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Programa de Estudios de las Carreras de

Profesional Técnico-Bachiller 

Carreras y Claves del Módulo de

Proyecto de Emprendedores (T-PROY2-01) 

01  Electricidad y electrónica

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Electricidad Industrial
	T10152030434PROY201

	Electrónica Industrial
	T10252030434PROY201

	Mecatrónica
	T10351030434PROY201

	Redes de Distribución Eléctrica
	T10451030434PROY201

	Sistemas Electrónicos de Aviación
	T10552030433PROY201


02 Mantenimiento e Instalación 

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Automotriz
	T20151030334PROY201

	Electromecánica
	T20251030434PROY201

	Mantenimiento de Motores y Planeadores
	T20354030433PROY201

	Motores a Diesel
	T20451030434PROY201

	Mantenimiento de Sistemas Automotrices
	T20551030434 PROY201

	Refrigeración y Aire Acondicionado
	T20651030434 PROY201


03 Procesos de Producción y Transformación Física

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Construcción
	T30151030434 PROY201

	Control de Calidad
	T30251030434 PROY201

	Industria del Vestido
	T30352030434 PROY201

	Maquinas y Herramientas
	T30452030434 PROY201

	Metalmecánica
	T30551030434 PROY201

	Producción de Calzado
	T30651030434 PROY201

	Productividad Industrial
	T30752030434 PROY201

	Textil
	T30852030434 PROY201


04  Procesos de Producción y Transformación Químico-Biológicos

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Artes Gráficas
	T40152030434 PROY201

	Control de la Contaminación Ambiental
	T40251030434 PROY201

	Curtiduría
	T40352030434 PROY201

	Metalurgia
	T40451030434 PROY201

	Minero Metalurgista
	T40552030434 PROY201

	Plásticos
	T40652030434 PROY201

	Procesamiento Industrial de Alimentos
	T40751030434 PROY201

	Producción y Transformación de Productos Acuícolas
	T40851030334 PROY201

	Químico Industrial
	T40952030434 PROY201


05 Tecnologías de la Información  

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Informática
	T50151030434 PROY201

	Mantenimiento de Equipo de Computo y Control Digital
	T50251030434 PROY201

	Telecomunicaciones
	T50352030434 PROY201


06 Contaduría y Administración 

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Administración
	T60152030334 PROY201

	Asistente Directivo
	T60252030334 PROY201

	Contaduría
	T60353030434 PROY201


 07 Turismo
	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Alimentos y Bebidas
	T70152030444 PROY201

	Hospitalidad Turística
	T70262030434 PROY201


08 Salud  

	Carrera de Profesional Técnico-Bachiller en
	Clave

	Dental
	T80151030434 PROY201

	Enfermería General
	T80251030434 PROY201

	Optometría
	T80351030434 PROY201

	Salud Comunitaria
	T80451030434 PROY201

	Terapia Respiratoria
	T80551030434 PROY201
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· Capítulo I Aspectos Generales

Proyecto de Emprendedores
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T-PROY2-01

Programa de Estudios de las Carreras de

Profesional Técnico-Bachiller 
	1.1   Presentación del Director General
	


	
	El Colegio Nacional de Educación Profesional Técnica se ha distinguido por ser pionero de la educación profesional técnica en México, baluarte para su diseminación y vanguardista en su diseño curricular. Su liderazgo en esta modalidad educativa se refuerza con la puesta en marcha de su Reforma Académica y su Modelo Académico 2003, el cual responde a las necesidades tecnológicas, científicas y sociales del país. 

Con la formación de “Profesional Técnico-Bachiller”, los egresados pueden incorporarse de manera inmediata y competitiva al mercado laboral, así como continuar con sus estudios de nivel superior y acceder a mejores niveles de bienestar social, económico y profesional.

En este sentido, el Conalep diseña y actualiza sus carreras de profesional técnico-bachiller de manera continua y permanente, innovando sus perfiles de egreso y sus planes y programas de estudio. Estos últimos están diseñados bajo el enfoque de la educación basada en competencias contextualizadas e incorporan permanentemente las tendencias educativas internacionales y los avances científicos, tecnológicos y humanísticos predominantes en el mundo moderno contemporáneo. 

El Modelo Académico 2003 establece bases firmes para lograr un desarrollo institucional que garantiza calidad, flexibilidad, equidad y pertinencia a su función educativa. El Modelo también abre nuevos horizontes laborales a los estudiantes al incrementar sus oportunidades de empleo, mediante las salidas laterales que los acreditan como técnicos auxiliares o técnicos básicos al completar el segundo y cuarto semestres, respectivamente, así como con las rutas alternas que acreditan las competencias para desempeñar un puesto de trabajo o función laboral después de haber aprobado módulos de uno o más semestres que se agrupan para este fin. La instrumentación del Modelo se refuerza con un proceso de evaluación colegiada del aprovechamiento académico, así como con el seguimiento curricular que lo acompaña y retroalimenta. Todo ello implica un reto permanente de los diversos actores responsables del quehacer educativo institucional.

El Programa de Estudios tiene como finalidad orientar y enriquecer la actividad en el aula, y servir como referente fundamental para la realización de los propósitos formativos institucionales. Estoy seguro que con la experiencia, el compromiso y la creatividad con la que cuentan los Colegios Estatales y Planteles en la formación de los alumnos, se seguirá apoyando el enriquecimiento del 

Programa de Estudios y se complementarán las acciones de enseñanza-aprendizaje. Agradezco a la comunidad académica del Sistema Conalep su valiosa participación en la revisión de los nuevos programas de estudio y su amplio interés en mejorar la formación de los jóvenes mexicanos. Sus aportaciones han contribuido, y lo seguirán haciendo, a la concreción de innovaciones educativas que garantizan la calidad formativa de las próximas generaciones de Profesionales Técnicos-Bachilleres.

Cierto de los éxitos que el esfuerzo conjunto reditúa, les expreso mi gratitud y reconocimiento más amplios.

Ing. José Efrén Castillo Sarabia

Director General


	1.2 Estructura del Plan de Estudios
	


	
	Documento que presenta una visión general de la carrera que ubica cada módulo en la estructura por semestre y tipo de módulo; además especifica las relaciones horizontales y verticales contenidas en el plan. Se diferencian los bloques de módulos integradores y autocontenidos (transversales, específicos u optativos) conforme a los  criterios que se describen más adelante.

Educación y Capacitación Basadas en Competencias Contextualizadas
El Modelo Académico 2003 innova y consolida la metodología de la Educación y Capacitación Basada en Competencias Contextualizadas (ECBCC). Para ello, incorpora de manera generalizada en los programas de estudio el concepto de competencias contextualizadas, como metodología que refuerza el aprendizaje, lo integra y lo hace significativo.
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El nuevo modelo curricular es flexible para atender a una población diferenciada en intereses y posibilidades. Para ello, en adición al ingreso habitual previsto en el primer semestre para  proceso de formación de los Profesionales Técnicos-Bachiller y la conclusión de los estudios para la obtención del título correspondiente al concluir el 6º semestre, se considera la posibilidad de ingreso en cualquiera de los seis semestres mediante esquemas de reconocimiento de conocimientos y habilidades previos, así como salidas laterales al término del 2° semestre como Técnico Auxiliar, y a la conclusión del 4° semestre como Técnico Básico.

Adicionalmente, se han establecido para cada plan de estudios, las rutas de formación alternativas en los casos en que la conjunción de algunos módulos permita caracterizar su agrupamiento en términos de una actividad productiva o funcional, o puesto de trabajo que sea reconocido por el sector productivo nacional.

Los módulos que conforman el plan de estudios se agrupan en dos grandes bloques:

· Bloques de módulos autocontenidos
Módulo autocontenido: es una estructura integral multidisciplinaria y autosuficiente de actividades de enseñanza-aprendizaje, que permite alcanzar objetivos educacionales a través de la interacción del alumno con el objeto de conocimiento. 

Se orientan a proporcionar una formación vocacional u ocupacional apoyado en una formación científica, tecnológica y humanística en sus siguientes modalidades:

· Módulos autocontenidos transversales: están diseñados para atender la formación vocacional genérica en un área disciplinaria que agrupa varias carreras.

· Módulos autocontenidos específicos: están diseñados para atender la formación vocacional y disciplinaria en una carrera específica.

· Módulos autocontenidos optativos: están diseñados con la finalidad de atender las necesidades regionales de la formación vocacional. A través de ellos también es posible que el alumno tenga la posibilidad de cursar un módulo de otra especialidad que le sea compatible y acreditarlo como un módulo optativo.

El bloque de formación autocontenido proporciona el carácter de Profesional Técnico en cada una de las carreras de acuerdo con el modelo de Educación y Capacitación Basado en Competencias Contextualizadas (ECBCC). Promueve las competencias tecnológicas, que favorecen el entendimiento global e integral de las etapas de trabajo, donde los conocimientos científicos y tecnológicos son la base del saber hacer en el desempeño de cada función productiva, así como la valoración de situaciones problemáticas de trabajo que lleven a la toma de decisiones, fomenten la creatividad, fortalezcan la actitud crítica y alienten el trabajo en equipo.

· Bloque de módulos integradores
Módulos integradores: Conforman una estructura ecléctica que proporciona los conocimientos disciplinarios científicos, humanísticos y sociales orientados a alcanzar las competencias de formación genérica.  Apoyan el proceso de integración de la formación vocacional u ocupacional, proporcionando a los alumnos los conocimientos científicos, humanísticos y sociales de carácter básico y propedéutico, que los formen para la vida en el nivel de educación media superior, y los preparen para tener la opción de cursar estudios en el nivel de educación superior. Con ello, se avala la formación de bachiller, de naturaleza especializada y relacionada con su formación profesional.

Se construye así un nuevo modelo curricular flexible y multimodal, en el que las competencias laborales y profesionales se complementan con competencias básicas y competencias clave que refuerzan la formación tecnológica y fortalecen la formación científica y humanística de los educandos.

La contextualización de las competencias puede ser entendida como la forma en que, al darse el proceso de aprendizaje, el sujeto establece una relación activa del conocimiento y sus habilidades sobre el objeto desde un contexto científico, tecnológico, social, cultural e histórico que le permite hacer significativo su aprendizaje, es decir, el sujeto aprende durante la interacción social, haciendo del conocimiento un acto individual y social. Esta contextualización de las competencias le permite al educando establecer una relación entre lo que aprende y su realidad, reconstruyéndola.

El Prestador de Servicios Académicos funge como facilitador de estrategias para la contextualización que sirve de enlace entre el saber científico, tecnológico, social, cultural, histórico y los procesos de aprendizaje de los alumnos.

           Módulo Integrador                         Módulo Autocontenido
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Competencias Laborales: Se definen como la aptitud del individuo para desempeñar una misma función productiva en diferentes contextos y con base en los requerimientos de calidad esperados por el sector productivo. Esta aptitud se logra con la adquisición y desarrollo de conocimientos, habilidades y capacidades que son expresadas en el saber, el saber hacer, el saber ser y el saber estar.

Competencias Básicas:

Científico – Teóricas: Son las que le confieren a los alumnos habilidades para la conceptualización de principios, leyes y teorías, para la comprensión y aplicación a procesos productivos; y propician la transferencia del conocimiento.

Tecnológicas: Hacen referencia a las habilidades, destrezas y conocimientos para la comprensión de las tecnologías en un sentido amplio, que permite desarrollar la capacidad de adaptación en un mundo de continuos cambios tecnológicos.

Analíticas: Estas hacen referencia a los procesos cognitivos internos necesarios para simbolizar, representar ideas, imágenes, conceptos u otras abstracciones. Dotan al alumno de habilidades para inferir, predecir e interpretar resultados.

Lógicas: Se refieren a las habilidades de razonamiento que le permiten analizar la validez de teorías, principios y argumentos, así como le facilitan la comunicación oral y escrita. Estas habilidades del pensamiento le permiten pasar del sentido común a la lógica propia de las ciencias. En estas competencias se encuentra también el manejo de los idiomas.

Competencias Clave:

De información: Habilidades para la búsqueda y utilización de diversas fuentes de información, y capacidad de uso de la informática y las telecomunicaciones.

Ambientales: Aplicación de conceptos, principios y procedimientos relacionados con el medio ambiente, para el desarrollo autosustentable.

De Calidad: Aplicación de conceptos y herramientas de las teorías de calidad total y de aseguramiento de la calidad, y su relación con el ser humano.

Emprendedoras: Para el desarrollo de la creatividad, fomento del autoempleo y fortalecimiento de la capacidad de autogestoría.

Competencias para la vida: Competencias referidas al desarrollo de habilidades y actitudes sustentadas en los valores éticos y sociales. Permiten fomentar la responsabilidad individual, la colaboración, el pensamiento crítico y propositivo y la convivencia armónica en sociedad.

Los módulos autocontenidos tienen como competencia central a las competencias laborales, de ahí que la contextualización se realiza incorporando competencias básicas y claves que permitan tener un entendimiento de la parte práctica reforzándola con fundamentos teóricos.

Los módulos integradores tienen como competencia central a una competencia básica (científica, tecnológica, analítica o lógica) o una competencia clave (de información, ambiental, de calidad, emprendedora o para la vida), que se complementa con el resto de las competencias y se nutre con las competencias laborales para darle sentido práctico a la teoría, y hacer significativo el aprendizaje.

Contexto psicopedagógico

El modelo curricular del Conalep está orientado hacia el logro de una formación científica, tecnológica y humanística que genere egresados creativos, innovadores, eficientes y competitivos. Se sustenta en cuatro principios: saber, saber hacer, saber estar y saber ser, en un enfoque psicopedagógico con una visión constructivista.

Por ello, el diseño del currículum tiene el enfoque de las competencias contextualizadas, que se fundamentan en una concepción constructivista del aprendizaje, que se nutre de diversas concepciones asociadas al desarrollo humano: aspectos cognoscitivos y emocionales.

Tutorías

Los módulos de tutorías forman parte del Programa Institucional de Tutorías, que es uno de los pilares fundamentales del Modelo Académico 2003

Se conciben como un proceso de acompañamiento de la formación de los estudiantes, que impulsa el cambio “del paradigma de la enseñanza al paradigma del aprendizaje”.mediante la atención focalizada a grupos de alumnos por parte  prestadores de servicios académicos que fungen como tutores para llevar a cabo esta noble función. 

Este proceso utiliza la teoría de las inteligencias múltiples y posibilita que de acuerdo con el estilo individual de aprendizaje del alumno, adquiera hábitos y técnicas de estudio y actitudes; nuevas formas de incorporar conocimientos acordes al enfoque de “aprender a aprender” con métodos propios de trabajo; que descubra los valores en la acción educativa bajo el enfoque de ciencia, tecnología y sociedad para regular su proceder y desempeño profesional; que descubra algunas teorías de personalidad que le permita conocer y reafirmar la propia ampliando su sentido comunitario y el sentido del verdadero trabajo, así como los impulsos y motivos del acontecer humano para vencer obstáculos y limitaciones que puedan frenar su desarrollo humano.

Por lo tanto, las tutorías son un medio para promover, ejercitar e incrementar las habilidades intelectuales del alumno así como para apoyar la estructuración de rutas de aprendizaje dentro de su plan de estudios. Proporciona una visión de conjunto respecto a la formación de los diferentes bloques que integran el plan de estudios, mediante la elaboración y desarrollo de un proyecto que concrete intereses personales, académicos y laborales.

Programa Institucional de Plan de Vida

El programa institucional de plan de vida en el Sistema Conalep, es el proceso mediante el cual se busca que el educando determine lo que quiere hacer; defina su futuro, y establezca las metas que desea alcanzar en la vida, puntualice los pasos a seguir, identificando las contingencias a resolver, para el logro de estos propósitos por parte del alumno.

El concepto de plan de vida surge de la corriente humanista que integra los valores, capacidades y experiencias para el desarrollo de las propias potencialidades del individuo, así como la autodirección para que alcance una vida significativa, responsable y feliz. 

El plan de vida es un trabajo personal que si se desarrolla en la etapa de la adolescencia, promueve el crecimiento integral de los jóvenes, propicia un ambiente que le permite elegir, no solo la persona que es, sino la que puede llegar a ser, e identifica la dirección que desea dar a su  propia vida en su etapa adulta, para ser una persona íntegra y socialmente productiva.

Una variable determinante del plan de vida para que el educando pueda proyectar sus intereses, es su personalidad; Los rasgos característicos de la personalidad de cada individuo se van acentuando con el paso del tiempo, perfeccionándose con las relaciones interpersonales entre compañeros de estudio y maestros, los ambientes de convivencia y de desarrollo de proyectos extra clase, así como las relaciones afectivas entre las personas más allegadas al sujeto.

