlculo de salario
de los descuentos de extraordinario
frabajadores. los trabajadores (horas
de las empresas. extraordinarias)
Parafrasea los . iy
términos liquidez 3.1.3. Bonlﬂcgmon
y rentabilidad Incentivo
de un negocio.

3.2. Reconoce la Opera los 3.2.1. Retenciones a
base legal cdlculos frabajadores
utilizada en el matemdticos en relacién de
cdlculo de las de acuerdo con dependencia
retenciones y la operacion 322 Cdlculo de
deducciones contable de Ley. retenciones y
laborales. Explica las deducciones

diferencias entre laborales:
retenciones y » Cuota laboral
deducciones IGSS
laborales. » Anticipos sobre
sueldos
e Descuentos
judiciales
e Ofros
3.2.3. Impuesto Sobre

la Renta para
frabajadores
en relacién de

dependencia )
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Competencia Indicador de logro | Criterios de evaluacion Contenidos
4. Desarrolla un 4.1. Aplicala e Investiga el proceso  4.1.1. Administracion
proyecto de gestion de de gestion de la PuUblica
emprendimiento recursos en el administracién 4.1.2. Administracion
para su mejoramiento publica y privada. T Privada
comunidad dela calidad ¢ Enumera las
mediante de vida de su instituciones no 4.1.2. Instituciones no
informacion comunidad. gubernamentales y gubernamentales
contable. las organizaciones 4.1.3 Organizaciones
internacionales. internacionales
\ J
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Competencia

. Ejecuta
proyectos
emprendedores
mediante
registros
contables,

para confribuir
al desarrollo
comunitario.

Malla curricular
Orientacion Comercial Contabilidad General
Tercero Bdsico

Indicador de logro

1.1.

Reconoce los
requisitos legales
y administrativos
que deben
cumplir los libros
de contabilidad,

Criterios de
evaluacion

Aplica conceptos
inversién y
endeudamiento
al
funcionamiento
de una empresa.

1.1.1.

Contenidos

Historia de la
Contabilidad,
definiciones

y aspectos
legales

1.1.2

Terminologia

para el proceso Emplea contable y de
contable. instrumentos la cuenta
que permiten .
determinar la 1.1.3 Libros d<'e. .
liquidez de una CQM.Gb'I'dOd'
empresa. . Prln‘c‘|poles
Utiliza procesos * Auxiliares
contables
para obtener
la informacioén
financiera de una
empresa.

1.2. Identifica en el Anota en el 1.2.1. Definicién
libro inventario lugar correcto de libro de
las partes que cada operacion inventario
debe contener contable en . iy
para su registro el libro de 1.2.2. Clasificacion
correspondiente. inventarios. .de los .

Calcula el saldo inventarios
necesario entre 1.2.3. Partes de que
el activo, pasivo constaun

y capital del libro inventario

de inventarios.

Enumera las

diferencias

entre las partes

de un libro de

inventario.

1.3. Opera técnica Se prepara para  1.3.1. Tiempo ideal
y legalmente el la época de para realizar un
registro contable inventarios. inventario
de un libro Reconoce |as 1.3.2. Caracteristicas
inventario. caracteristicas del libro del

del libro del inventario.
'Ar:\\(’]engzrfﬁ 1.3.3. Registro del

procedimiento
para realizar el
registro del libro
de inventario.

Libro Inventario

J
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Competencia

Indicador de logro

Criterios de
evaluacion

Contenidos

N\

Utiliza la
tecnologia
disponible para
los procesos

y registros
contables en

la ejecucion
de proyectos

emprendedores.

2.1. Reconoce la Ejercita el proceso  2.1.1. Definicion de
aplicacion contable de las jornalizaciéon
del sjs’remo de partidas simples y 2.1.2. Sistema de
partida doble compuestas. :

L : parfida doble
y principios de Menciona las S
contabilidad cuentas que 2.1.3. Principios de
generalmente intervienen en las confabilidad
aceptados partidas de ajuste. generalmente
enla Opera las partidas aceptados
jornalizacion. de ajuste previas por las normas
ejercicio. o!e Infqrmomon
Financiera -NIIF-

2.2. Aplica Analiza la 2.2.1. Técnicas de
técnicasy informacion registro y
reglas en el financiera elementos de
registro para contfenida en los una partida
!o pré’c’ric‘q de libros contables 2.2.2. Reglas de
jornalizacioén. para es’robleqer el jornalizacién

estado financiero

de la empresa.