El Programa Institucional de Plan de Vida para Alumnos del Conalep se sustenta en seis ejes principales que se reflejan dentro de los módulos que conforman los planes de estudio de la oferta educativa del Colegio:

1. Valores (un módulo).

2. Tutorías (seis módulos).

3. Emprendedores (un módulo).

4. Derechos Humanos (un módulo).

5. Filosofía (un módulo).

6. Competencias complementarias (De calidad, emprendedoras y para la vida) que se incorporan en todos los módulos de la oferta educativa del Conalep.

Este Programa, de manera específica, contiene los siguientes aspectos formativos del estudiante Conalep, señalados a continuación por orden de importancia:

· Conocerse y valorarse a si mismo.

· Fomentar una actitud positiva hacia la vida, el estudio y el trabajo.

· Desarrollar capacidades para lograr el autoempleo.

Por lo tanto, el Programa Institucional de Plan de Vida se constituye como un medio para promover en el estudiante la reflexión acerca de la importancia de conocerse a sí mismo y de poder planear su vida, con la finalidad de no dejar las cosas al azar y por el contrario, aplicar los principios de planeación tanto en la vida personal como en la profesional para lograr su desarrollo pleno y exitoso.




	1.3 Estructura del Programa de Estudios de un Módulo
	


	
	Programa de estudios: es un instrumento organizativo y operativo en el que se representan los elementos constitutivos de las experiencias de aprendizaje predeterminadas que llevan al desarrollo de las habilidades, destrezas, actitudes y conocimientos que le permiten ser competentes para el desarrollo de funciones productivas de acuerdo con su área de formación y especialización.  Para lograr este fin, el programa de estudios se integra por los siguientes componentes:

Presentación del módulo: 

Autocontenido: Describe el contexto laboral en que se desarrolla el módulo de acuerdo con el área de formación y especialización, así como su importancia y una pequeña descripción del contenido de las unidades de aprendizaje que lo integran. En su diseño se incorporan las competencias contextualizadas como metodología para hacer significativo el aprendizaje y reforzar los fundamentos teóricos que sustentan la aplicación laboral.

Integrador: Apoyan el proceso de integración de la formación vocacional u ocupacional, proporcionando a los alumnos los conocimientos científicos y humanísticos de carácter básico y propedéutico que los forme para la vida en el nivel de educación media superior y los prepare para ingresar al nivel de educación superior. En estos módulos también se incorpora el enfoque de competencias contextualizadas como herramienta que permite ilustrar la conceptualización teórica con ejemplos prácticos que favorezcan el aprendizaje.

Contribución al perfil de egreso: Describe las habilidades, destrezas, actitudes y conocimientos que adquiere el educando en lo particular, de acuerdo a los contenidos temáticos del módulo
Mapa curricular del módulo: Proporciona una información jerarquizada, organizada e integral de lo que se pretende lograr con el desarrollo del programa de estudios.

Normas: Las normas son un insumo para el diseño de programas de estudio, es decir, son un referente mínimo para orientar el aprendizaje esperado al término de cada módulo. De esta forma los programas modulares se diseñan con la pertinencia requerida en el mundo laboral, de acuerdo con el modelo de Educación y Capacitación Basada en Competencias Contextualizadas (ECBCC).

En el diseño de los programas de estudio se retoman cuatro tipos de insumos: las Normas Técnicas de Competencia Laboral (NTCL) definidas por el Conocer; y los estándares académicos incorporados a través de las Normas Técnicas de Institución Educativa (NIE) elaboradas por el Conalep; las Normas Institucionales de Empresa (NIEm) y las Normas Institucionales de Asociación (NIA) elaboradas entre representantes del sector productivo y el Conalep. La diferencia entre estos insumos consiste en que con las NTCL’s, un alumno puede ser evaluado y certificado por instancias acreditadas, y con las otras, sólo se evalúa sin obtener una certificación.

Las Normas Oficiales Mexicanas (NOM) referentes a la regulación técnica de observancia obligatoria expedida por las dependencias normalizadoras en México y las Normas Mexicanas (NMX) que elaboran Organismos Nacionales de Normalización, o la Secretaría de Economía en ausencia de ellos; Norma o Lineamiento Internacional que emite un organismo internacional de normalización u otro organismo internacional reconocido por el gobierno mexicano en los términos del Derecho Internacional y la Norma Extranjera que emite un organismo o dependencia de normalización público o privado reconocido oficialmente por un país, se utilizan como referentes en el proceso de enseñanza-aprendizaje, para que el alumno identifique la normatividad que regula los estándares para el sector de bienes y servicios en México.

Matriz de competencias: Describe las competencias laborales, básicas y claves que se contextualizan como parte de la metodología que refuerza el aprendiza lo integra y lo hace significativo.

Unidades de aprendizaje: Especifican los contenidos a enseñar, proponen estrategias tanto para la enseñanza como para el aprendizaje y la contextualización, así como los recursos necesarios para apoyar el proceso de enseñanza-aprendizaje y finalmente el tiempo requerido para su desarrollo.

Con la intención de fortalecer y asegurar el cumplimiento de los valores institucionales durante el proceso de enseñanza-aprendizaje al inicio de la primera unidad de aprendizaje de cada módulo autocontenido o integrador se comenzará con la elaboración de un código ético, el cual deberá ser redactado por el PSA y los alumnos con el fin promover los tipos de compromisos y responsabilidades que deberán compartir en este espacio académico. Se expresarán, el tipo de conductas que se quieren promover como por ejemplo, respeto a la persona, honestidad, confianza, justicia, comunicación, cooperación, así como el asistir a clases y esforzarse por cumplir con los objetivos del módulo, el evaluar y calificar con equidad a los alumnos, la importancia de comprometerse a cumplir y respetar el código elaborado por el grupo, entre otros.

Matriz de contextualización: Presenta de manera concentrada, las estrategias sugeridas a realizar a lo largo del módulo para la contextualización de las competencias básicas y claves con lo cual al desarrollarse el proceso de aprendizaje, se promueve que el sujeto establezca una relación activa del conocimiento sobre el objeto desde situaciones científicas, tecnológicas, laborales, culturales, políticas, sociales y económicas.
Prácticas y listas de cotejo: Son instrumentos utilizados para el desarrollo de competencias, habilidades, destrezas, conocimientos y actitudes adquiridos. A través de éstas se pueden recopilar evidencias de desempeño o producto necesarias para demostrar posesión del aprendizaje o la competencia.

Banco de reactivos y respuestas: Son elementos que le permiten al PSA evaluar el aprendizaje de los alumnos, el primero le sirve de referencia para elaborar instrumentos de evaluación de conocimientos; el segundo es utilizado en el desarrollo de las prácticas, principalmente para evaluar habilidades y destrezas.

Guía de evaluación: Especifica el tipo de evaluación, el propósito de la evaluación en relación con la recopilación de evidencias, con que evaluar y los momentos en que serán recabadas las evidencias.

Referencias documentales: son las referencias bibliográficas, hemerográficas o de cualquier tipo de publicación, espacios electrónicos y software que sirven de apoyo al PSA y al alumno.

Con base en lo anterior, el prestador de servicios académicos puede diseñar un plan de clase de acuerdo con las necesidades del grupo cuidando de lograr el propósito de las unidades y de los resultados de aprendizaje con el contenido definido.




	1.4  Mapa Curricular de una Carrera de PT-B 
	


	Semestre
	MA
	MI
	Totales

	I
	Operación de Herramien-tas de Cómputo
	Organización de Empresas
	Manejo del Proceso Administra-tivo
	Manejo del Proceso Contable
	Manejo del Proceso mercantil
	
	Ingles I
	Matemáticas I: Aritmética  y Álgebra
	Informática
	Español I: Comunica-ción Oral y escrita
	Tutorías
	

	H
	4
	3
	5
	5
	4
	
	3
	4
	3
	3
	1
	35

	CA
	5
	3
	5
	6
	5
	
	5
	6
	5
	4
	1
	45

	II
	Cálculo Financiero
	Operación de Sistemas Contables
	Contabilidad Financiera
	Contabilidad Bancaria 
	
	
	Ingles II
	Matemáticas II Geometría y Trigonometría
	Valores
	Español II Comprensión de Lectura
	Tutorías
	

	H
	5
	6
	7
	3
	
	
	3
	4
	3
	3
	1
	35

	CA
	6
	7
	8
	3
	
	
	5
	6
	4
	5
	1
	45

	III
	Control Interno
	Contabilidad de Costos
	Contabilidad de Sociedades
	Contabilidad Guberna-mental
	Trámites Administra-tivos para la Constitución de una Empresa
	
	Ingles III
	Matemáticas III Geometría Analítica
	Física I
	
	Tutorías
	

	H
	5
	5
	7
	3
	3
	
	3
	4
	4
	
	1
	35

	CA
	6
	7
	8
	3
	3
	
	5
	6
	6
	
	1
	45

	IV
	Ingles IV
	Interpreta-ción y Anáisis de Estados Financieros
	Auditoría
	Manejo del Proceso Tributario Personas Morales
	Aplicación de la Normativi-dad en Materia de Derecho Fiscal
	Operación de los Mercados de Divisas Dinero y Capitales
	
	Matemáticas IV Introducción al Cálculo Diferencial e Integral
	
	Español III

Redacción
	Tutorías
	

	H
	5
	4
	5
	6
	3
	4
	
	4
	
	3
	1
	35

	CA
	6
	5
	7
	7
	3
	5
	
	6
	
	5
	1
	45

	V
	Ingles V
	Aplicación de la Informática a los Negocios
	Proyecto de Emprendedores
	Manejo del Proceso Tributario Personas Físicas
	Planeación del Proceso Tributario
	Aplicación de la Normativi-dad en Materia de Seguro Social
	Contabilidad de Sociedades Agroindus-triales y Agropecua-rias
	Matemáticas V: Probabilidad y Estadística
	Química
	Derechos Humanos
	Tutorías
	

	H
	5
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	4
	2
	1
	35

	CA
	6
	5
	4
	3
	3
	3
	3
	8
	6
	3
	1
	45

	VI
	Ingles VI
	Control de Sistemas de Calidad
	Reexpresión de Estados Financieros
	Control Presupuestal y Tesorería
	Operación de la Reingeniería  Financiera
	Diseño de Proyectos de Inversión 
	
	Historia y Geografía
	Biología
	Filosofía
	Tutorías
	

	H
	5
	4
	4
	4
	4
	3
	
	4
	4
	2
	1
	35

	CA
	6
	4
	6
	5
	4
	3
	
	6
	6
	4
	1
	45


· Capítulo II Aspectos Específicos

Proyecto de Emprendedores

Módulo Autocontenido Transversal


T-PROY2-01

Programa de Estudios de las Carreras de

Profesional Técnico-Bachiller 
	2.1 Presentación del Módulo
	


Módulo 5to. Semestre

	Tipo de Módulo: Módulo:
	Autocontenido 

	
	

	Nombre del 

Módulo:
	Proyecto de emprendedores

	
	

	Duración total:
	54 hrs.

	
	

	Presentación del 

Módulo:
	Este programa permitirá desarrollar en los estudiantes una idea de negocios antes de que estén listos para iniciar uno propio, aborda las áreas de mayor importancia del conocimiento de emprendedores en un nivel de aplicación, con énfasis en intereses personales e ideas. 

A través de éste módulo el alumno identificará una idea de un negocio potencial que le permita combinar sus habilidades, intereses y aptitudes a fin de crear y operar con éxito su propio negocio. 

Al ir adquiriendo los conocimientos y las herramientas que se proporcionarán en este módulo, el futuro profesional técnico bachiller, los aplicará a fin de elaborar un plan de negocios para su propio negocio. 

El módulo consta de cuatro unidades de aprendizaje, las cuáles se describen a continuación: la primera unidad se refiere a lo relacionado con la actividad emprendedora así como las habilidades, aptitudes y actitudes necesarias en un emprendedor. Además se describirá el plan de negocios como recurso para establecer un pequeño negocio. 

Por lo que se refiere a la unidad dos, muestra como la mercadotecnia puede ser una herramienta muy útil para la planeación y operación del pequeño negocio. 

Por otro lado, la unidad tres aborda la parte financiera como un instrumento de registro y análisis de las actividades del negocio y su rentabilidad. 

Por último la unidad cuatro se refiere a la instalación del pequeño negocio considerando los trámites legales y de operación para el registro del mismo ante las instancias respectivas. 



	
	

	Nombre de la Calificación:
	NO APLICA. 

	
	

	Código:
	NO APLICA.


	
	

	Unidad de Competencia Laboral: 
	Operación de un pequeño negocio


	Nombre de la Competencia:
	

	
	

	Propósito general del Módulo:
	Al finalizar el módulo el alumno, identificará un producto o servicio susceptible de ser comercializado, mediante la aplicación de los mecanismos de análisis y evaluación de los requerimientos legales y administrativos de creación y operación de su propia fuente de trabajo para el incremento de las posibilidades de éxito del pequeño negocio.


	2.2 Contribución al Perfil de Egreso 
	


	
	Contribuir a la formación integral del profesional técnico bachiller, proporcionándole las herramientas necesarias a fin ofrecerle la posibilidad de tener como opción el autoempleo.

Cabe resaltar que a través de la acción emprendedora, el alumno al finalizar éste módulo adquirirá las competencias necesarias que le permitan identificar las oportunidades de negocios en esta etapa de su vida, además de ofrecerle la oportunidad de integrarse como un agente de cambio y contribuir al desarrollo económico en su área de influencia




	2.3 Mapa Curricular del Módulo
	


Clave: TPROYE01






	
	1.1 Detectar las características deseables para ser emprendedor mediante la autovaloración del individuo para la determinación de su potencial considerando sus fortalezas y debilidades. 
	3 hrs.

	
	1.2
identificar el plan de negocios de acuerdo con los diferentes planes que lo integran.
	6 hrs.

	
	
	

	
	2.1 Definir el mercado en el cual se pretende establecer un pequeño negocio de acuerdo con la mezcla de mercadeo e investigación de mercado.
	3 hrs.

	
	2.2 Elegir el lugar para la ubicación del pequeño negocio de acuerdo con el tipo de comunidad, el mercado y el producto o servicio para la distribución y venta del mismo.
	7 hrs.

	
	2.3
Calcular el precio del producto o servicio mediante la integración de los diferentes costos que lo componen y considerando a la competencia y la demanda en el mercado.
	7 hrs.

	
	2.4
Promocionar un producto o servicio apoyándose en las técnicas de publicidad, promoción de ventas, marcas y seleccionando la mezcla promocional adecuada a su negocio y presupuesto.
	3 hrs.

	
	2.5
Vender el producto o servicio, apoyándose en las técnicas del proceso de ventas.
	2 hrs.







	
	3.1 Emplear el proceso administrativo y la ética en los negocios de acuerdo con los criterios que éstos establecen.
	2 hrs.

	
	3.2 Identificar las operaciones contables del pequeño negocio de acuerdo con los criterios que establece la contabilidad financiera 
	5 hrs.

	
	3.3
Identificar el tipo de financiamiento propio al tipo de negocio analizando las características de las fuentes de financiamiento.
	4hrs.

	
	
	

	
	4.1
Identificar el giro del negocio así como el tipo de propiedad legal de acuerdo con las cualidades de cada una.
	6 hrs.

	
	4.2
Realizar trámites ante las instancias gubernamentales correspondientes de acuerdo con el tipo de pequeño negocio a instalar.
	6 hrs.


	2.4 Norma de Institución Educativa
	


	I.
Datos 
Generales
	

	
	

	Título:
	NO APLICA.

	
	

	Código:
	NO APLICA.

	
	

	Propósito:
	NO APLICA.

	
	

	Nivel de competencia:
	NO APLICA.

	
	

	Justificación del nivel propuesto:
	NO APLICA.

	
	

	Fecha de aprobación:
	NO APLICA.

	
	

	Fecha de publicación:
	NO APLICA.

	
	

	Tiempo que deberá  revisarse:
	NO APLICA.

	
	

	Justificación:
	NO APLICA.

	
	

	Área de competencia:
	NO APLICA.

	
	

	Subárea de competencia:
	NO APLICA.

	
	

	Tipo de norma:
	NO APLICA.

	
	

	Cobertura:
	NO APLICA.

	
	

	II.
Unidad de Competencia Laboral que Conforman la Norma

	

	Título:
	Operación de un pequeño negocio. 

	
	

	Clasificación:
	Específica


	Elementos de competencia:


	Referencia   1 de 4

	
	

	Título del elemento:
	Determinación del plan de negocios. 

	
	

	Criterios de Desempeño:
	1. Las oportunidades para el establecimiento de un negocio son detectadas de acuerdo con las características del mercado. 

2. Las oportunidades para el establecimiento de un negocio son detectadas de acuerdo con las necesidades del mercado. 

3. El producto es definido de acuerdo con los intereses personales.

4. El producto es definido de acuerdo con las necesidades de consumo del producto o servicio

5. El cliente es identificado de acuerdo con su potencial.

6. El cliente es identificado de acuerdo con el área de influencia donde se pretende establecer el pequeño negocio.

7. Los negocios que se consideran competencia son detectados de acuerdo con el giro del pequeño negocio a operar.



	
	

	Campo de aplicación:
	Categoría

1. Sector privado.

2. Sector público. 



	Clase

· Producto 

· Servicio 

· Producto 

· Servicio




	Evidencias por desempeño:
	1. Detecta las oportunidades para el establecimiento de un negocio de acuerdo con las características del mercado. 

2. Detecta las oportunidades para el establecimiento de un negocio de acuerdo con las necesidades del mercado. 

3. Define el producto de acuerdo con los intereses personales.

4. Define el producto de acuerdo con las necesidades de consumo del producto o servicio

5. Identifica el cliente de acuerdo con su potencial

6. Identifica el cliente de acuerdo con el área de influencia donde se pretende establecer el pequeño negocio.

7. Detecta los negocios que se consideran competencia de acuerdo con el giro del pequeño negocio a operar. 

	
	

	Evidencias por producto:
	

	
	

	Evidencias de conocimiento:


	1. Metodología FODA


	Evidencias de actitudes:
	Iniciativa:

Evidencias de desempeño:
1. Detecta las oportunidades para el establecimiento de un negocio de acuerdo con las características del mercado.

2. Detecta las oportunidades para el establecimiento de un negocio de acuerdo con las necesidades del mercado. 

3. Define el producto de acuerdo con los intereses personales.

4. Define el producto de acuerdo con las necesidades de consumo del producto o servicio



	
	

	Elementos de competencia:
	Referencia 2 de 4 

	
	

	Título del elemento:
	Mercadotecnia del producto o servicio. 

	
	

	Criterios de Desempeño:
	1. La mezcla de mercado es determinada de acuerdo con el producto a elaborar o servicio a prestar. 

2. El producto es identificado de acuerdo con las características del mercado. 

3. El producto es promocionado de acuerdo con las características del mismo.

4. El producto es promocionado de acuerdo con las características del mercado.

5. El precio del producto es determinado de acuerdo con lo establecido por la competencia del producto elaborar o servicio a prestar.

6. El precio del producto es determinado de acuerdo con los costos del producto a elaborar o servicio a prestar.

7. El producto a elaborar o servicio a prestar es identificado de acuerdo con el cliente y giro del negocio. 

8. El proceso de venta en el negocio es realizado de acuerdo con las políticas del mismo.

9. La evaluación de la comunidad es realizada de acuerdo con las necesidades a cubrir del mercado. 

10. La evaluación de la comunidad es realizada de acuerdo con las necesidades a cubrir del negocio.


	Campo de aplicación:


	Categoría

3. Sector privado.

4. Sector público. 



	Clase

8. Producto 

9. Servicio 

10. Producto 

11. Servicio




	Evidencias por desempeño:


	1. Determina la mezcla de mercado de acuerdo con el producto a elaborar o servicio a prestar. 

2. Identifica el producto de acuerdo con las características del mercado. 

3. Promociona el producto de acuerdo con las características del mismo.

4. Promociona el producto es de acuerdo con las características del mercado.

5. Determina el precio del producto de acuerdo con lo establecido por la competencia y los costos del producto a elaborar o servicio a prestar.

6. Identifica el producto elaborar o servicio a prestar de acuerdo con el cliente y giro del negocio. 

7. Realiza el proceso de venta en el negocio de acuerdo con las políticas del mismo.

8. Realiza la evaluación de la comunidad de acuerdo con las necesidades a cubrir del mercado.

9. Realiza la evaluación de la comunidad de acuerdo con las necesidades a cubrir del negocio.

	
	

	Evidencias por producto:


	NO APLICA

	
	

	Evidencias de conocimiento:
	1. Investigación de mercado.

2. Precio del producto.

3. Costos y gastos de administración.

4. Promoción de ventas.

5. La mezcla promocional. 

	
	


	Evidencias de actitudes:
	Iniciativa:

Evidencias de desempeño:
1. Determina la mezcla de mercado de acuerdo con el producto a elaborar o servicio a prestar. 

2. Identifica el producto de acuerdo con las características del mercado. 

3. Promociona el producto de acuerdo con las características del mismo.

4. Promociona el producto es de acuerdo con las características del mercado.

Orden:

Evidencias de desempeño

1. Determina el precio del producto de acuerdo con lo establecido por la competencia y los costos del producto a elaborar o servicio a prestar.

Perseverancia y amabilidad:

Evidencias de desempeño

1. Realiza el proceso de venta en el negocio de acuerdo con las políticas del mismo.



	
	

	Lineamientos generales para la evaluación:
	NO APLICA


	Elementos de competencia:


	Referencia   3 de 4

	
	

	Título del elemento:
	Determinación del costo/beneficio del pequeño negocio. 

	
	

	Criterios de Desempeño:
	1. El balance general es interpretado de acuerdo con la situación financiera del negocio.

2. El estado de resultados del negocio es interpretado de acuerdo con las utilidades o pérdidas del mismo. 

3. El registro de operaciones contables es realizado de acuerdo con los ingresos y egresos del negocio.

4. La depreciación del capital fijo es calculada de acuerdo con la normatividad vigente. 

5. El punto de equilibrio es calculado de acuerdo con el volumen de ventas y los costos de inversión. 

6. Las fuentes de financiamiento son identificadas de acuerdo con el tipo de negocio a instalar.

7. El financiamiento para la instalación de un negocio es determinado de acuerdo con las posibilidades reales de ingresos. 



	
	

	Campo de aplicación:
	Categoría

1. Sector privado.

2. Sector público. 



	Clase

· Producto 

· Servicio 

· Producto 

· Servicio


	Evidencias por desempeño:
	1. Interpreta el balance general de acuerdo con la situación financiera del negocio.

2. Interpreta el estado de resultados del negocio de acuerdo con las utilidades o pérdidas del mismo. 

3. Realiza el registro de operaciones contables de acuerdo con los ingresos y egresos del negocio.

4. Calcula la depreciación del capital fijo de acuerdo con la normatividad vigente. 

5. Calcula el punto de equilibrio de acuerdo con el volumen de ventas y los costos de inversión. 

6. Identifica las fuentes de financiamiento de acuerdo con el tipo de negocio a instalar.

7. Determina el financiamiento para la instalación de un negocio de acuerdo con las posibilidades reales de ingresos. 

	
	

	Evidencias por producto:
	


	Evidencias de conocimiento:


	1. Funciones dela administración.

2. Ética en los negocios.

3. Registros contables.

4. Punto de equilibrio. 

5. Fuentes de financiamiento.

	
	

	Evidencias de actitudes:
	Orden:

Evidencias de desempeño

1. Realiza el balance general de acuerdo con la situación financiera del negocio.

2. Realiza el estado de resultados del negocio de acuerdo con las utilidades o pérdidas del mismo. 

3. Realiza el registro de operaciones contables de acuerdo con los ingresos y egresos del negocio.

4. Calcula la depreciación del capital fijo de acuerdo con la normatividad vigente. 

Perseverancia y amabilidad:

Evidencias de desempeño

2. Realiza el proceso de venta en el negocio de acuerdo con las políticas del mismo.



	
	

	Lineamientos generales para la evaluación:
	NO APLICA

	
	

	Elementos de competencia:
	Referencia 4 de 4

	
	

	Título del elemento:
	Instalación del pequeño negocio

	
	


	1. La propiedad para la instalación de un negocio es identificada de acuerdo con su tipo. 

2. La clasificación del negocio es realizada de acuerdo con su giro.

3. Los trámites para la instalación de un negocio son realizados de acuerdo con la normatividad vigente.

4. La constitución de un pequeño negocio es definida de acuerdo con su tipo. 


	


	Campo de aplicación:


	Categoría

1. Sector privado.

2. Sector público. 



	Clase

· Producto 

· Servicio 

· Producto 

· Servicio



	1. Identifica la propiedad para la instalación de un negocio de acuerdo con su tipo. 

2. Realiza la clasificación del negocio de acuerdo con su giro.

3. Realiza los trámites para la instalación de un negocio de acuerdo con la normatividad vigente.

4. Define la constitución de un pequeño negocio de acuerdo con su tipo.
	

	
	

	Evidencias por producto:


	NO APLICA

	
	

	Evidencias de conocimiento:
	1. Persona física o persona moral.

	
	

	Evidencias de actitudes:
	Tolerancia y perseverancia:

Evidencias de desempeño
1. Realiza los trámites para la instalación de un negocio de acuerdo con la normatividad vigente.

	
	

	Lineamientos generales para la evaluación:
	NO APLICA


	2.5 Matriz de Competencias del Módulo.
	


Módulo: Emprendedores

	Competencias Laborales
	Competencias Básicas
	Competencias Claves

	· Elaborar el plan de negocios,  Aplicando la metodología para la elaboración del mismo.

· Aplicar el proceso administrativo mediante la planeación, la organización, la dirección y el control para la administración de la pequeña empresa

· Identificar y recomendar los requisitos administrativas y legales para el funcionamiento correcto y normativo de los pequeños negocios.

· Aplicar los análisis de financiamiento para seleccionar el mas adecuado de acuerdo al tipo de negocios.

· Aplicar la mercadotecnia para el mejor funcionamiento del negocio

· Analizar los procesos tecnológicos que serán utilizados para el funcionamiento del negocio.


	Tecnológicas

· Identificar movimientos contables con tecnología.

· Utilizar la tecnología para la búsqueda de asistencia técnica.

· Utilizar la computadora para la determinación del costo del producto o servicio.

· Identificar la tecnología para la preparación de publicidad.

Científico – teóricas

· Aplicar conocimiento de redacción, planeación y organización 

· Aplicar conocimientos de aritmética, contabilidad y finanzas para diagnosticar y analizar diferentes resultados.

· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para identificar los clientes potenciales.  

· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para preparar la campaña de publicidad mas adecuada al negocio.

· Aplicar el marco legal para la constitución y operación del negocio.

· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para la selección de la plaza.


	De información

· Buscar fuentes directas de información.

· Consultar, analizar y procesar información bibliográfica, hemerográfica, folletería etc. y en páginas Web de Internet.

· Identificar las fuentes bibliográficas, hemerográficas o informáticas que le proporcionan información precisa para preparación del plan de negocios

Ambientales
· Fomentar actitudes, que promuevan el respeto al medio ambiente dentro de la operación de la empresa.

· Reconocer que ciertas formas de mercadotecnia tienen un impacto en el ambiente

· Identificar que todo plan de negocios debe ir acompañado de estudios de impacto ambiental.




Módulo: Emprendedores

	Competencias Laborales
	Competencias Básicas
	Competencias Claves

	
	Analíticas

· Utilizar los conocimientos teóricos para determinar la importancia del plan de negocios y como se utiliza para minimizar los riesgos de iniciar y operar un negocio. 

· Deducir  consecuencias esperadas en una serie de hechos (causa-efecto).

· Utilizar razonamientos deductivo e inductivo en el análisis de mercado, de producto, de procesos y financieros.

Lógicas

· Resolver problemas que involucren el razonamiento lógico-matemático y abstracto.

· Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos. 


	De Calidad

· Respetar lo establecido en normas y políticas legales contables y fiscales.

· Reconocer la importancia de un trato orientado a la satisfacción del cliente.

· Identificar que en todo proceso se juega un papel cliente /proveedor.

Emprendedoras

· Identificar oportunidades de autoempleo.
· Identificar oportunidades de apertura de negocios.
· Planear estrategias de ventas
Para la vida

· Asociar que la planeación y fijación de objetivos nos ayudan a alcanzar nuestras metas.
· Realizar el trabajo con orden y responsabilidad.
· Identificar el impacto que la mercadotecnia tiene en la sociedad.
· Promover las relaciones humanas
· Fomentar las actitudes que le permitan conocerse a sí mismo a través de sus propias fortalezas y debilidades 

· Respetar las normativas existentes en los diversos ámbitos.


	2.6 Unidades de Aprendizaje
	


	Nombre de la Unidad:
	Determinación del plan de negocios
	Número
	1

	
	

	Propósito:
	Al finalizar la unidad el alumno identificará el plan de negocios de acuerdo con los elementos que lo integran a fin de determinar la viabilidad para el inicio del pequeño negocio.



	
	

	Duración:
	9 hrs.


	Resultados de Aprendizaje:
	1.1Detectar las características deseables para ser emprendedor mediante la autovaloración del individuo para la determinación de su potencial considerando sus fortalezas y debilidades. 


	3 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.1.1 La actividad emprendedora
· Historia Como cultura y aprendizaje

· Los pequeños negocios en el mundo

· Los pequeños negocios en nuestra sociedad

· Beneficios a la economía


	El P S A:

Fomentará las actitudes que le permitan conocerse a sí mismos a través de sus propias fortalezas y debilidades asimismo promoverá las relaciones humanas.

· Organizará una discusión explicando los conceptos de actividad emprendedora y emprendedor, mencionando la importancia de la actividad emprendedora en el mundo y en la economía mexicana.

· Mencionará desde una perspectiva histórica  la importancia de la actividad emprendedora en la sociedad mexicana, solicitando a los estudiantes que den ejemplos de líderes empresariales mexicanos que contribuyan significativamente en la economía nacional.

· Explicará cómo la industria en los países avanzados está compuesta en un alto porcentaje por pequeños negocios.

· Conducirá una discusión de cómo los pequeños negocios contribuyen a la economía del país.
El alumno

· Investigará por equipos la importancia que tienen los pequeños negocios en el mundo, determinando que porcentaje de la actividad empresarial esta integrado por los pequeños negocios en 3 países altamente desarrollados.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	· Discutirá grupalmente como se vive en nuestro país la actividad empresarial como cultura y aprendizaje.

· Realizará grupalmente conclusiones sobre el perfil elaborado y lo discutido sobre cultura y aprendizaje de la actividad empresarial.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:
· De información

· Buscar fuentes directas de información.

· Consultar, analizar y procesar información bibliográfica, hemerográfica, folletería etc. y en páginas Web de Internet.

El PSP:

· Propondrá la consulta en diversas fuentes de información de donde viene el término emprendedor y cómo ha evolucionado a través del tiempo

· Explicará que el internet y el correo electrónico son herramientas muy valiosas para los emprendedores y dará ejemplos de 2 direcciones electrónicas en las que se encontrará información de emprendedores.

El alumno:

· Investigará en diversas fuentes de información los registros históricos del término emprendedor, su evolución y dará una conclusión de que significa para él ser emprendedor.

· Ambiental

· Identificar que todo plan de negocios debe ir acompañado de estudios de impacto ambiental.

El PSP

· Comentará en que consisten los estudios de impacto ambiental

El alumno

· Investigará a partir de que año se hace los estudios de impacto ambiental como requisito de apertura de una empresa


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.1.2 El emprendedor exitoso

· Características del Emprendedor
· Motivación.

· Trabajar arduamente.

· No conformista.

· Liderazgo.

· Tomar decisiones. 

· Autoconfianza

· Tomar riesgos.

· Flexible.

· Fijar metas.

· Entusiasta.

· Optimista.

· Manejar contingencias. 

· Independiente
· Orientado a logros

· Habilidades deseables

· Comunicación verbal.

· Comprensión verbal.

· Lógica.

· Habilidades mecánicas.

· Habilidades secretariales.

· Habilidades físicas.

· Habilidades organizativas.

· Habilidades intelectuales 

· Entendimiento numérico.

· Comprensión espacial.


	El PSP:

· Organizará una discusión para que el grupo determine las cualidades y características que deben de tener los emprendedores y explicará por que son importantes. 

· Conducirá una discusión sobre las habilidades deseables del emprendedor remarcando la importancia de cada una de ellas.

· Explicará como la combinación de cualidades y habilidades son fundamentales para el éxito del negocio. Estas habilidades pueden ser naturales o aprendidas, destacando que no es indispensable que la persona tenga todas y cada una de las cualidades y habilidades, sin embargo, debe de tener la habilidad para asesorarse con otras personas que le puedan llenar sus carencias.

· Pedirá a un voluntario que comparta con la clase su lista personal de cualidades, características y habilidades, las analizarán y discutirán como pueden complementar aquellas que no sean una fortaleza en el voluntario. 
El alumno:

· Discutirá grupalmente en clase el significado de las características y habilidades deseables en un emprendedor

· Preparará individualmente una lista de las características y otra de las habilidades que él tiene, señalará cuáles le faltan y cómo puede complementarlas para ser un emprendedor y las discutirá en clase.
· Preparará individualmente una autoevaluación de las características y habilidades que el alumno pueda tener como empresario  orientado a logros, trabajo duro, no conformismo, liderazgo, fortaleza. etc.
· Elaborará individualmente un listado sobre sus características y habilidades, de acuerdo con lo planteado en la autoevaluación.
PARA CONTEXTUALIZAR CON:
· Para la vida

· Asociar que la planeación y fijación de objetivos nos ayudan a alcanzar nuestras metas ya que nos marcan de una manera clara lo que queremos lograr.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	El alumno:

· Conocerá las características y habilidades que lo pueden ayudar a conocerse a sí mismo para efectuar cualquier actividad que le permitan desarrollar su plan de vida.