Utiliza métodos 2.2.3. Practica d/e
cuantitativos en jornalizacion
el andlisis de la -
situacion financiera  2.2.4. Metodos de
de una empresa. andlisis
Opera en el estado

de resultados,

las cuentas que

son de pérdida y

ganancia.

2.3. Opera técnica Jornaliza las 2.3.1. La partida
y legalmente operaciones de Diario y su
el registro contables. clasificacion:
contable de Anota en el lugar * Parfida simple
un Libro Diario. que le corresponde e Partida mixta

(cargo o abono) e Parfida
el monto de compuesta
la operacion 2.3.2. Partidas de
contable. compras de
Maneja un activo
procedimiento :
registro del libro de de gastos
diario. efectuados
2.3.4. Partidas de
ventas
2.3.5. Partidas de
cargo y abono
2.3.6. Registro de
Libro Diario
2.3.7. Ejercitacion del
lioro Diario

J
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Competencia

Prepara
informacién
contable para
la sostenibilidad
de los

proyectos de
emprendimiento
personales y
comunitarios.

Indicador de logro

Criterios de
evaluacion

Contenidos

3.1. Utiliza los Analiza la 3.1.1. Libro Mayor o
aspectos informacién de centralizador
técnicos y lioros contables. y libro de
legales en el Identifica los Balance de
registro de los problemas comprobacién
Libros Moyor o exis’ren’res'en 3.1.2. Definicion y
Cenftralizador y su comunidad objeto
de Balance de de acuerdo a
comprobacion. la informacion  3-1.3. Aspectos

contable. fecnicosy
Formula posibles legales:
soluciones a * Rayado
los problemas ¢ Formas
existentes en su * Requisitos
comunidad.

3.2. Opera técnica Anota en el 3.2.1. Registro del
y legalmente lugar correcto lioro Mayor
el registro cada operacioén
gon’rc:ble del gon’roble enel 399 Traslado de
Libro ngor e} libro ngor o} partidas del
Centralizador. cenfralizador. libro diario al

Colculqel saldo libro mayor o
necesario entre centralizador
eldebey el

haber de cada .
cuenta del 3.2.3. Ejercitacion del
libro Mayor o Libro Mayor o
centralizador. Centralizador:
Enumera las * Ados
diferencias columnas
entre un libro doble folio

de inventario, * A fres columnas
diario, mayor y folio simple
balance.

3.3. Opera técnica Anota en el 3.3.1. Registro del
y legalmente lugar que le Libro de
el registro corresponde los Balance de
contable saldos deudores Comprobacion
del Libro de y acreedores. 3.3.2 Balance de
Balance de Calcula el saldo sumas y saldos
comprobacion. necesario entre (2 columnas a

Sccrlee:ddgrrgj/e un solo folio)
cada cuenta 3.3.3. Balance de
de libro de saldos (4
balances. columr)os aun
solo folio)
Maneja un 3.3.3. Ejercitacion
procedimiento del Libro de
para realizar el Balance de
registro del libro comprobacién

de balance.

J
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Competencia

Criterios de

4. Aplica
técnicas
de mejora
confinua en
el desarrollo
de procesos
contables en
su entorno.

Indicador de logro iy Contenidos
evaluacion

4.1. Opera con e Ejercita el proceso  4.1.1. Partidas de
exactitud Contable de agjuste ajustes
elproceso  + Mencionalds 415 porfidas de
;?evig olecierre icnt’?srvig;ggjeen las depreciacion

N . . (acumulada 'y
del gjercicio Partidas de ajuste. directa)
fiscal. e Opera las partidas
de Ojusfe previas 4.1.3. Partidas de
al cierre de un amortizaciones
ejercicio.

4.1.4. Partidas para
la creacion
de lareserva
de cuentas
incobrables

4.2. Evalta la e Analiza la 4.2.1. Cuentas de
situacion informacién resultados
financiera de financiera
una empresa contfenida en los 4.2.2. Estado de
con base al libros contables resultados
estado de para establecer el Pérdidas y
resultados. estado financiero ganancias

de la empresa. 4.2.3. Balance de
* Utiliza metodos saldos ajustados

cuantitativos en

el andilisis de la

situacion financiera

de una empresa.
e Operaen el estado

de resultados

las cuentas que

son de pérdida y

ganancia.