· Emprendedoras
· Identificar oportunidades de autoempleo.
El alumno:
· Identificará las características y habilidades que lo pueden ayudar a conocer que características emprendedoras tiene y cuales le faltan para emprender cualquier actividad de negocios.

· Determinará su forma de actuar ante diferentes situaciones para identificar sus actitudes sus fortalezas y debilidades para iniciar cualquier actividad de negocio.
Científico-teórica

· Aplicar conocimiento de redacción, planeación y organización.
El alumno:

· Aplicará los conocimientos adquiridos en el módulo de español en la identificación de sus características y habilidades deseables para ser un emprendedor exitoso.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.1.3
Razones para ser 
emprendedor.

· Ventajas y desventajas de ser auto-empleado.

· Ventajas y desventajas de ser empleado.


	El PSP:
· Guiará al grupo a enumerar una serie de ventajas y desventajas de ser auto-empleado o emprendedor

· Guiará al grupo a enumerar una serie de ventajas y desventajas de ser empleado

· Explicará que las principales recompensas para muchos de los emprendedores son la independencia, la satisfacción personal y el prestigio

El Alumno:

· Preparará individualmente una lista de ventajas y desventajas de ser emprendedor

· Preparará individualmente una lista de ventajas y desventajas de ser empleado.

· Elaborará grupalmente un guión de entrevista que incluya, por ejemplo el siguiente tipo de preguntas:

· ¿Su negocio le ha permitido hacer dinero?

· ¿Disfruta ser empresario?

· ¿Qué opina de la libertad para tomar decisiones que le da el negocio?

· ¿Si le ofrecieran un empleo, lo cambiaría por su negocio? y ¿por qué?

· Entrevistará por equipos de tres alumnos a empresarios exitosos de su comunidad y con el guión anteriormente preparado identificará que ventajas y desventajas encuentran estos empresarios.

· Elaborará grupalmente un guión de entrevista que incluya, por ejemplo el siguiente tipo de preguntas:

· ¿Si le ofrecieran un negocio, lo cambiaría por su empleo? y ¿por qué?

· ¿Si tuviera la oportunidad de abrir un negocio propio lo haría? ¿por qué?

· Entrevistará por equipos de tres a personas de su comunidad que considere empleados exitosos y con el guión anteriormente preparado identificará que ventajas y desventajas encuentra dicho empleado.

· Planteará grupalmente conclusiones sobre las entrevistas realizadas. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:
· Analíticas

· Deducir consecuencias esperadas en una serie de hechos (causa-efecto).


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	El alumno:
· Analizará de una lista de ventajas y desventajas de ser emprendedor cual es la causa y cual el efecto para determinar sus preferencias

· Científico - teórica
· Aplicar conocimiento de redacción, planeación y organización

El alumno:

· Observará como un documento bien redactado facilita la comprensión de la información requerida y por lo tanto se facilita la comunicación para la obtención de los resultados deseados.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.1.4 Asistencia técnica para un negocio.

· Tipos de asistencia técnica para el emprendedor.

· Antes de abrir el negocio.

· Con el negocio en operación 

· Asistencia técnica disponible para el emprendedor

· Sistema de Información Empresarial Mexicano. SIEM

· Afiliaciones

· Agencias del gobierno.

· Instituciones educativas.

· De la competencia.

· Consultoría profesional.

· Publicaciones.

· Internet.


	El PSP:

· Explicará cómo el emprendedor puede necesitar asistencia antes de abrir el negocio por ejemplo para desarrollar el plan de mercadotecnia, también puede necesitarla para las actividades una vez que el negocio esté en operación, como por ejemplo para administrar las finanzas o para proteger el negocio (física o legalmente).

· Explicará cómo la asistencia técnica puede ayudar a suplir la falta de habilidad y conocimiento  específica.

· Pedirá al alumno que investigue cómo ayudan las afiliaciones, las agencias del gobierno, las instituciones educativas, la competencia, la consultoría profesional, las publicaciones, y el internet
El alumno:
· Realizará individualmente un análisis de sus habilidades técnicas, determinando aquellas en las que se sienta débil.

· Investigará individualmente en páginas de internet la ayuda o asistencia técnica que pueden prestar las diferentes instituciones gubernamentales, educativas, de consultoría etc. del estado, localidad o región. Se sugiere consultar las siguientes páginas: INEGI http://www.inegi.gob.mx Sistema de Información Empresarial Mexicano (SIEM) http://www.siem.gob.mx,  Nafinsa http://www.nafin.gob.mx, y Tramitel http://tramitel.gob.mx o el trámites de su estado.

· Determinará por parejas que tipo de asistencia técnica puede obtener de las instituciones públicas del país para la puesta en marcha de un pequeño negocio. 

· 
	· Referencias documentales:
· Páginas de Internet:

· http://www.inegi.gob.mx/inegi/default.asp

· http://www.siem.gob.mx
· http://www.nafin.gob.mx 

· http://tramitel.gob.mx.

· http://www.df.gob.mx/tramites/consultaTyS.html?id_materia=32&tipo=S




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Tecnológicas

· Utilizar la tecnología para la búsqueda de asistencia técnica.

El PSP:

· Presentará al grupo las ventajas y desventajas de la utilización de fuentes electrónicas de información con respecto a las fuentes primarias para la obtención de asistencia técnica.

El alumno:

· Utilizará internet para Investigar la ayuda o asistencia técnica que pueden prestar las diferentes instituciones gubernamentales, educativas, de consultoría etc. del estado, localidad o región.
· Investigará en fuentes primarias (cámaras o asociaciones) las ventajas de pertenecer al Sistema de Información Empresarial Mexicano (SIEM)


	


	Resultados de Aprendizaje:
	1.2
identificar el plan de negocios de acuerdo con los diferentes planes que lo integran. .
	6 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.2.1 
Plan de negocios.

· Qué es un plan de negocios.

· Importancia del plan de negocios


	El PSP:

· Organizará una discusión para definir que es el plan de negocios resaltando la importancia que éste tiene para minimizar los riesgos del negocio así como el respaldo que éste proporciona en caso de necesitar financiamiento.

· Organizará una discusión que resalte la importancia de hacer el plan de negocios para identificar las debilidades de sus ideas antes de comprometer tiempo y dinero en ellas.

El alumno:

· Investigará por parejas  los beneficios que le otorga el preparar un plan de negocios y los discutirá en clase 

· Elaborará individualmente un resumen de lo que es el plan de negocios.

· Investigará por equipos como se integra el plan de negocios y lo discutirá en clase.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· De información

· Buscar fuentes directas de información.

· Identificar las fuentes bibliográficas, hemerográficas o informáticas que le proporcionan información precisa para preparación del plan de negocios

El alumno:

· Realizará una investigación en diversos medios sobre qué es un plan de negocios y su importancia señalando la o las fuentes de información.

· Analíticas.
· Utilizar los conocimientos teóricos para determinar la importancia del plan de negocios y como se utiliza para minimizar los riesgos de iniciar y operar un negocio. 

El PSP
· Mostrará un ejemplo verídico de un negocio en el que se muestren  las ventajas de elaborar un plan de negocios.

El alumno

· Identificará la importancia de elaborar un plan de negocios y los beneficios que éste le proporciona
	· Referencias documentales:
NIE

Unidad de Competencia: 

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 1 de 4.

Evidencia de conocimiento: 1 y 2.



	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.2.2 
Integración del Plan de negocios.

· Plan estratégico

· Plan de mercadotecnia

· Plan de finanzas

· Plan legal y de gestión

· Plan de producción y recursos humanos.


	El PSP:

· Explicará que el plan de negocios es integrado por los planes: estratégico, de mercadotecnia, de finanzas, legal, de gestión, de producción y de recursos humanos.

· Definirá cada uno de los planes que integran el plan de negocios.

· Explicará la función de cada uno de los planes.

· Explicará en que consiste el plan de recursos humanos, dándole un enfoque sobre el trato con proveedores y clientes.

El alumno:

· Investigará en equipos de 5 la importancia de cada uno de los planes que componen el plan de negocios y discutirá en clase para qué sirve cada uno de ellos.

· Elaborará grupalmente un guión de entrevista que contenga lo relacionado con el plan de negocios. 

· Elegirá un negocio de su comunidad y en equipos de 5, preguntará si hicieron un plan de negocios para la apertura de éste o que le platiquen que tomaron en cuenta para abrirlo.

· Relacionara individualmente la información obtenida con los puntos del plan de negocios.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico-teóricas

· Aplicar conocimiento de redacción, planeación y organización 
El alumno:

· Identificará cómo la buena redacción y organización de un guión para entrevistas le ayuda a obtener la información deseada. 


	· Referencias documentales:
NIE

Unidad de Competencia: 

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 1 de 4.

Evidencia de conocimiento: 1 y 2.



	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	1.2.3 
Plan estratégico de negocios.

· Definir el producto. 

· Identificar al cliente. 

· Identificar a la competencia.

· Determinación de objetivos.

· Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)


	El PSP:

· Explicará la. Importancia de definir  el producto, identificar al cliente, identificar a la competencia antes de iniciar un negocio

· Explicará que el plan estratégico especifica de manera escrita los objetivos del negocio y cómo éstos serán alcanzados.

· Explicará el análisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA) como herramienta para evaluar el producto versus el de la competencia.

· Explicará que de entre estas cuatro variables, tanto fortalezas como debilidades son internas de la organización, por lo que es posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas son externas, por lo que en general resulta muy difícil poder modificarlas.
El alumno:

· Elegirá en equipos de 4, un producto o servicio con el que desee emprender su negocio. Definirá el producto o servicio haciendo visibles las características generales más importantes que posee dicho producto o servicio.

· Identificará, por equipos usando el ejemplo anterior, al cliente o clientes potenciales.

· Identificará, por equipos usando el ejemplo anterior, a la competencia actual y futura.

· Identificarán individualmente las fortalezas, oportunidades y debilidades y amenazas  de su idea y las discutirá en grupo.

· Diseñará por equipos objetivos de inicio y crecimiento del negocio.

· Detectará por equipos los beneficios de plantear objetivos de inicio y crecimiento del negocio.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico -Teóricas
· Aplicará los conocimientos de mercadotecnia para identificar los clientes potenciales.

El alumno:

· Identificará cómo los conocimientos de mercadotecnia le ayudan a identificar a los clientes potenciales y como hacer visibles las características más importantes del producto o servicio a ofrecer.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia:  1 de 4.

Criterios de desempeño: 3, 4, 5, 6 y 7. 



	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	Para la vida

· Asociar que la planeación y fijación de objetivos nos ayudan a alcanzar nuestras metas ya que nos marcan de una manera  clara lo que queremos lograr.
El alumno:

· Elaborará un plan estratégico que le pueda ayudar a terminar su carrera como profesional técnico-bachiller.

· Reconocerá cómo el plan de estudios diseñado para los diferentes semestres es un plan estratégico preparado por las autoridades de Conalep.
	


	Nombre de la Unidad
	Elaboración del Plan de Mercadotecnia


	Número
	2

	
	

	Propósito
	Al finalizar la unidad el alumno elaborará el plan de mercadotecnia de acuerdo con los elementos que lo integran para la planeación y operación del pequeño negocio.

	
	

	Duración 
	22 hrs.

	
	

	Resultados de Aprendizaje:
	2.1 Definir el mercado en el cual se pretende establecer un pequeño negocio de acuerdo con la mezcla de mercadeo e investigación de mercado.
	3 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.1.1
Mercadotecnia

· Definición

· Mezcla de mercadeo

· Producto.

· Precio.

· Plaza o “Distribución”

· Promoción.


	El PSP:

Fomentará las actitudes de creatividad, responsabilidad y respeto.
· Conducirá una discusión para llegar a la definición de mercadotecnia mencionando como ésta ayudará a determinar las ventas potenciales y la distribución del mercado.

· Explicará que para alcanzar los objetivos de mercadotecnia ésta se basa en la mezcla de mercadeo la cual consiste en mezclar apropiadamente producto, promoción, precio y plaza llamadas las 4 Ps de mercadotecnia.

· Conducirá una discusión para definir producto, precio, plaza y promoción
El alumno:

· Elegirá en grupos de 4, un producto o servicio y elaborará un plan de mercadotecnia determinando las ventas potenciales, cómo estará distribuido el mercado y fijará el tiempo en que esos objetivos serán alcanzados. 

· Determinará por equipos para el mismo producto o servicio una mezcla de producto
· Determinará por equipos para el mismo producto o servicio una mezcla de promoción.
· Determinará por equipos para el mismo producto o servicio una mezcla de precio.
· Determinará por equipos para el mismo producto o servicio una mezcla de plaza.
· Simulará por equipos la mezcla de mercadeo de acuerdo con la información previamente obtenida. 

	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 1




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Analítica

· Utilizar razonamientos deductivo e inductivo en el análisis de mercado, de producto, de procesos y financieros.

El PSP:

· Ejemplificará como la mercadotecnia ayuda a determinar las ventas potenciales y la distribución del mercado.

El alumno:

· Debatirá con sus compañeros por qué algunos supermercados, y tiendas de conveniencia como los Oxo y los 7 eleven, decidieron brindar atención al público durante las 24 horas al igual que los fines de semana.

Para la vida

· Asociar que la planeación y fijación de objetivos nos ayudan a alcanzar nuestras metas ya que nos marcan de una manera clara lo que queremos lograr.
El PSP:

· Enseñará a fijar los objetivos de mercadotecnia mezclando apropiadamente producto, promoción, precio y plaza.

Científico –teórica

· Aplicar conocimientos de aritmética, contabilidad y finanzas para diagnosticar y analizar diferentes resultados.

El PSP:

Utilizará expresiones algebraicas para encontrar los valores numéricos de las mezclas de producto, precio, promoción y plaza.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.1.2 Investigación de Mercado.

· Importancia.

· Investigación cuantitativa.

· Clientes potenciales

· Potencial económico de la comunidad.

· Investigación cualitativa.

· Sabor.

· Olor.

· Presentación.

· Calidad.

· Tiempo de entrega.


	El PSP: 

· Explicará la importancia de la investigación de mercado y cómo ésta obtiene datos objetivos y los analiza para arrojar información pertinente a un producto o servicio.

· Explicará en que consiste la investigación cuantitativa y cómo ésta nos puede arrojar información de nuestros clientes y del mercado potencial a nivel nacional o mundial aun cuando los probables consumidores no estén consumiendo el producto. 

· Explicará en que consiste la investigación cualitativa y cómo ésta es usada para encontrar las debilidades y fortalezas de los productos de la competencia.

El alumno:

· Efectuará en grupos de 4 o 5 alumnos una investigación cuantitativa de algún producto, que estén usando (camisa, zapatos etc.) para determinar cuáles son los clientes de ese producto y cuáles serían los clientes potenciales.

· Efectuará en grupos de 4 o 5 alumnos una investigación cualitativa para determinar que es lo que hizo al cliente decidir comprar el producto elegido.

· Elaborará grupalmente un cuestionario para evaluar: textura, olor, sabor, dulzura. Presentará 3 diferentes marcas de un mismo tipo de yogurt y en el salón lo dará a probar a sus compañeros para determinar que es lo que más les agrada y desagrada de cada marca de acuerdo a los parámetros arriba mencionados para determinar las cualidades del producto que atraen al consumidor.

· Elaborará por equipos una encuesta en el salón para determinar características cuantitativas de consumidores de yogurt, determinando cuantos del grupo consumen yogurt y de los que consumen, cuantos consumen determinado tipo (Sólido o Líquido).


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 2, 3 y 4




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Analíticas

· Utilizar razonamientos deductivo e inductivo en el análisis de problemas.

El alumno:

Identificará la diferencia de realizar investigaciones cuantitativas y cualitativas para la toma de decisiones en estudios de mercado
· Lógicas

· Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos.

El PSP:

· Ejemplificará cuáles son los clientes de un producto y cuáles serían los clientes potenciales mediante una investigación cuantitativa de algún producto, que estén usando. (camisa, zapatos etc.)

El alumno:

· Determinará cómo la investigación cualitativa  le ayuda a determinar que es lo que hace al cliente decidir comprar un producto o servicio determinado.
· Emprendedoras
· Identificar oportunidades de apertura de negocios.
El alumno:
· Identificará oportunidades de negocio con base en los resultados arrojados por los estudios de mercado. 

· Determinará cómo los estudios de mercado le dan las bases para planear sus estrategias de ventas

· Concluirá mediante la aplicación de técnicas de estudio de mercado que producto o servicio puede ofrecer con éxito en el entorno de su escuela o colonia.


	


	Resultados de Aprendizaje:
	2.2 Elegir el lugar para la ubicación del pequeño negocio de acuerdo con el tipo de comunidad, el mercado y el producto o servicio para la distribución y venta del mismo.


	7 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.2.1
Evaluación de la comunidad de acuerdo con las necesidades a cubrir del mercado.

· Competencia de mercado en el área.