4.3. Opera el cierre  * Realiza partidas 4.3.1. Columnas que
contable de de acuerdo a infegran una
una empresa lineamientos. hoja de trabajo
enun periodo ¢ Describe el proceso contable
fiscal. de las operaciones 439 Operacién de

contables de las diferentes

cierre. columnas de la
e Parafrasea gl hoja de frabajo

concepfo cierre 4.3.3. Cierre de un

del ejercicio fiscal.

ejercicio fiscal

J
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Orientacién Comercial
Organizacidon y Practica de Oficina

Descriptor

La orientacion de Organizacion y Practica de Oficina, se
enfoca en desarrollar métodos de andilisis de las diferentes
funciones que conforman los procesos de planeacion,
organizacion, direccion e intervencion de los recursos con
los que cuenta una institucion. Lo anterior, con el propdsito
de alcanzar los objetivos acerca del buen funcionamiento y
efectividad de la oficina o empresa, se preocupa y actualiza
los procesos, utilizando las herramientas tecnoldgicas que
permitirdn optimizar los recursos disponibles.

Enfatiza el desarrollo de las habilidades blandas, las cuales se
refieren directamente a las relaciones humanas y el manejo
de emociones, asi como, en las habilidades de andlisis y
aplicacion de los procesos de calidad en la administracion y
organizacion de los recursos disponibles.

Esta orientacion contribuye a la formacion integral de los
estudiantes de manera que los aprendizajes los apliquen
de forma competente en contextos ocupacionales, y en la
contfinuidad de su formacidén en una carrera que amplie sus
aprendizajes.
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Competencia

. ldentifica

problemas
relacionados
con iniciativas
emprendedoras
de una empresa
segun sus
caracteristicas,
objetivos y
funciones.

N\

Malla curricular

Orientacidn Comercial Organizacion y

Practica de Oficina
Primero Bdsico

Indicador de logro

1.1.

Explica los
problemas
comunes del
funcionamiento
de una oficina.

Criterios de
evaluacion

Identifica los
elementos que
provocan el mal
funcionamiento
de una oficina.
Expone
soluciones de
mejora en el
funcionamiento
de la oficina.
Explica los
principios de la
organizacion
que se puedan

Contenidos

. Origeny

definiciones de
Organizacién

. Elementos del

concepto de
Organizacion

. Principios de la

Organizacion

. Tipos de

organizacioén

. Problemas mads

comunes en la
organizacion

aplicar en el y formas de
contexto. solucidn
1.2. Analiza los Explica los 1.2.1. Administracién
objetivos de objetivos y definiciones
administracion relevantes de la de Henrry Fayol,
fomando en administracion. George R. Terry y
cuenta sus Describe las Federic W. Taylor
caracteristicas. caracteristicas 1.2.2. Importancia de
pnnckl)pales de la administracién
:g(:aniJse’rrTJ(i:ién. 1.2.3. Caracteristicas
Ejemplifica niveles de Iq . s
administrativos de odmms’rroaon Y
una empresa. objefivos
1.2.4. Niveles
administrativos
1.2.5. Proceso
administrativo
1. 3. Elabora Identifica los 1.3.1. Esfructura
organigramas diferentes tipos organizacional
con la de organigramas. y
informacion Reconoce la representacion
proporcionada. importancia grdfica de la
de contar con empresa
una esfructura 1.3.2. Organigramas
organizacional en
la empresa. 1.3.3. Clases de

Organigramas

J
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Competencia

Indicador de logro

Ciriterios de
evaluacion

Contenidos

Disena 1.3.4. Organigramas por
organigramas tipo de diseno
conforme los

lineamientos

establecidos.

1.4. Explica las Describe las 1.4.1. Administracion de
funciones de la funciones de la personal
gdlrmmsfrcaon gdm|nls’rroc||on 142 Funciones de la
he recurso € personal. administracién de

umano. Enumgro los personal
requisitos con - -
los que debe 1.4.3. Requisitos del jefe
contar el jefe del del departamento
departamento de personal
de personal. 1.4.4. Seleccién de
Establece la Personal
requongn’rre 1.4.5. Fines de la
_mo’r|vq<:|on, Administracién de
incentivos Personal
y desarrollo : -
humano. 1.4.6. Motivacion
1.4.7. Incentivosy
desarrollo humano
2. Emplea 2.1. Describe las Explica el 2.1.1. Relaciones
herramientas caracteristicas concepto humanas en la
tecnoldgicas de las relaciones oficina
en procesos ,de relaciones humanas. 2.1.2. Relaciones
qdmms’rrqgon, humcmas o Recalco Iq humanas y el
organizacion m’re‘rpersonoles importancia supervisor de la
y ambiente pos[’rlvas enla de Iqs buenas oficina
laboral oficina. relaciones S
adecuado interpersonales ~ 2-1-3- Losrecepcionistas
para la mejora y la inteligencia como agentes de
de la calidad emocional. relaciones publicas
del servicio. Describe las 2.1.4. Inteligencia
funciones de los emocional
recepcionistas
y suU papel
como agentes
de relaciones
publicas.