· Nivel económico.

· Nivel demográfico.

· Diagnóstico psicográfico.
	El PSP:

· Organizará una discusión explicando los conceptos de evaluación de la comunidad, resaltando el impacto que ésta tendrá en el negocio.

· Solicitará que los estudiantes den ejemplos de diferentes tipos de comunidades las cuales serán evaluadas desde lo siguiente:

· su nivel económico

· su demografía

· su psicografía

El alumno:

· Elaborará grupalmente un guión de entrevista preguntando sobre su nivel económico, cuántos miembros hay en la familia, edades y género para obtener datos demográficos. También les preguntará sobre sus gustos para determinar la psicografía de la familia 

· Aplicará el guión de entrevista a dos o tres familias de la comunidad donde vive. 

· Discutirá grupalmente la información recopilada a través de las entrevistas. 

· Seleccionará, en equipos de cinco, un negocio de su comunidad e investigara cuantos negocios del mismo giro hay en un km a la redonda para determinar la competencia que este negocio tiene.

· Determinarán por equipos, de acuerdo con lo realizado anteriormente cual es el mejor lugar para la instalación del negocio.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 9


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico –teóricas
· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para identificar los clientes potenciales.

El alumno:

· Conocerá su comunidad mediante la aplicación de la mercadotecnia para analizar el  nivel económico, cuántos miembros componen una familia, edades y género así como su psicografía.

· Para la vida
· Identificar el impacto que la mercadotecnia tiene en la sociedad.
El alumno:

· Identificará como la mercadotecnia impacta en el comportamiento social de las personas. Por ejemplo en el uso de expresiones verbales, marcas de ropa, consumo de alimentos etc.
· Ambiental
· Reconocer que ciertas formas de mercadotecnia tienen un impacto en el ambiente

El alumno
· Criticará como la mercadotecnia, mediante los anuncios espectaculares impacta la imagen urbana.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.2.2 Evaluación de la comunidad de acuerdo con las necesidades del negocio a instalar.

· Uso de suelo.

· Recursos humanos disponibles a contratar.

· Medio ambiente social.

· Ecología y relación con el negocio a instalar.

· Distribución del producto.


	El PSP: 

· Explicara la importancia de una buena localización del negocio y por lo tanto la importancia de evaluar la comunidad desde el punto de vista de necesidades del negocio y como los diferentes puntos de evaluación el uso de suelo, recursos humanos disponibles, medio ambiente social, ecología y distribución del producto pueden impactar la instalación y funcionamiento del negocio.

· Explicará la importancia de seleccionar la localización mas adecuada y como ésta afecta al negocio para la obtención de materias primas así como la distribución del producto terminado

El alumno: 
· Seleccionará individualmente una comunidad donde a él le gustaría instalar un negocio previamente definido e investigará el uso de suelo y los requisitos ecológicos que tiene esa comunidad así como el medio ambiente social que se percibe.

· Localizará un local para establecer su negocio. Investigará la distancia a recorrer para adquirir las materias primas, así como la distancia que tendrá que mover el servicio o producto terminado para ponerlo al alcance del consumidor.
PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico – teóricas

· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para la selección de la plaza

El alumno:
· Comprobará como la existencia de zonas habitacionales, zonas industriales y zonas comerciales se encuentran delimitadas por la ley de uso de suelo.

· Ambiental

· Fomentar actitudes, que promuevan el respeto al medio ambiente dentro de la operación de la empresa.

El alumno:

· Evaluará cómo los permisos de uso de suelo promueven el uso regulado de los recursos naturales 
	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 10.




	Resultados de Aprendizaje:
	2.3
Calcular el precio del producto o servicio mediante la integración de los diferentes costos que lo componen y considerando a la competencia y la demanda en el mercado.
	7 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.3.1
Definición de 
precio de acuerdo 
a costos y gastos.

· Costo de producción.

· Materias primas.

· Mano de obra directa.

· Mano de obra indirecta.

· Depreciación de la maquinaria.

· Gastos de producción.

· Materiales indirectos.

· Costo de los insumos.

· Gastos de administración.

· Sueldos de gerentes.

· Sueldos de personal administrativo.

· Gastos de oficina.

· Depreciación de mobiliario y equipo.
· Gastos de venta

· Salarios de vendedores.

· Comisiones.

· Depreciación del equipo de transporte.

· Gastos financieros

· Intereses por préstamos.

· Beneficio o utilidad.
	El PSP:

· Explicará como definir el precio del producto indicando como éste está determinado por los costos de producción, gastos de administración, gastos de venta y los gastos de financiamiento más el margen de utilidad.

· Explicará cuáles son los gastos provenientes de realizar la función administrativa y cómo éstos influyen en la definición de precio.

· Explicará cómo la utilidad deseada afecta el precio de venta.

· Guiará al grupo para resolver un ejemplo sencillo (tortería) de cómo calcular los costos de producción, gastos de administración, gastos de venta, gastos financieros y determinar la utilidad que se quiere obtener para finalmente obtener un precio.

El alumno:

· Elegirá por equipos una tortería como ejemplo, y determinara las materias primas para elaborar una torta, obtendrá el costo estimado de dichas materias para determinar el costo de materia prima del producto.
· Determinará individualmente los gastos que se generan para la elaboración de una torta (gas, electricidad. Agua, etc.)

· Determinará individualmente de acuerdo con el ejemplo anterior el tiempo que invierte una persona para elaborar una torta. (Mano de obra).

· Calcular individualmente el precio de la torta integrando los costos y gastos, más la utilidad deseada. 


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 5 y 6.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Tecnológicas

· Utilizar la computadora para la determinación del costo del producto o servicio.

El PSP:
· Demostrará usando una PC y Excel, como el cálculo del costo de un producto se efectúa mas fácilmente que haciéndolo a mano.

El alumno:

· Efectuara el cálculo del costo de un  producto usando PC y Excel, introducirá cambios en los costos de algunos componentes y visualizará la velocidad de los cálculos al usar la PC como herramienta.
	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.3.2
El rol de la competencia y la demanda en los precios.

· La influencia de la competencia en los precios.

· La influencia de la demanda en los precios.

· La influencia de la imagen de un producto en el  precio. 

· Ley de oferta y demanda.


	El PSP:

·  Explicará que además del costo, existe la estrategia basada en la competencia y la basada en la demanda para la definición del precio del producto o servicio.

· Explicará la ley de la oferta y la demanda.

· Pedirá a los estudiantes identificar un producto que sea nuevo en el mercado y que investiguen su precio. Pedirá que investiguen el precio de productos similares de la competencia para ver si los precios son más altos, más bajos o iguales que el nuevo producto y así determinar como  el precio de este nuevo producto es afectado por la competencia.

· Preparará teóricamente, un refresco embotellado y determinará  cuánto cuesta un refresco similar para que de acuerdo a las características del nuestro  fijemos un precio adecuado, el cual sea competitivo con las marcas conocidas.

· Explicará cómo el precio es afectado por la demanda para lo cual es necesario determinar cuánto estarían dispuestos a pagar los consumidores por el bien o servicio.

· Explicará cómo el precio es afectado por la imagen  del producto, por ejemplo el precio de un auto Mercedes Benz contra el precio de un auto similar en tamaño pero de otra marca. 

· Explicará cómo la competencia exige producir mejores productos y servicios y cómo ésta afecta a los precios.

· Mencionará ejemplos en los que se pueda apreciar cómo la ley de la oferta y la demanda afecta a los precios y por lo tanto al negocio

El alumno:

· Elegirá un producto y le preguntará a sus compañeros cuanto estarían dispuestos a pagar por dicho producto y anotará las diferentes ofertas para analizarlas y así determinar el precio basado en la demanda

· Preparará una lista de al menos cinco ejemplos dónde se vea reflejado el efecto de la competencia en los precios y los discutirá en clase.
	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 5 y 6.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	El alumno:

· Preparará una lista con ejemplos donde se vea reflejado el efecto de la imagen en el precio y los discutirá en clase.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

Lógicas

· Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos. 

El PSP:

· Explicará como el exceso de oferta de productos Chinos afecta las ventas y los precios de los competidores.

El alumno:

· Deducirá que pasa con el precio del tomate cuando hay exceso de oferta y que pasa cuando hay escasez de este producto. 

· Elaborará un gráfico de precios de un mismo producto en cinco tiendas de autoservicio diferentes, concluirá la razón de ello

Emprendedoras

· Identificar oportunidades de autoempleo.
· Identificar oportunidades de apertura de negocios.
El PSP:

· Explicará la importancia de que el emprendedor busque las áreas de demanda insatisfecha que puedan generar un negocio o puedan darle al negocio una oportunidad de ganancia.

El alumno:

· Identificará productos y servicios que tengan mucha demanda y poca oferta en su comunidad como una oportunidad de negocio.
	


	Resultados de Aprendizaje:
	2.4
Promocionar un producto o servicio apoyándose en las técnicas de publicidad, promoción de ventas, marcas y seleccionando la mezcla promocional adecuada a su negocio y presupuesto.
	3 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.4.1
La promoción.

· Publicidad

· El Periódico

· La Radio

· Televisión

· Revistas

· Correo convencional

· Correo electrónico 

· Directorios

· Otros

· Promoción de 
ventas.

· Marcas

· La mezcla 
promocional.

· Publicidad.

· Promoción de ventas.

· Relaciones públicas.

· Personal de 
ventas


	El PSP:

· Organizará una discusión explicando el concepto de promoción así como la importancia que éste tiene para dar a conocer el producto o servicio e incrementar el consumo del mismo.

· Explicará brevemente los conceptos que integran la promoción, publicidad, promoción de ventas y marcas.

· Explicará la efectividad de la publicidad por tipo de medio, la importancia de tomar en cuenta los horarios, los costos y el área geográfica a la cual queremos hacer llegar nuestro mensaje 

· Explicará el concepto de mezcla promocional y la importancia que tiene el escoger la mezcla adecuada para aprovechar la inversión al máximo.

El alumno:

· Desarrollará por equipos de acuerdo con la investigación realizada un mensaje promocional, eligiendo dos medios por los cuales se pretende difundir dicho mensaje.

· Investigará por parejas cómo varían los costos de un mensaje en los diferentes medios de comunicación y horarios en caso de radio o televisión. 

· Seleccionara individualmente los 3 mensajes que más le hayan atraído de entre los diferentes medios y los simulará en el grupo mencionando que es lo que le atrajo y por qué.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico - teóricas
· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para preparar la campaña de publicidad mas adecuada al negocio.

El alumno:

· Descubrirá como el costo de la publicidad varía según el medio usado
	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 3 y 4.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	· Para la vida
· Identificar el impacto que la mercadotecnia tiene en la sociedad.
El PSP:

· Explicará como la mercadotecnia usa los diferentes canales de captación de información del humano (visual, auditivo, kinestésico) para hacer llegar el mensaje al consumidor y  de esta manera incrementar las ventas.

· Describirá cómo algunos de los mensajes producidos para la venta de productos o servicios, contienen información o datos no manifiestos u ocultos que logran cautivar a los consumidores, lo que impacta en su conducta y en sus hábitos de vida sin darse cuenta por la potencia penetrante en el inconsciente en el humano, por ejemplo: Las modelos que se ven en pasarelas, son altas y delgadas en la generalidad, esto propicia el mal hábito de alimentarse entre la juventud femenina principalmente provocando con ello, enfermedades modernas como la bulimia y anorexia, impactando en las condiciones de vida socioeconómicas de las familias.
El alumno:

· Reflexionará cómo los efectos negativos de la mercadotecnia pueden ser muy dañinos. 
· Reflexionará como la mercadotecnia puede resaltar las cualidades, bondades y beneficios de los productos o servicios y como éstos se hacen llegar al publico consumidor.
· Tecnológicas
· Identificar la tecnología para la preparación de publicidad.

El alumno:

· Identificará como el uso de la tecnología ha permitido desarrollar publicidad con mayores efectos especiales.
	


	Resultados de Aprendizaje:
	2.5
Vender el producto o servicio, apoyándose en las técnicas del proceso de ventas.
	2 hr


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	2.5.1
El proceso de venta

· Características de un vendedor exitoso.

· Conocimiento del producto

· Preparación para la Venta.

· Creación de relaciones con el cliente.

· Identificar las necesidades del cliente.

· Sugerir soluciones a las necesidades del cliente.

· Cerrar la venta.

· Reafirmar la relación cliente-vendedor.

	El PSP:

· Explicará cuáles son las características personales ideales de un vendedor.

· Explicará cómo el conocimiento del producto y el conocimiento del mercado son conocimientos esenciales para que el vendedor cierre una buena venta.

· Explicará la importancia de los puntos de preparación para la venta y desarrollará un ejemplo en clase.

· Elegirá 2 marcas de producto por ejemplo computadora HP vs. Dell y guiará al grupo a determinar las características de cada una como ejemplo de conocimiento del producto.

El alumno:

· Identificará por equipos al menos 3 individuos que vendan un producto o servicio. Puede ser un vocero o una persona de la comunidad. Enumerará al menos 5 características distintivas o rasgos de personalidad de estas personas. Por cada característica establecerá por qué cree que es importante en el proceso de venta.

· Escogerá individualmente un artículo (por ejemplo: llantas, televisión, computadora, etc. ) y determinará las características de dicho producto y los beneficios que éstas le otorgan para su venta.

· Simulará por parejas la adquisición de un producto o servicio, investigando las necesidades de dicho cliente y le ofrecerá soluciones hasta cerrar la venta.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Para la vida

· Fomentar las actitudes que le permitan conocerse a sí mismo a través de sus propias fortalezas y debilidades 

· Promover las relaciones humanas

El alumno:

· Identificará que características de vendedor posee y cuáles necesita desarrollar para tener éxito en las ventas.

· Aprenderá que las relaciones con los clientes, proveedores, competidores y con todos las personas que tenga trato comercial son necesarias para las buenas prácticas de su negocio


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 2 de 4.

Criterios de desempeño: 8.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	· De calidad

· Identificar que en todo proceso se juega un papel cliente /proveedor.
· Reconocer la importancia de un trato orientado a la satisfacción del cliente.

El alumno:

· Construirá un procedimiento que le permita detectar las necesidades del cliente para ofrecerle soluciones y por lo tanto un mejor servicio de ventas.

.

· Emprendedoras

· Planear estrategias de ventas
El alumno:

· Identificará como el conocer las cualidades del producto le permite planear una estrategia de venta.
· Identificará como el fijar objetivos de ventas le ayudarán a mantener el inventario correcto y adecuado de su producto.
· Analizará las formas de vender productos en negocios pequeños, medianos y grandes de su ciudad para preparar su plan de ventas


	


	Nombre de la Unidad
	Elaboración del Plan Financiero
	Número
	3

	
	

	Propósito
	Al finalizar la unidad, el alumno elaborará el plan financiero de acuerdo con lo que se establece en la contabilidad y las finanzas para el manejo y control del negocio 

	
	

	Duración 
	9 hrs.

	
	

	Resultados de Aprendizaje:
	3.1 Emplear el proceso administrativo y la ética en los negocios de acuerdo con los criterios que éstos establecen.
	2 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.1.1
Funciones del 
Administrador.

· Planear.

· Organizar.

· Dirigir.

· Controlar.


	El PSP:

Fomentará las actitudes de orden y control de recursos, tolerancia, responsabilidad y respeto.
· Explicará que las funciones principales de un administrador son las de planear organizar dirigir y controlar el trabajo de otros para que el negocio alcance sus metas.

· Usando un ejemplo explicará cómo el primer paso de la administración es el de planear. Explicará cómo un plan determina los objetivos del negocio o los resultados específicos deseados y cómo para hacer esto la planeación se divide en planeación estratégica o de largo plazo, planeación táctica o mediano plazo y planeación operacional que contempla los objetivos a corto plazo

· Explicará cómo el organizar abarca desde el decidir que trabajos se tiene que hacer, distribuir equipos, materiales y otros recursos para ayudarnos a alcanzar los objetivos y por lo tanto los planes del negocio. 

· Explicará cómo el dirigir y controlar son pasos muy importantes dentro de la administración y cómo al dirigir comunicamos nuestros planes, asignaciones e instrucciones para que se haga el trabajo y cómo el controlar nos ayuda a mantener el rumbo o a corregir a tiempo usando la comparación de los resultados reales con los resultados esperados.

El alumno:

· En una hoja anotara diariamente las actividades típicas que realiza en una semana (lunes a viernes) señalará cuales actividades de las que realiza son de planeación, cuáles de organización, cuáles de dirección y cuáles de control. 


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	· En equipos de 4 elegirá un ejemplo de negocio, de preferencia un negocio que al alumno le gustaría emprender, hará una breve descripción de éste y posteriormente identificará donde se aplican los pasos de administración: planear, organizar, dirigir y controlar.

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Para la vida
· Asociar que la planeación y fijación de objetivos nos ayudan a alcanzar nuestras metas 
El alumno:

· Asociará que así como usa la planeación y administración para el negocio, esto lo puede aplicar para preparar y realizar su plan de vida.

· Analíticas
· Utilizar razonamientos deductivo e inductivo en el análisis de mercado, de producto, de procesos y financieros.

El alumno:

· Hará una breve descripción de un negocio que identifique como exitoso y que a él le gustaría emprender y posteriormente identificará donde se aplica la planeación, organización, dirección y control.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.1.2
La ética en los 

negocios

· Definición

· Código de ética


	El PSP:

· Explicará que la ética trata del conjunto de normas morales que dirigen la conducta de las personas y cómo ésta aplicada a los negocios señala las prácticas que incluyen asegurar que los más altos estándares legales y morales se observen en la relación con los clientes, proveedores y asociados, empleados, público en general y el medio ambiente.

· Explicará cómo las prácticas éticas del negocio son las desarrolladas a través del ejemplo; es decir, que en la práctica, el dueño del negocio debe de actuar poniendo el ejemplo si quiere que los empleados lo secunden. Dejará claro que el emprendedor debe evitar totalmente las prácticas no éticas.

· Conducirá una discusión en la que los alumnos enlistarán un conjunto de prácticas no éticas señalando para cada práctica identificada, la conducta ética que debería observar.

El alumno:

· Definirá grupalmente a partir de una lluvia de ideas ¿Qué es ética?.

· Elegirán en equipo negocios conocidos y harán una lista de las prácticas éticas y no éticas que puedan observar en dichos negocios.

· Detectará grupalmente las prácticas no éticas de la actividad anteriormente citada, a fin de proponer como extinguirlas.

· Desarrollara por equipos un código de ética, señalando las prácticas que quieren seguir con respecto al cliente, proveedores, empleados, público en general y con el medio ambiente, para un negocio que quieran emprender.

· Elaborará por equipos una lista de posibles acciones no éticas a las que se puede ver orillado de acuerdo con la carrera que cursa, proponiendo como pueden eliminarse.
PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· De calidad

· Respetar lo establecido en normas y políticas legales contables y fiscales.

· Identificar que en todo proceso se juega un papel cliente /proveedor.
El PSP:

· Explicará cómo la ética nos conlleva a respetar las normas políticas, legales, contables fiscales y morales.
	· 


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	El alumno:

· Identificará como al tratar a los clientes y proveedores con ética nos puede ayudar a tener una mejor relación con ellos y por lo tanto un mejor funcionamiento del negocio.

· Identificará como el ser puntual, honrado, limpio, de buen trato y en general ético, creará confianza en los clientes lo cual lo hará más atractivo para hacer negocio con él.

· Para la vida
· Respetar las normativas existentes en los diversos ámbitos.
El alumno:

· Identificará los principios de honestidad y legalidad en el quehacer diario.

· Reflexionará sobre el lema “para que haya corrupción se necesitan dos” y como él puede ayudar a eliminarla.

· Elaborará una lista de negocios en su comunidad que no cumplen con disposiciones oficiales de diversa índole (legal, administrativo, normativo), mencionando las causas 


	


	Resultados de Aprendizaje:
	3.2 Identificar las operaciones contables del pequeño negocio de acuerdo con los criterios que establece la contabilidad financiera 
	5 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.2.1
Registros Contables

· Definición.

· Importancia.

· Estados Financieros.

· Balance general.

· Activo.

· Pasivo.

· Capital.

· Estado de Resultados.

· Ingresos o ventas netas.

· Costo de ventas.

· Utilidad Bruta.

· Gastos de Operación.

· Utilidad de Operación.

· Gastos financieros.

· Utilidad antes de impuestos.

· Registro de Operaciones

· Caja o movimientos de efectivo.

· Anticipo de clientes.

· Compras.

· Gastos de fabricación. 

· Gastos de administración y ventas.

· Gastos financieros.

· Flujo de caja.


	El PSP:

· Explicará que la contabilidad es una técnica que organiza todas las operaciones y las expresa en términos monetarios, proporcionando información valiosa para tomar decisiones.

· Explicará la importancia de los estados financieros y cómo éstos nos arrojan información para la toma de decisiones.

· Explicará cómo el balance general muestra la situación financiera de la empresa en una fecha determinada

· Explicará como el estado de resultados es la diferencia de los ingresos menos los gastos y nos muestra cuanto hemos ganado o perdido en un periodo determinado.

· Guiará al alumno mediante un ejemplo en la preparación de los estados financieros: balance general y estado de resultados.

· Guiará al alumno mediante un ejemplo en la preparación de registros de movimientos de efectivo, de ventas, de anticipo de clientes y en general de los diferentes registros contables

· Explicará para que sirve cada uno de los diferentes registros de operaciones y como se efectúa cada uno de ellos.

· Guiará, mediante un ejemplo,  al alumno en la preparación de registros para caja, anticipos de cliente, compras, gastos de fabricación, gastos de administración y ventas

· Explicará que el flujo de caja es importante ya que no se pueden pagar los gastos del negocio con ventas, únicamente se pueden pagar con efectivo.

El alumno:

· Simulará por equipos el control financiero de un negocio para el cual preparará un balance general y determinará cuánto tiene, cuánto debe y cuánto ha invertido.

· Preparará por equipos con el mismo ejemplo un estado de resultados y determinará cuánto ha ganado o perdido.

· Simulará por equipos para el mismo negocio, un registro de movimientos de efectivo, de ventas, de anticipo de clientes de compras de gastos de fabricación, gastos de administración y ventas y de gastos financieros.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 3 de 4.

Criterios de desempeño: 1, 2 y 3.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	El alumno:

Preparará por equipos para el negocio elegido un estado de flujo de caja.
PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Tecnológicas

· Identificar movimientos contables con tecnología.

El alumno:

· Identificará como el uso de la computadora facilita la preparación de un estado de resultados

· Ambiental
· Fomentar actitudes, que promuevan el respeto al medio ambiente dentro de la operación de la empresa.

El alumno:

· Identificará como el uso adecuado y racional de recursos como luz, agua y materiales como papel, tinta etc. tanto en el hogar como en la empresa favorecen el cuidado del medio ambiente.

· Analíticas

· Deducir consecuencias esperadas en una serie de hechos (causa-efecto).

El alumno:

· Deducirá la utilidad del registro ordenado de sus documentos y la importancia de la cronología en ello.


	


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.2.2
Depreciación del 
capital fijo

· Línea recta

· Balance decreciente

· Suma de dígitos de años


	El PSP:

· Explicará que el propósito de las cuentas de depreciación es reconocer que los activos productivos son consumidos y una asignación debe ser hecha para reponer el activo.

· Explicará los tres métodos más comunes de depreciación: línea recta, balance decreciente y suma de dígito de años.

· Propiciará una discusión sobre las diferencias y sobre las ventajas de cada uno de los métodos.

El alumno:

· Definirá individualmente un período de vida útil y valor de recuperación de un activo, ejemplo máquina de coser, horno para el pan, gato hidráulico.
· Elaborará individualmente una tabla de depreciación anual usando el método de línea recta.
· Elaborará individualmente una tabla de depreciación anual usando el método de balance decreciente.
· Elaborará individualmente una tabla de depreciación anual usando el método de  suma de dígitos de años.
· Elaborará por parejas una tabla que integre los métodos de depreciación previamente realizados y comparara ventajas y desventajas de éstos. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico - teórica
· Aplicar conocimientos de aritmética, contabilidad y finanzas para diagnosticar y analizar diferentes resultados.

El alumno:

· Identificará como el uso de los conocimientos de aritmética, contabilidad y finanzas le facilitan el cálculo de los diferentes métodos de depreciación.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 3 de 4.

Criterios de desempeño: 4.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.2.3 
Punto de equilibrio.

· Definición.

· Beneficio del punto de equilibrio.
	El PSP:

· Explicará qué es el punto de equilibrio y cuál es su importancia.

· Explicará cómo se calcula el punto de equilibrio

· Propiciará una discusión entre los alumnos para ver toda la información que se puede obtener del análisis del punto de equilibrio.

El alumno:

· Determinará por parejas el volumen de ventas que necesita tener para llegar al punto de equilibrio eligiendo un producto o servicio a vender.

· Elaborará por parejas la gráfica de los resultados obtenidos en el ejercicio anterior. 

· Determinará individualmente cuánto estaría perdiendo si las ventas estuvieran 10% por debajo del punto de equilibrio, usando el ejemplo anterior.

· Determinará por parejas cuánto estaría ganando si las ventas estuvieran 10% sobre el punto de equilibrio, de acuerdo con el ejercicio anterior. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Lógicas
· Resolver problemas que involucren el razonamiento lógico-matemático y abstracto.

· Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos.  
El alumno:

· Interpretará que información le da el punto de equilibrio para determinar el éxito o fracaso de un negocio.

· Inferirá, partiendo del punto de equilibrio, cuanto tendrá que vender para que su negocio empiece a ser rentable.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 3 de 4.

Criterios de desempeño: 5.




	Resultados de Aprendizaje:
	3.3
Identificar el tipo de financiamiento propio al tipo de negocio analizando las características de las fuentes de financiamiento.
	4 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.3.1 El financiamiento.

· Definición. 

· Capital. 


	El PSP:

· Definirá el financiamiento mencionando la importancia que éste toma, especialmente cuando no se cuenta con el capital necesario para el arranque y funcionamiento del negocio.

· Definirá el capital y la importancia de contar  con él para el arranque y funcionamiento del negocio. 

El alumno:

· Investigará individualmente los diferentes tipos de financiamiento que existen en la localidad.
· Simulará en equipos la apertura de un pequeño negocio que quiera iniciar y determinara el capital que necesita para el arranque del mismo. 
· Simulará en equipo la apertura de un pequeño negocio que quiera iniciar y determinará el capital para operar los siguientes seis meses.
· Realizará grupalmente comentarios, sugerencias, observaciones, recomendaciones con respecto a la simulación realizada a fin de detectar si las inversiones planteadas fueron las suficientes y necesarias para la operación del pequeño negocio por seis meses. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Lógicas
·  Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos. 

El alumno:

· Identificará la importancia de la previsión y planeación entre lo que se tiene y lo que se gasta (ingresos y gastos)

· Para la vida

· Realizar el trabajo con orden y responsabilidad.
El alumno:

· Identificará que el uso excesivo y no necesario del teléfono, el internet, la luz eléctrica, ocasionan gastos innecesarios. 


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 3 de 4.

Criterios de desempeño: 6.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	3.3.2
Fuentes de 
financiamiento. 

· Financiamiento de propietarios.

· Uso de ahorros personales.

· Involucrando a amigos o  familiares.

· Formando una sociedad.

· Incorporando el negocio.

· Usando capital de riesgo.

· Financiamiento de deuda

· Proveedores.

· Sociedades de crédito.

· Prestamistas comerciales.

· Fuentes gubernamentales de préstamos.


	El PSP:
· Explicará cómo el financiamiento de propietario incluye el uso de ahorros personales, el involucrar a  amigos y familiares, formando una sociedad, formando una corporación y el uso de capital de riesgo y cómo éstas fuentes nos pueden ayudar a reunir el capital necesario para iniciar nuestro negocio.

· Guiará al grupo para enumerar las ventajas y desventajas de cada una de estas formas de financiamiento.

· Pedirá al alumno que escoja un negocio que le gustaría emprender, que liste las diferentes fuentes de financiamiento de propietario a las que tendría acceso y que señale la participación que cada una de estas fuentes tendría en el negocio, así como las ventajas y desventajas de cada una de ellas.

· Explicará que el financiamiento en deuda significa pedir dinero prestado para iniciar un negocio. 

· Explicará las ventajas y desventajas del financiamiento en deuda

El alumno:

· Realizará grupalmente una lluvia de ideas para listar las diferentes fuentes de financiamiento en deuda que existen.

· Analizará por equipos las diferentes fuentes de financiamiento de propietario señalando las ventajas y desventajas de cada una de ellas señalando aquellas a las que él tendría acceso más fácilmente y por qué.

· Escogerá un negocio que le gustaría hacer, determinará el capital necesario para iniciarlo y usará al menos 3 fuentes de financiamiento de propietario y 3 fuentes de financiamiento en deuda para iniciar su negocio. Señalará la participación de cada una de las fuentes de financiamiento así como las ventajas y desventajas de cada una de ellas.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 3 de 4.

Criterios de desempeño: 6, 7 y 8. g




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Analítica
· Utilizar razonamientos deductivo e inductivo en el análisis de mercado, de producto, de procesos y financieros.

El PSP:
· Explicará cómo el financiamiento de propietario ayuda a reunir capital para iniciar un negocio.

El alumno:

· Identificará la importancia de la previsión y planeación entre lo que se tiene y lo que se gasta (ingresos y gastos).

· Identificará cómo las fuentes de financiamiento (de propietarios y de deuda) le pueden ayudar a iniciar su negocio aún cuando no cuente con el capital suficiente.


	


	Nombre de la Unidad
	Instalación del pequeño negocio
	Número
	4

	
	

	Propósito
	Al finalizar la unidad, el alumno determinará el tipo de negocio de acuerdo con el tipo de propiedad que se establezca y en apego a la normatividad legal establecida para la instalación del mismo. 



	
	

	Duración 
	 12 hrs.

	
	

	Resultados de Aprendizaje:
	4.1
Identificar el giro del negocio así como el tipo de propiedad legal de acuerdo con las cualidades de cada una.
	6 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	4.1.1
Clasificación del negocio de acuerdo al giro.

· Con su enfoque.

· Con su actividad.
	El PSP:

· Explicará cómo los negocios son clasificados de manera general como industriales, comerciales y de servicios.

· Explicará cómo los negocios son clasificados de acuerdo al tipo de actividad como mayoristas, servicios, revendedores y manufactureros entre otros

· Pedirá al alumno que mencione 2 o 3 ejemplos de negocios y los clasifique de acuerdo a la clasificación general y al tipo de negocio.

El alumno:
· Generará en equipos de 4 alumnos una lista de empresas locales y las clasificará de acuerdo a la clasificación general y al tipo de negocio.

· Investigará que productos o servicios son necesarios o deficientes en su comunidad que presenten oportunidad de negocio o puedan ser ofrecidos por él.

· Realizará una búsqueda en internet, a fin de detectar las empresas que se encuentran en al estado y determinar el tipo de acuerdo con su giro. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Emprendedoras
· Identificar oportunidades de autoempleo.
· Identificar oportunidades de apertura de negocios.

El alumno:

· Identificará una oportunidad de negocio al descubrir que productos son necesarios o deficientes en su comunidad.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 4 de 4.

Criterios de desempeño: 1.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	4.1.2
Tipo de propiedad del negocio

· Propiedad única.

· Ventajas.

· Desventajas.

· Propiedad en sociedad

· Ventajas.

· Desventajas.

· Propiedad en corporación

· Ventajas.

· Desventajas.


	El PSP:

· Explicará como los negocios pueden ser de propiedad única, sociedades o corporaciones.

· Fomentará una discusión en el grupo para identificar las ventajas y desventajas de cada uno de los tipos de sociedad.

El alumno:

· Seleccionará en equipos diferentes negocios de la localidad e investigarán que tipo de propiedad tienen, consulte periódicos y revistas.

· Discutirá grupalmente los hallazgos detectados resaltando los beneficios que cada tipo de propiedad le ofrece a los negocios investigados. 

· Elegirá individualmente un tipo de negocio, analizando el tipo de propiedad con la que se podría constituir. 
· Determinará individualmente cuál es la más conveniente para el tipo de negocio que piensa emprender y explicará por que.
PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Lógicas
· Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos.
El alumno

· Identificará las responsabilidades que implica cada una de las propiedades así como sus ventajas y desventajas.

· De calidad

· Respetar lo establecido en normas y políticas legales contables y fiscales.

El alumno:

· Identificará como el elegir un tipo de propiedad lo compromete a respetar ciertas normas y le genera responsabilidades.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 4 de 4.

Criterios de desempeño: 1.




	Resultados de Aprendizaje:
	4.2
Realizar trámites ante las instancias gubernamentales correspondientes de acuerdo con el tipo de pequeño negocio a instalar.
	6 hrs.


	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	4.2.1 Constitución legal de la empresa.

· Como persona física.

· Como persona moral.


	El PSP:

· Explicará que la constitución de la empresa, entre otras formas, puede ser como persona física, sociedad anónima o sociedad de responsabilidad limitada y que cualquier forma de constitución que sea elegida debe de cumplir con una serie de trámites de registro para que la empresa sea considerada legalmente establecida. Señalará la importancia de asesorarse de un contador y un abogado para efectuar estos trámites.

· Explicara las responsabilidades que la constitución de la empresa acarrea según se haya constituido.

El alumno:

· Elegirá individualmente un negocio que desee emprender y definirá como quiere constituir dicho negocio.

· Usará individualmente el ejemplo anterior y de acuerdo al tipo de constitución que haya elegido listará las responsabilidades correspondientes.