2.2. Explica las Clasifica las 2.2.1. Reglas de etiqueta
:%856%6 :%S;Soe. 2.2.2. Caracteristicas de
necesarias en Resume las reglas una persona gue
el desarrollo de de etiqueta. aplica las normas
las relaciones Aplica las reglas de efiqueta
humanas o de etiqueta en 2.2.3. Las deficiencias mds
intferpersonales. las relaciones comunes que se

humanas. dan dentro de los
\_ empleados )
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N\

Utiliza equipos de
informdtica.

Competencia | Indicador de logro Crlferlos.qe Contenidos
evaluacion
2.3. Analiza los Conoce los 2.3.1. Normas y procesos
procesos de procesos de de calidad
calidad en la calidad. 2.3.2. Métodos de calidad
administracion Aplicala total
y calidad enla o
organizacion. administracién. 2.3.3. Informacion
Califica los necesaria para
procesos de implementar un
calidad. programa de
calidad
2.3.4. Normas de calidad
para el manejo de
personal a nivel
internacional
3. Organizalas 3.1. Demuestra la Expone la 3.1.1. Organizacion de la
tareas de importancia importancia oficina
frabajo de de la buena de una buena
una oficina, organizacién organizacion. 3.1.2. Diseno interior
optimizando en una oficina. Aplica la
los recursos organizacion enla : 3.1.3. Mobiliario y equipo
y el oficina.
ambiente Reconoce el
fisico con el papel que tiene  3.1.4. Usoy manejo del
que cuenta. el disefio interior, equipo de oficina
el mobiliario y
equipo dentro de
una oficina.
3.2. Utiliza la Enlista los 3.2.1. Usodela
tecnologia elementos computadora
para mejorar periféricos y o
su desempeno auxiliares de la 32.2. Elemgqfos periféricos
h o auxiliares de las
en la oficina computadora. tadoras
y en su vida Conoce compuiado
fomi“gr‘ progromcs 3.23 Uso de miCI’OSOfT
bdsicos que
:g%lg(']n vnd 3.2.4. Reproduccic'?n y
Reproduce almacenamiento de
y almacena documentos
documentos
enuna
computadora.
3.3. Reconoce la Parafrasea 3.3.1. Informdtica
importancia el concepto
plel USO, gle la informadtica. ) 3.3.2. Uso del correo
informatica en Conoce el funcio- electrénico
la oficina. namiento de co-
rreo electrénico. 3.3.3. EqQuipos varios
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Competencia

Indicador de logro

Criterios de
evaluacion

Contenidos

4, Utiliza los 4.1. Anadliza las Conoce las 4.1.1. Origen del
elementos de generalidades, generalidades, archivo
la organizacion origen y sistemas origeny sistemas 412 Reglas de
y la del archivo en del archivo. archivo
administracién una oficina. Evalta las .
en el buen generalidades. 4.1.3. Sistemas de
funcionamiento Eiemplifica archivo
y resguardo de sistemas de
documentos archivo.
fisicos y 4.2. Desarrolla una Propone normas : 4.2.1. Lineamientos
digitales que estrategia para para archivar la para archivar
contribuyen a enumerar la documentacion documentos
la eficiencia de reglas de archivo  segun su 429 Formas de
la oficina. en la oficina. importancia. archivar
Ordenallos documentos
archivos segun el por nombres
TRIDZ de’r prlocesol. personales
edacta las reglas
del archivo. 9 4.2.3. Formgs de
archivar
documentos
por nombres
comerciales
4.3. Emplea diversas Aplica las 4.3.1.Técnicas de
técnicasy diferentes archivo
procedimientos técnicas para
para archivar la archivar. 4.3.2. Pasos
documentacién Ejecuta los pasos preliminares
en la oficina. para archivar al archivo
documentos. 4.3.3. Referencias
Clasifica las al archivo de
diversas técnicas documentos
hivar.
L para arc )
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Orientacion Comercial
Redaccion y Correspondencia

Descriptor

La orientacidn comercial de Redaccion y Correspondencia,
proporciona a los estudiantes las herramientas necesarias
para expresarse por escrito de manera clara, coherente
y correcta al redactar documentos comerciales. La
orientacién comprende el modelaje de distintos tipos de
documentos, sin dejar de lado la gramdatica y ortografia,
asi como las estrategias para la composicion de distintos
tipos de correspondencia, fales como cartas formales,
documentos comerciales, informes, correos electronicos
y otros documentos profesionales. Esta orientacion es de
importancia porque permitird que los estudiantes sepan
coémo dejar constancia oficial y por escrito de las acciones
que se dan dentfro de una empresa o institucion.