· Investigará por equipos las responsabilidades que tiene cada tipo de constitución legal de una empresa. 

· Elaborará individualmente un ensayo sobre las ventajas y desventajas que tienen los tipos de constitución de una empresa. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· De calidad
· Respetar lo establecido en normas y políticas legales contables y fiscales.

El alumno:

· Deducirá que cualquier forma de constitución que sea elegida debe de cumplir con una serie de trámites de registro para que la empresa sea considerada legalmente establecida las responsabilidades que implica cada una de las propiedades así como sus ventajas y desventajas.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 4 de 4.

Criterios de desempeño: 4.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	4.2.2
Trámites legales ante instancias gubernamentales.

· Delegación o municipio.

· Secretaria de Relaciones Exteriores. SRE

· Secretaría de Hacienda y Crédito Público. SHCP.

· Servicio de administración tributaria SAT

· Secretaría de Salud. SS

· Instituto Mexicano de Seguro Social. IMSS

· Instituto Nacional de Estadística, Geografía e Informática. INEGI

· Secretaría de Economía. SE

· Secretaria del Medio Ambiente recursos Naturales. SEMARNAT.

	El PSP:

· Explicará la importancia que tiene cumplir con la normatividad que marca el estado para el establecimiento y funcionamiento de los negocios.

· Sensibilizará al grupo en la importancia que tiene cumplir con el marco legal y jurídico, explicará los trámites legales que deben realizarse para operar cualquier empresa de bienes o servicios. 

El alumno:

· Elegirá por parejas un negocio que desee emprender determinará el tipo de trámites legales y laborales que se tienen que hacer de acuerdo al producto o servicio que se piense ofrecer tanto para la implantación como para la  operación de la empresa.

· Identificará por parejas el lugar en el que debe de llevar a cabo el trámite y el costo del mismo., utilizando el ejemplo anterior

· Elaborará grupalmente un guión de observación, para realizar una visita a una instancia gubernamental.

· Visitará por equipos las instancias gubernamentales ante las cuales deben realizarse los trámites administrativos pertinentes de acuerdo con el giro y constitución de un pequeño negocio, recopilará en caso de ser posible la papelería que en cada instancia deberá requisitarse.

· Elaborará grupalmente conclusiones sobre la visita realizada y la información obtenida. 

PARA CONTEXTUALIZAR CON:

· Científico - teórica
· Aplicar el marco legal para la constitución y operación del negocio. 

El alumno:

· Aprenderá los trámites que se tienen que hacer para registrar legalmente un negocio y como esto le facilitará la operación del mismo.


	NIE
Unidad de Competencia:  

Operación de un pequeño negocio.

Elemento de competencia: 4 de 4.

Criterios de desempeño: 3.




	Contenidos
	Estrategias de Enseñanza Aprendizaje
	Recursos Didácticos

	
	· De calidad

· Respetar lo establecido en normas y políticas legales contables y fiscales.

El PSP:

· Identificará la importancia del flujo de información y comunicación con diversas autoridades para operar oportunamente la normativa que tienen para la apertura, mantenimiento o cierre de un negocio.

El alumno:
· Identificará a las normas y reglamentos (legislación) que regulan el uso, manejo y alcance de diversos tipos de libros o documentos, como el ISR, IMSS, IVA, etcétera.

· Apreciará la importancia del flujo oportuno de información. 

· Identificará la obligatoriedad de cumplir con normativas legales en la operación de un negocio y la comunicación que se tiene que tener con las autoridades competentes.

	


	2.7 Matriz de Contextualización 

del Módulo.
	


	COMPETENCIAS LABORALES

	· Elaborar el plan de negocios,  Aplicando la metodología para la elaboración del mismo.

· Aplicar el proceso administrativo mediante la planeación, la organización, la dirección y el control para la administración de la pequeña empresa

· Identificar y recomendar los requisitos administrativas y legales para el funcionamiento correcto y normativo de los pequeños negocios.

· Aplicar los análisis de financiamiento para seleccionar el mas adecuado de acuerdo al tipo de negocios.

· Aplicar la mercadotecnia para el mejor funcionamiento del negocio

· Analizar los procesos tecnológicos que serán utilizados para el funcionamiento del negocio.


	Competencias Básicas
	Contextualizar con:

	Tecnológicas

· Identificar movimientos contables con tecnología.

·  Utilizar la tecnología para la búsqueda de asistencia técnica.

· Utilizar la computadora para la determinación del costo del producto o servicio.

· Identificar la tecnología para la preparación de publicidad.


	El PSP:

· Presentará  al grupo las ventajas y desventajas de la utilización de fuentes electrónicas de información con respecto a las fuentes primarias para la obtención de asistencia técnica.

· Demostrará usando una PC y Excel, como el cálculo del costo de un producto se efectúa mas fácilmente que haciéndolo a mano.

El alumno:

· Utilizará internet para Investigar la ayuda o asistencia técnica que pueden prestar las diferentes instituciones gubernamentales, educativas, de consultoría etc. del estado, localidad o región.
· Investigará en fuentes primarias (cámaras o asociaciones) las ventajas de pertenecer al Sistema de Información Empresarial Mexicano (SIEM)

· Efectuará el cálculo del costo de un producto usando PC y Excel, introducirá cambios en los costos de algunos componentes y visualizará la velocidad de los cálculos al usar la PC como herramienta.

· Identificará como el uso de la computadora facilita la preparación de un estado de resultados

· Identificará como el uso de la tecnología ha permitido desarrollar publicidad con mayores efectos especiales.




	Competencias Básicas
	Contextualizar con:

	Científico-teóricas

· Aplicar conocimiento de redacción, planeación y organización 

· Aplicar conocimientos de aritmética, contabilidad y finanzas para diagnosticar y analizar diferentes resultados.

· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para preparar la campaña de publicidad mas adecuada al negocio.

· Aplicar el marco legal para la constitución y operación del negocio.

· Aplicar los conocimientos de mercadotecnia para la selección de la plaza.

· Aplicará los conocimientos de mercadotecnia para identificar los clientes potenciales.


	El PSP:

· Utilizará expresiones algebraicas para encontrar los valores numéricos de las mezclas de producto, precio, promoción y plaza.

El alumno:
· Aplicará los conocimientos adquiridos en el módulo de español en la identificación de sus características y habilidades deseables para ser un emprendedor exitoso.

· Observará como un documento bien redactado facilita la comprensión de la información requerida y por lo tanto se facilita la comunicación para la obtención de los resultados deseados.

· Identificará cómo la buena redacción y organización de un guión para entrevistas le ayuda a obtener la información deseada. 

· Identificará cómo los conocimientos de mercadotecnia le ayudan a identificar a los clientes potenciales y como hacer visibles las características más importantes del producto o servicio a ofrecer.

· Conocerá su comunidad mediante la aplicación de la mercadotecnia para analizar el nivel económico, cuántos miembros componen una familia, edades y género así como su psicografía.

· Comprobará como la existencia de zonas habitacionales, zonas industriales y zonas comerciales se encuentran delimitadas por la ley de uso de suelo.

· Descubrirá como el costo de la publicidad varía según el medio usado

· Identificará como el uso de los conocimientos de aritmética, contabilidad y finanzas le facilitan el cálculo de los diferentes métodos de depreciación.

· Aprenderá los trámites que se tienen que hacer para registrar legalmente un negocio y como esto le facilitará la operación del mismo.




	Competencias Básicas
	Contextualizar con:

	Analíticas

· Utilizar los conocimientos teóricos para determinar la importancia del plan de negocios y como se utiliza para minimizar los riesgos de iniciar y operar un negocio. 

· Deducir consecuencias esperadas en una serie de hechos (causa-efecto).

· Utilizar razonamientos deductivo e inductivo en el análisis de mercado, de producto, de procesos y financieros.


	El PSP:
· Mostrará un ejemplo verídico de un negocio en el que se muestren  las ventajas de elaborar un plan de negocios.

· Ejemplificará como la mercadotecnia ayuda a determinar las ventas potenciales y la distribución del mercado.

· Explicará cómo el financiamiento de propietario ayuda a reunir capital para iniciar un negocio.

El alumno:
· Analizará de una lista de ventajas y desventajas de ser emprendedor cual es la causa y cual el efecto para determinar sus preferencias

·  Identificará la importancia de elaborar un plan de negocios y los beneficios que éste le proporciona

· Debatirá con sus compañeros por qué algunos supermercados, y tiendas de autoservicio como los Oxo y los 7 eleven, decidieron brindar atención al público durante las 24 horas al igual que los fines de semana.

· Identificará la diferencia de realizar investigaciones cuantitativas y cualitativas para la toma de decisiones en estudios de mercado.
· Hará una breve descripción de un negocio que identifique como exitoso y que a él le gustaría emprender y posteriormente identificará donde se aplica la planeación, organización, dirección y control.

· Deducirá la utilidad del registro ordenado de sus documentos y la importancia de la cronología en ello.

· Identificará la importancia de la previsión y planeación entre lo que se tiene y lo que se gasta (ingresos y gastos).

· Identificará cómo las fuentes de financiamiento (de propietarios y de deuda) le pueden ayudar a iniciar su negocio aún cuando no cuente con el capital suficiente.



	Competencias Básicas
	Contextualizar con:

	Lógicas

· Resolver problemas que involucren el razonamiento lógico, matemático y abstracto.

· Inferir posibles resultados esperados en una serie de eventos.


	El PSP:

· Ejemplificará cuáles son los clientes de un producto y cuáles serían los clientes potenciales mediante una investigación cuantitativa de algún producto, que estén usando. (camisa, zapatos etc.)

· Explicará como el exceso de oferta de productos Chinos afecta las ventas y los precios de los competidores

El alumno:

· Determinará cómo la investigación cualitativa le ayuda a determinar que es lo que hace al cliente decidir comprar un producto o servicio determinado.
· Deducirá que pasa con el precio del tomate cuando hay exceso de oferta y que pasa cuando hay escasez de este producto. 

· Elaborará un gráfico de precios de un mismo producto en cinco tiendas de autoservicio diferentes, concluirá la razón de ello.

· Interpretará que información le da el punto de equilibrio para determinar el éxito o fracaso de un negocio.

· Inferirá, partiendo del punto de equilibrio, cuanto tendrá que vender para que su negocio empiece a ser rentable.

· Identificará la importancia de la previsión y planeación entre lo que se tiene y lo que se gasta (ingresos y gastos)

· Identificará las responsabilidades que implica cada una de las propiedades así como sus ventajas y desventajas.




	Competencias 

Claves
	Contextualizar con:



	De información

· Buscar fuentes directas de información. 

· Consultar, analizar y procesar información bibliográfica, hemerográfica, folletería etc. y en páginas Web de Internet.

· Identificar las fuentes bibliográficas, hemerográficas o informáticas que le proporcionan información precisa para preparación del plan de negocios


	 El PSP:

· Propondrá la consulta en diversas fuentes de información de donde viene el término emprendedor y cómo ha evolucionado a través del tiempo

· Explicará que el internet y el correo electrónico son herramientas muy valiosas para los emprendedores y dará ejemplos de 2 direcciones electrónicas en las que se encontrará información de emprendedores.
El alumno:

· Investigará en diversas fuentes de información los registros históricos del término emprendedor, su evolución y dará una conclusión de que significa para él ser emprendedor
· Realizará una investigación en diversos medios sobre qué es un plan de negocios y su importancia señalando la o las fuentes de información.



	Ambientales

· Fomentar actitudes, que promuevan el respeto al medio ambiente dentro de la operación de la empresa.

· Reconocer que ciertas formas de mercadotecnia tienen un impacto en el ambiente

· Identificar que todo plan de negocios debe ir acompañado de estudios de impacto ambiental.


	El PSP:

· Comentará en que consisten los estudios de impacto ambiental

El alumno:

· Investigará a partir de que año se hace los estudios de impacto ambiental como requisito de apertura de una empresa

· Criticará como la mercadotecnia, mediante los anuncios espectaculares impacta la imagen urbana.

· Evaluará cómo los permisos de uso de suelo promueven el uso regulado de los recursos naturales.

· Identificará como el uso adecuado y racional de recursos como luz, agua y materiales como papel, tinta etc. tanto en el hogar como en la empresa favorecen el cuidado del medio ambiente.




	Competencias 

Claves
	Contextualizar con:

	De Calidad 

· Respetar lo establecido en normas y políticas legales contables y fiscales.

· Reconocer la importancia de un trato orientado a la satisfacción del cliente.

· Identificar que en todo proceso se juega un papel cliente /proveedor.


	El PSP:

· Explicará cómo la ética nos conlleva a respetar las normas políticas, legales, contables fiscales y morales.

· Identificará la importancia del flujo de información y comunicación con diversas autoridades para operar oportunamente la normativa que tienen para la apertura, mantenimiento o cierre de un negocio.

El alumno:

· Construirá un procedimiento que le permita detectar las necesidades del cliente para ofrecerle soluciones y por lo tanto un mejor servicio de ventas.

· Identificará como al tratar a los clientes y proveedores con ética nos puede ayudar a tener una mejor relación con ellos y por lo tanto un mejor funcionamiento del negocio.

· Identificará como el ser puntual, honrado, limpio, de buen trato y en general ético, creará confianza en los clientes lo cual lo hará más atractivo para hacer negocio con él.

· Identificará como el elegir un tipo de propiedad lo compromete a respetar ciertas normas y le genera responsabilidades.

· Deducirá que cualquier forma de constitución que sea elegida debe de cumplir con una serie de trámites de registro para que la empresa sea considerada legalmente establecida las responsabilidades que implica cada una de las propiedades así como sus ventajas y desventajas.

· Identificará a las normas y reglamentos (legislación) que regulan el uso, manejo y alcance de diversos tipos de libros o documentos, como el ISR, IMSS, IVA, etcétera.

· Apreciará la importancia del flujo oportuno de información. 

· Identificará la obligatoriedad de cumplir con normativas legales en la operación de un negocio y la comunicación que se tiene que tener con las autoridades competentes.



	Competencias 

Claves
	Contextualizar con:

	Emprendedoras 

· Identificar oportunidades de autoempleo.

· Identificar oportunidades de apertura de negocios.
· Planear estrategias de ventas
	El PSP:

· Explicará la importancia de que el emprendedor busque las áreas de demanda insatisfecha que puedan generar un negocio o puedan darle al negocio una oportunidad de ganancia.

El alumno:
· Identificará las características y habilidades que lo pueden ayudar a conocer que características emprendedoras tiene y cuales le faltan para emprender cualquier actividad de negocios.

· Determinará su forma de actuar ante diferentes situaciones para identificar sus actitudes sus fortalezas y debilidades para iniciar cualquier actividad de negocio.

· Identificará oportunidades de negocio con base en los resultados arrojados por los estudios de mercado. 

· Determinará cómo los estudios de mercado le dan las bases para planear sus estrategias de ventas

· Concluirá mediante la aplicación de técnicas de estudio de mercado que producto o servicio puede ofrecer con éxito en el entorno de su escuela o colonia.

· Identificará productos y servicios que tengan mucha demanda y poca oferta en su comunidad como una oportunidad de negocio.

· Identificará como el conocer las cualidades del producto le permite planear una estrategia de venta.
· Identificará como el fijar objetivos de ventas le ayudarán a mantener el inventario correcto y adecuado de su producto.
· Analizará las formas de vender productos en negocios pequeños, medianos y grandes de su ciudad para preparar su plan de ventas

· Identificará una oportunidad de negocio al descubrir que productos son necesarios o deficientes en su comunidad.




	Competencias Claves
	Contextualizar con:




	· Identificar el impacto que la mercadotecnia tiene en la sociedad.
· Fomentar las actitudes que le permitan conocerse a sí mismo a través de sus propias fortalezas y debilidades 

· Promover las relaciones humanas

· Respetar las normativas existentes en los diversos ámbitos.
· Realizar el trabajo con orden y responsabilidad.

	El PSP:

· Enseñará a fijar los objetivos de mercadotecnia mezclando apropiadamente producto, promoción, precio y plaza.

· Explicará como la mercadotecnia usa los diferentes canales de captación de información del humano (visual, auditivo, kinestésico) para hacer llegar el mensaje al consumidor y  de esta manera incrementar las ventas.

· Describirá cómo algunos de los mensajes producidos para la venta de productos o servicios, contienen información o datos no manifiestos u ocultos que logran cautivar a los consumidores, lo que impacta en su conducta y en sus hábitos de vida sin darse cuenta por la potencia penetrante en el inconsciente en el humano, por ejemplo: Las modelos que se ven en pasarelas, son altas y delgadas en la generalidad, esto propicia el mal hábito de alimentarse entre la juventud femenina principalmente provocando con ello, enfermedades modernas como la bulimia y anorexia, impactando en las condiciones de vida socioeconómicas de las familias.

El alumno:

· Conocerá las características y habilidades que lo pueden ayudar a conocerse a sí mismo para efectuar cualquier actividad que le permitan desarrollar su plan de vida.