Los estudiantes adquieren las habilidades fundamentales
para la redaccidn adecuada de los documentos de mds
uso en el dmbito comercial, ademds del discernimiento para
aplicarlos apropiadamente en las acciones o situaciones
comerciales en que se requieren. Desarrollan destrezas
para redactar textos coherentes con estructura gramatical
correcta, comprensible, adaptando el estilo y tono segun el
propdsito de la empresa y el objetivo de los documentos.

Estas habilidades permiten a los estudiantes dar respuestaq,
compartir informacién y redactar distintos documentos en
el dmbito comercial, en donde se requiere el desarrollo
de habilidades de comunicacidn escrita para compartir
informacién dentro de una empresa o entre empresas
externas. Estas mismas habilidades contribuyen a la
comunicacion de ideas en el dmbito académico y otros, en
donde se desenvuelven los estudiantes.
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1.

Competencia

Utiliza los
conocimientos
bdsicos de la
correspondencia
y laredaccion
comercial, para
la organizacion
de un
emprendimiento
personal y
familiar.

c o 000000080
e o 000000080
e o 000000080
e o 0o 00000 ‘ .
Malla curricular
Orientacion Comercial
Redaccion y Correspondencia
Segundo Bdsico
Indicador de logro Crlferlos.qe Contenidos
evaluacion
1.1. Claosifica los Identifica los 1.1.1. Breve historia de
diferentes cambios que la redacciony
fipos de han tenido los correspondencia
correspondencia conceptos de 1.1.2. Tipos de la
con la correcta redacciény correspondencia
redaccion y correspondencia a o
ortografia. fravés del iempo.  |-1-:3- Gramdtica y
Parafrasea el orfografia enla
significado de redaccion
redaccién y
correspondencia.
Emplea reglas
gramaticales y
ortogrdficas en
la redaccion de
correspondencia.
1.2. Identifica Parafrasea el 1.2.1. Comunicacion
los tipos de significado de

comunicacién
organizacional
COonN suU equipo

comunicacion.
Reconoce la
importancia de

1.2.2. Comunicacion
Organizacional

de estudio. la comunicacion : -
organizacional y 1.2.3. Comunlgoaon
comercial. comercial
1.3. Utiliza los Clasifica los 1.3.1. Medios de
medios de diferentes medios Comunicacioén
comunicaciéon de comunicacion.
presentes en su Enlista los medios ~ 1.3.2. La comunicacion
entorno. de comunicacion masiva.
masiva. 1.3.3. La comunicacidon
Valora la directa
importancia de : o
I Eomunicocién 1.3.4. La comunicacion
escrita. escrita
1.4. Valorala Describe el 1.4.1. Surgimiento de
tecnologia como surgimiento de internet
herrom!enfq ,de mferne‘r: 149 Redes
comunicacion. Determina la , .
. . electronicas
importancia de la
comunicacion por 1.4.3. Comunicacion
internet. electrénica
Conoce el 1.4.4. Word Wide Web
significado de la (Www)
sigla www. )
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Q0 0000 0 0 o o
Q00000 0 0 o o
Q00000 0 0 o o
Q0 0000 0 0 ¢ o
Competencia Indicador de logro Crlterlos.cile Contenidos
evaluacion

1.5. Creauna cuenta < Valoralas 1.5.1. Correo
de correo ventajas de la electréonico
electrénico comunicacion
publicitario. electronica. 1.5.2. Elmercado

» Aplicalos mundial
principales 1.5.3. Publicidad
lineamientos electrénica

ara la
Ciizacion de 1.5.4. Compras y
comunicacién ventas web
electrénica. 1.5.5. Servicios a la

e Comparte comunidad
informacion electréonica
via correo
electroénico.

2. Utiliza 2.1. Identifica las e |dentifica las 2.1.1. Comunicaciones
herramientas diferentes formas de breves
digitales para la formas de redaccidon que 912 Memorando
correspondencia comunicaciones se utilizan para
comercial e para redactar redactar y enviar | 2.1.3. Nofificaciones
inferna en y enviar documentos. 2.1.4. Tarjetas de
mejora de la documentos a * FEjercita formas invitacion y
calidad de la companeros de de redaccién felicitacién o
produccién clase o de la que motiven a saludo
de bienesy comunidad. la lectura del : ;
Servicios. documento. 2.1.5. Comunicaciones

S . urgentes

* FEjercita el envio
de correos
electronicos.

2.2. Reconoce las e Investigalas 2.2.1. La carta
partes de una partes de la
carta'y Ic_ns cartay I(.]S 2.2.2. Partes de la
puntuaciones puntuaciones.

., . carta
de redaccidén ¢ |dentifica las
establecidas. partes de la 2.2.3. Clases de
cartay las puntuacion
puntuaciones.

2.3. Identifica los e Reconoce 2.3.1. Tamano de las
famanos, famanos, cartas
margenesy margenes y 2.3.2. Los mdrgenes
estilos de una estilos de la
carta comercial carta comercial.
para enviarlaen ¢ Redacta cartas  2.3.3. Estilos de cartas
sobres. con los tamanos,

margenes y 2.3.4. El sobre
estilos.

e Elabora

diferentes tipos
L de sobre. D
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e o 0 O
e o 0 O
e o 0 O
e o 0 O
Competencia Indicador de logro Crlierlossle Contenidos
evaluacion
. Utiliza los estilos ~ 3.1. Clasifica la * Conoce las 3.1.1. Correspondencia
de puntuacion correspondencia diferentes comercial
en los diferentes comercial normas de o
tipos de cartas, respetando puntuacion 3.1.2. Carta de solicitud
PAra Procesos las normas de de las cartas de empleo
administrativos, puntuacion en comerciales. 3.1.3. Certificaciones
financieros y las diferentes ¢ Elaborasuhoja 314 cartade
de desarrollo cartas ' d.e vplo. aceptacion
de proyectos comerciales y e FEjercitala
sustentables. Curriculum Vitae redacciéon 3.1.5. Carfade
u hoja de vida. de diferentes publicidad
tipos de cartas promocion y
comerciales. venfas
3.1.6. Curriculum Vitae
3.2. Utiliza diferentes ¢ Redacta 3.2.1. Carta de solicitud
tipos de cartas diferentes tipos 329 Carta de
para SO|IC.I,TCII’ de cartas. oresupuesto o
informacion e Emplea los o
. cotizacion
acerca de diferentes :
presupuesto, tipos de cartas  3.2.3. Carta de pedido
pedido, segun el 394 Carta de
confirmacién contexto. o Ly
. confirmaciéon de
de pedido y .
. ] pedido
averiguacion en
suU entorno.
3.3. Identifica los e Valora las 3.3.1. Cartade
fipos de cartas ventajas de la aclaraciéony
comerciales y comunicacion disculpa
las envia como electrénica. 332 Carta de remisiéon
archivo adjunto ¢ Creaun
en un correo portafolio con 333. Carta <?Ie acuse
electrénico. los diferentes de recibo
tipos y clases 3.3.4. Cartade
de cartas. reclamo
* Redactay 3.3.5. Carta de cobro
envia cartas
con diferentes 334, Carta de
propositos notificacion
comunicativos. 337 Carta de
conformidad
3.3.8. Cartade
negativa
3.3.9. Cartade
renuncia
3.3.10. Carta de oferta
3.3.11. Carta de
presentacion vy
circular )
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Competencia Indicador de logro Crlterlossle Contenidos
evaluacion
4. Redacta 4.1 Gestiona Analiza el 4.1.1. Documentos
documentos diferentes proceso de comerciales y de
de créditoy procesos gestion. crédito
oficiales en la ufilizando Conoce los 4.1.2. El recibo
gestién de un documentos documentos
proyecto de comerciales y de comerciales 4.1.3. La nota de
emprendimiento crédito. para la solicitud crédito y Débito
de beneficio de créditos. 4.1.4. La letra de
para un centro Practica la cambio
educativo o de elaboracién de
su comunidad. los documentos
comerciales y de
crédito.
4.2. Clasifica los Analiza estados  4.2.1. Elvale
diferentes de cuenta.
. 4.2.2. La cuenta
documentos de Clasifica .-
; de depdsitos
correspondencia documentos .
- : monetarios
y de crédito. comerciales.
Completa 4.2.3. El estado de
documentos cuenta
comerciales. 4.2.4.El cheque y el
endoso
4.2.5. Ofros tipos de
cheque
4.3. Explicala Analiza la 4.3.1. Correspondencia
importancia importancia oficial
delusodela | dela . 4.3.2. El oficio
correspondencia correspondencia
comercial y oficial. 4.3.3. La providencia
oficial. Ejercita la :
elaboracién de 4.3.4. El dictamen
documentos de 4.3.5. Resolucion
corrgspondencm 4.3.6. Notificacion y
oficial. transcripcion
Envia diferentes
ﬂpos de 4.3.7. Actas
correspondencia
comercial y 4.3.8. Contratos
oficial. 4.3.9. Clases de
confratos
N J
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Orientacién Comercial
Emprendimiento Empresarial

Descriptor

La orientacion comercial de Emprendimiento Empresarial estd
disenada para brindar a los estudiantes los conocimientos
y herramientas necesarias para desarrollar habilidades
emprendedoras y estar en capacidad de emprender su
propio negocio. Esta orientacién provee la oportunidad de
explorar los fundamentos del emprendimiento, desde la
generacion de ideas hasta la creaciéon de un negocio. Los
estudiantes tienen la oportunidad, ademds, de conocer los
procesos legales que pueden seguir en la creacion de una
empresa, entre otros.

Esta  orientacidn  desarrolla  habilidades para el
emprendimiento y la gestion empresarial. Los estudiantes
podrdn identificar oportunidades de negocio, realizar
encuestas, analizar su viabilidad, formular estrategias de
mercado y elaborar planes para implementar su propio
negocio. Ademds, se busca desarrollar las habilidades de
liderazgo, resolucién de problemas, toma de decisiones,
comunicacion efectiva y trabagjo en equipo, que son
necesarias para el desarrollo de todo negocio. Es importante
destacar que, en la orientacion de Emprendimiento
Empresarial, se fomenta la creatividad, la capacidad
de adaptacidn y una visibn innovadora, todas estas,
caracteristicas indispensables para el emprendimiento.

Los aprendizajes de esta orientacion preparan a los
estudiantes para enfrentar los desafios de la vida y de un
mundo laboral en constante cambio. El emprendimiento
es una competencia clave que permite a los individuos
generar oportunidades y buscar soluciones innovadoras a los
problemas. Al fomentar estas habilidades, se provee una base
soélida para enfrentar los retos del mundo lleno de desafios, ya
sea creando su propio negocio o contribuyendo de manera
efectiva en organizaciones existentes. Los estudiantes
encuentran aqui la oportunidad de desarrollar la autonomia,
la iniciativa y la capacidad de adaptacion, factores que les
permitirdn sobresalir en cualquier campo de accion.
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Malla curricular
Orientacion Comercial
Emprendimiento Empresarial
Tercero Basico
Competencia Indicador de logro Crlterlos.clle Contenidos
evaluacion

1. Utiliza los 1.1. Investiga los *  Analiza los 1.1.1. Antecedentes
conocimientos diferentes conceptos de de la actividad
previos como conceptos de emprendimiento. empresarial en
fundamentos emprendimiento. ¢ Aplica los Guatemala
pdara ser un ConcepTOS de 1.1.2. Concepfo de
emprendedor emprendimiento, emprendimiento
en funcién de enlas
su desarrollo investigaciones 1.1.3. Clases de
escolar, realizadas. emprendimiento
comunitario y » Demuestra interés
empresarial. en los temas que

investiga.

1.2. Describe las e Explicalas 1.2.1. Diferencia entre
cardcteristicas diferencias emprendedory
principales de un enfre personas: empleado
emprendedor. emprendedory

emplegdo. 1.2.2. Caracteristicas

e Socializa las del
carateristicas del emprendedor
emprendedor.

* Investiga las 1.2.3. Herramientas del
herramientas emprendedor
principales de un
emprendedor.

1.3. Organiza las e Enlistalas 1.3.1. Emprendedor
habilidades cualidades y profesional y su
del liderazgo habilidades que perfil
emprendedor caracterizanaun 132 Liderazgo de un
en su campo de emprendedor. emprendedor
accion. e Expone las

caracteristicas del
liderazgo. 1.3.3. CO’T‘PO de
+ Socidliza la accion de una
L empresa
experiencia de la
mini prdactica en
una empresa.

2. Planifica la 2.1. Identifica las e Describe con 2.1.1. Definicién de
gestion de funciones palabras claves la una empresa
inscripcion de principales de definicion de una
una empresa, una empresa. empresa. 21.2. Clasificacion
cumpliendo con e Clasifica empresas de la empresa
los requisitos seguln su segun sus
legales 'y experiencia en la caracteristicas

. jctica.
L fiscales practica )
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Competencia

Indicador de logro Crlterlos.c’ie Contenidos

evaluacion

* Expone las 2.1.3. Funcionesy
funcionesy Actividades
actividades de principales de
una empresa. una empresa

comercial:
e Administrativas
e Compras
* Ventas
* Mercadeo

2.2. Readliza los * Investiga los 2.2.1. Gestidny
procesos de requisitos legales constitucion de
inscripcién de para incripcién una empresa
una empresa. de una empresa.

* Ejercita el 2.2.2. Requisitos para la
llenado de inscripcion de una
los diferentes empresa
formularios que 53 3. solicitud de RTU en
se utilizan en una inea ante la SAT
empresa.

e Practicala
solicitud de RTU 2.2 4. Solicitud de
enlineaenla agencia virtual en
SAT. la SAT

e Explica el
procedimiento 2.2.5. Inscripcién de
de inscripciéon de una empresa en
una empresa en la SAT y Registro
la SAT y Registro Mercantil
Mercantil.

e Expone el 2.2.6. Solicitud
procedimiento de Factura
para solicitar Electrénica en
la factura Linea en la SAT
electrénica en
linea.

2.3. Redactala e Investiga 2.3.1. Definicion de
mision y la cudles son los mision y visién de
visién de una elementos para una empresa
empresa. elaborar la visién

y mision de una
empresa.

* Crealavisiony 23.2. E[Qrpenfos d.e_ l,O
misién de una vision y la mision
empresa. de una empresa

e Explicalas
diferencias entre  2.3.3. Diferencia entre

vision y mision de
una empresa.

vision y mision de
una empresa

J
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Competencia Indicador de logro Crl'rerlos.c,ie Contenidos
evaluacion
3. Aplicalos 3.1. Identifica los » Describe 3.1.1. Tipos de
principios de términos de conceptos de produccién y
la produccién, produccién y produccién y productividad
productividad, y productividad. productividad.
emprendimiento e Expone las .
en beneficio caracteristicas,  S:1-2- Caracteristicas
personal, factores y factores de
familiar y y tipos de produccion y
comunitario. produccion y productividad
productividad. 3.1.3. Conceptos de
e Elaboracion produccién y
de informe de productividad
produccion de  3.1.3. Ventajasy
un producto. desventajas de
la produccién y
productividad
3.1.4. Pasos para
elaborar un
informe de
produccién de
un producto
3.2. Identifica los e Describe los 3.2.1. Proyectos
conceptosy conceptosy - Definicion
actividades de actividades en - Conceptos
un proyecto la elaboracioén bdsicos
empresarial. de un 3.2.2. Tipos de
proyecto. proyectos
e Enumera
los ti d -
0s Npos ce 3.2.3. Gestiony
proyectos. .
« Define el autogestion de
concepto proyectos
de gestiony
autogestion.
4. Presenta 4.1. Realiza * Investfiga la 4.1.1. Tipos de
propuesta para encuestas forma de crear encuestas
la ejecucion para obtener una empresa.
de un prqyec’ro informacion. . Dgfgrmino el 4.1.2. Aplicacién de
empresarial. publico gl que encuestas
se le aplican las
encuestas. . Y’
e Sistematiza la 4.1.3. SC;SETOT'ZOC'.?”
informacién € informacion
recabada por fipo de
producto de la pregunta
aplicacion de
los instrumentos
de encuestas.
\ J
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Competencia

Indicador de logro Crlienos.crle Contenidos
evaluacion

4.2. Gestiona la Representa 4.2.1. Pilares de
propuesta los pilares de la gestion
administrativa de la gestion administrativa
una empresa. administrativa. 4.2.2. Propuesta

Desorrollogl administrativa
esquema de

una propuesta 4.2.3. Plon‘Qed
administrativa. accion de
Presenta la la propuesta
estructura del administrativa
plan de una

propuesta

administrativa de

una empresa.

4.3. Plantea un Enumera las fases : 4.3.1. Proyecto
proyecto de la creacién empresarial
empresarial de unproyecfo 432 Fecucién del
como solucion empresorlol. proyecto
a un problema Realiza su
local. proyecto

empresarial.
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