· Elaborará un plan estratégico que le pueda ayudar a terminar su carrera como profesional técnico-bachiller.

· Reconocerá cómo el plan de estudios diseñado para los diferentes semestres es un plan estratégico preparado por las autoridades de Conalep.

· Identificará como la mercadotecnia impacta en el comportamiento social de las personas. Por ejemplo en el uso de expresiones verbales, marcas de ropa, consumo de alimentos etc.
· Reflexionará cómo los efectos negativos de la mercadotecnia pueden ser muy dañinos. 
· Reflexionará como la mercadotecnia puede resaltar las cualidades, bondades y beneficios de los productos o servicios y como éstos se hacen llegar al público consumidor.
· Identificará que características de vendedor posee y cuáles necesita desarrollar para tener éxito en las ventas.

· Aprenderá que las relaciones con los clientes, proveedores, competidores y con todos las personas que tenga trato comercial son necesarias para las buenas prácticas de su negocio.

· Asociará que así como usa la planeación y administración para el negocio, esto lo puede aplicar para preparar y realizar su plan de vida.

· Identificará los principios de honestidad y legalidad en el quehacer diario.

· Reflexionará sobre el lema “para que haya corrupción se necesitan dos” y como él puede ayudar a eliminarla.




	Competencias Claves
	Contextualizar con:



	
	El alumno:

· Elaborará una lista de negocios en su comunidad que no cumplen con disposiciones oficiales de diversa índole (legal, administrativo, normativo), mencionando las causas 

· Identificará que el uso excesivo y no necesario del teléfono, el internet, la luz eléctrica, ocasionan gastos innecesarios. 




	2.8 Prácticas y Listas de Cotejo
	


	Unidad de aprendizaje:  
	1
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	1
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Elaboración del plan estratégico.
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno formulará un plan estratégico de negocios de acuerdo con los elementos que comprende al plan estratégico de negocios.

	
	

	Escenario:
	Aula
	

	
	
	

	Duración:
	2 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Hojas blancas tamaño carta.

· Lápiz y goma.


	
	
	
	


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.

1. Describir brevemente un negocio que conozcas identificando el producto o servicio que es vendido. Considerando el siguiente ejemplo: Café Internet “El Disco Duro”.

· Es un café internet que cuenta con 15 máquinas pentium4 

· Conexión por cable, 

· Cuenta con impresoras lasser a color e impresoras para planos de hasta 90 cm de ancho.

· Los servicios que ofrece son los de internet, impresión en blanco y negro,

· Impresión a color e impresión de planos así como apoyo técnico en el área de computación. 

2. Explicar las necesidades que el producto trata de satisfacer en los clientes.

· ¿Qué necesidades cubre?

3. Especificar el mercado al que el producto o servicio va a satisfacer, preguntándose por ejemplo: 

· ¿Quiénes son los clientes?

· ¿Son hombres o mujeres o todos?

· ¿Son niños o adultos?

· ¿Entre que edades?

· ¿Qué ingreso?

4. Identificar cómo el producto o servicio compite en el mercado de acuerdo con las siguientes características:

· Por la calidad.

· Por el precio.

· Por la localidad.

· Por la selección o variedad.

· Por la novedad.

· Por la innovación.

· Otras.

5. Redactar el plan estratégico, integrando los elementos antes determinados

6. Elaborar el reporte de la práctica que incluya: 

· Plan estratégico

(
Utilizar las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.




	Lista de cotejo de la práctica 

número: 1
	Elaboración del plan de estratégico

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpió el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	· Evitó la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	1. Describió brevemente un negocio e identificó el producto o servicio que era vendido
	
	
	
	
	
	

	2. Explicó las necesidades que el producto trataba de satisfacer
	
	
	
	
	
	

	3. Especificó el mercado al que el producto o servicio iba a satisfacer.
	
	
	
	
	
	

	4. Identificó cómo el producto o servicio competía en el mercado.
	
	
	
	
	
	

	5. Elaboró un reporte dela práctica que incluyó: 
	
	
	
	
	
	

	Plan estratégico 
	
	
	
	
	
	

	( Utilizo las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	


	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	2
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	2
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Selección de la ubicación de un negocio.
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno definirá la localización de un negocio mediante la determinación de las características de operación y de acuerdo con el giro del pequeño negocio.

	
	

	Escenario:
	Aula 
	

	
	
	

	Duración:
	3 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Hojas blancas tamaño carta.


	
	
	
	· Máquina de escribir o computadora

· Software :

· Word o Excel


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.

1. Elegir grupalmente un tipo de negocio 

2. Discutir cuáles son las características ideales para el negocio elegido en cuanto a:

· Competencia de mercado en el área

· Nivel económico del área.

· Demografía del área.

· Psicografía del área.

· Uso de suelo del área.

· Condiciones socieconómicas y medio ambiente del área.

· Disponibilidad de mano de obra en el área.

· Distribución del producto en el área.

3. Elaborar un reporte que integre las características ideales para la ubicación del negocio.

( Utilizar las hojas por ambas caras y colocar las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.




	Lista de cotejo de la práctica 

número: 2
	Selección de la ubicación de un negocio.

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpió el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	· Evitó la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	1. Eligió grupalmente un tipo de negocio 
	
	
	
	
	
	

	2. Discutió cuáles son las características ideales para el negocio elegido en cuanto a:
	
	
	
	
	
	

	· Competencia de mercado en el área
	
	
	
	
	
	

	· Nivel económico del área.
	
	
	
	
	
	

	· Demografía del área.
	
	
	
	
	
	

	· Psicografía del área.
	
	
	
	
	
	

	· Uso de suelo del área.
	
	
	
	
	
	

	· Condiciones socieconómicas y medio ambiente del área.
	
	
	
	
	
	

	· Disponibilidad de mano de obra en el área.
	
	
	
	
	
	

	· Distribución del producto en el área.
	
	
	
	
	
	

	3. Elaborará un reporte que integre las características ideales para la ubicación del negocio.
	
	
	
	
	
	

	( Utilizo las hojas por ambas caras y colocó las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	2
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	3
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Selección del local para el negocio.
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno seleccionará el local para la instalación del pequeño negocio de acuerdo con el análisis técnico de ubicación del negocio. 

	
	

	Escenario:
	Campo 
	

	
	
	

	Duración:
	4 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Cuaderno 

· Pluma


	
	
	
	· Computadora o máquina de escribir opcional


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.

1. Elegir un local para situar el negocio que se encuentre cercano a su localidad, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.

2. Observar sus características, calificándolo como excelente, bueno, regular o malo de acuerdo con los siguientes puntos de evaluación:

· Ubicación para llegar al consumidor.

· Disponibilidad de mercancía y materia prima

· Competencia cercana

· Disponibilidad del transporte y su costo.

· Disponibilidad de estacionamiento

· Afluencia del tráfico de personas.

· Servicios disponibles (drenaje, electricidad, agua, gas, etc).

· Disponibilidad y calidad de la protección policíaca y de bomberos.

· Factores socioeconómicos y del medio ambiente (escuelas, actividades culturales y comunales)

· Calidad de los empleados disponibles.

· Nivel de estudios.

· Experiencia laboral

· Presentación personal.

· Clima comercial local.

· Condiciones de apariencia de los edificios vecinos.

3. Elaborar un reporte del local observado de acuerdo con las características analizadas, determinando si el lugar es el adecuado.

· Plantear las ideas o impresiones personales con respecto al área de localización.

( Utilizar las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.






	Lista de cotejo de la práctica 

número: 3
	Selección del local para el negocio

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpió el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	· Evitó la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	1. Eligió un local para negocio que se encuentre cercano a su localidad.
	
	
	
	
	
	

	2. Observó las características del local y las calificó con los puntos de evaluación sugeridos como son:
	
	
	
	
	
	

	· Ubicación para llegar al consumidor.
	
	
	
	
	
	

	· Disponibilidad de mercancía y materia prima
	
	
	
	
	
	

	· Competencia cercana
	
	
	
	
	
	

	· Disponibilidad del transporte y su costo.
	
	
	
	
	
	

	· Disponibilidad de estacionamiento
	
	
	
	
	
	

	· Afluencia del tráfico de personas.
	
	
	
	
	
	

	· Servicios disponibles (drenaje, electricidad, agua, gas, etc).
	
	
	
	
	
	

	· Disponibilidad y calidad de la protección policíaca y de bomberos.
	
	
	
	
	
	

	· Factores socioeconómicos y del medio ambiente (escuelas, actividades culturales y comunales)
	
	
	
	
	
	

	· Calidad de los empleados disponibles.
	
	
	
	
	
	

	· Nivel de estudios.
	
	
	
	
	
	

	· Experiencia laboral.
	
	
	
	
	
	

	· Presentación personal.
	
	
	
	
	
	

	· Clima comercial local.
	
	
	
	
	
	

	· Condiciones de apariencia de los edificios vecinos.
	
	
	
	
	
	

	3. Elaboró reporte del local de acuerdo con las características analizadas, y determinó si el lugar es el adecuado.
	
	
	
	
	
	

	· Planteó las ideas o impresiones personales con respecto al área de localización.
	
	
	
	
	
	

	( Utilizo las hojas por ambas caras y colocó las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	2
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	4
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Determinación del precio del producto o servicio


	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno determinará el precio del producto o servicio mediante el análisis e integración de los diferentes costos y gastos en que se incurre desde la producción hasta la venta del producto.

	
	

	Escenario:
	Aula
	

	
	
	

	Duración:
	2 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Hojas de Rotafolio

· Plumones de colores

· Masking tape


	
	· Calculadora.
	
	


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.

1. Elegir un producto o servicio, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.

2. Calcular grupalmente (grupos de 5 a 10) los costos de producción del producto o servicio elegido, considerando:

· Costo de materias primas.

· Mano de obra directa.

· Mano de obra indirecta.

· Depreciación de la maquinaria.

· Gastos de producción.

· Materiales indirectos.

· Costos de los insumos.

3. Calcular los gastos de administración del producto elegido, para lo cual considerará:

· Sueldos 

· Gastos departamentales 

· Depreciaciones.

4. Calcular los gastos de venta del producto elegido, para lo cual considerará:

· Salarios de los vendedores

· Depreciación de equipo de venta

· Publicidad

· Propaganda

5. Calcular los gastos financieros del producto elegido, para lo cual considerará:

· Intereses.

· Gastos que se generen para que den el crédito.

6. Elaborar un reporte que resultados que incluya los cálculos realizados, observaciones y conclusiones.
( Utilizar las hojas por ambas caras y colocar las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.




	Lista de cotejo de la práctica 

número: 4
	Determinación del precio del producto o servicio



	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpiar el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	1. Eligió un producto o servicio, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas
	
	
	
	
	
	

	2. Calculó los costos de producción del producto o servicio elegido tomando en cuenta lo señalado
	
	
	
	
	
	

	· Costo de materias primas.
	
	
	
	
	
	

	· Mano de obra directa.
	
	
	
	
	
	

	· Mano de obra indirecta.
	
	
	
	
	
	

	· Depreciación de la maquinaria.
	
	
	
	
	
	

	· Gastos de producción.
	
	
	
	
	
	

	· Materiales indirectos.
	
	
	
	
	
	

	· Costos de los insumos.
	
	
	
	
	
	

	3. Calculó los gastos de administración del producto o servicio elegido, considerando los puntos señalados.
	
	
	
	
	
	

	· Sueldos 
	
	
	
	
	
	

	· Gastos departamentales 
	
	
	
	
	
	

	· Depreciaciones.
	
	
	
	
	
	

	4. Calculó los gastos de venta del producto o servicio elegido tomando en cuenta los puntos señalados (sugeridos)
	
	
	
	
	
	

	· Salarios de los vendedores
	
	
	
	
	
	

	· Depreciación de equipo de venta
	
	
	
	
	
	

	· Publicidad
	
	
	
	
	
	

	· Propaganda
	
	
	
	
	
	


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	5. Calculó los gastos financieros del producto o servicio elegido tomando en cuenta los puntos señalados.
	
	
	
	
	
	

	· Intereses.
	
	
	
	
	
	

	· Gastos que se generen para que den el crédito.
	
	
	
	
	
	

	6. Elaboró un reporte que resultados que incluyó los cálculos realizados, observaciones y conclusiones.
	
	
	
	
	
	

	( Utilizo las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	2
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	5
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Determinación de utilidad de acuerdo al precio.


	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno determinará si aumenta o disminuye el margen de utilidad basado en la investigación de precio realizada.

	
	

	Escenario:
	Aula
	

	
	
	

	Duración:
	2 hr.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Cuaderno y pluma. 


	
	
	
	· Computadora (opcional)


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

1. Elegir de la alacena de su casa diferentes productos (mínimo 5), por ejemplo servilletas, sopa de pasta, arroz, etc. 

2. Preguntar a la persona que hizo las compras si estaría dispuesta a pagar $0.50, $1.00 ó $2.00 más por el mismo producto.

3.  Preguntar a la persona que hizo las compras, sobre algún producto que consideró caro, cuál debería de ser el precio adecuado.

4. Calcular los resultados de la encuesta, de acuerdo con el sobreprecio que están dispuesto a pagar.

5. Determinar si el margen de utilidad puede ser mayor o debe ser menor.

6. Calcular el precio que el consumidor estaría dispuesto a pagar para cada uno de los artículos seleccionados.

7. Requisitar la siguiente tabla, a fin de determinar el margen de utilidad. 

ARTÍCULO

PRECIO PAGADO

PRECIO QUE ESTARÍA DISPUESTO A PAGAR

MARGEN DE UTILIDAD

( Utilizar las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.




	Lista de cotejo de la práctica 

número: 5
	Determinación del precio del producto o servicio



	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpiar el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	1. Eligió de la alacena de su casa un mínimo de 5 diferentes productos 
	
	
	
	
	
	

	2. Preguntó a la persona que hizo las compras si estaría dispuesta a pagar $0.50, $1.00 ó $2.00 más por el mismo producto.
	
	
	
	
	
	

	3. Preguntó a la persona que hizo las compras, sobre algún producto que consideró caro, cuál debería de ser el precio adecuado.
	
	
	
	
	
	

	4. Calculó los resultados de la encuesta, de acuerdo con el sobreprecio que están dispuesto a pagar. 
	
	
	
	
	
	

	5. Determinó si el margen de utilidad puede ser mayor o debe ser menor
	
	
	
	
	
	

	6. Calculó el precio que el consumidor estaría dispuesto a pagar para cada uno de los artículos seleccionados.
	
	
	
	
	
	

	7. Requisitó la tabla, a fin de determinar el margen de utilidad del producto.
	
	
	
	
	
	

	( Utilizó las hojas por ambas caras y colocó las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	2
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	6
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Determinación de precio del producto o servicio de acuerdo con la competencia.
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno determinará el precio del producto o servicio mediante el análisis de precios de la competencia en diferentes puntos de venta. 

	
	

	Escenario:
	Negocios de la localidad
	

	
	
	

	Duración:
	2 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Papel cuadriculado.

· Pluma 


	
	· Calculadora.
	
	


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.

1. Elegir un producto o servicio, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.

2. Formar quipos de 4 a 6 estudiantes

3. Elaborar lista de 6 artículos o servicios que comúnmente encuentras en los negocios de la localidad. Asegurarse que cada equipo conoce exactamente la marca y tamaño que está buscando.

4. Seleccionar tres de los competidores de la marca de esos artículos para propósitos de comparación.

· Cada miembro del equipo debe ir a una tiendita diferente y preguntar por los precios de los artículos seleccionados.

5.  Agrupar los artículos por categorías de marca y tamaño.

6. Ordenar el precio de los artículos agrupados manera descendente.

7. Elaborar el reporte de la práctica, atendiendo las siguientes preguntas:

· ¿Los precios de artículos similares son los mismos en los negocios?

· ¿Los precios de los productos competidores son los mismos en todos los negocios?

· ¿Los artículos conservan el mismo orden de precio en las diferentes negocios?

· ¿Por qué pueden ser diferentes los precios entre los negocios?

( Utilizar las hojas por ambas caras y colocar las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.




	Lista de cotejo de la práctica 

número: 6
	Determinación de precio del producto o servicio de acuerdo con la competencia.

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpiar el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	Formó equipos de 4 a 6 estudiantes
	
	
	
	
	
	

	1. Elaboró lista de 6 artículos o servicios que comúnmente encuentras en los negocios de la localidad. Asegurándose que cada equipo conoce exactamente la marca y tamaño que está buscando.
	
	
	
	
	
	

	2. Seleccionó tres de los competidores de la marca de esos artículos para propósitos de comparación.
	
	
	
	
	
	

	· Fue cada miembro del equipo a una tiendita diferente y preguntó por los precios de los artículos seleccionados.
	
	
	
	
	
	

	3. Agrupó los artículos por categorías de marca y tamaño.
	
	
	
	
	
	

	4. Elaboró reporte contestando las siguientes preguntas:
	
	
	
	
	
	

	· ¿Los precios de artículos similares son los mismos en los negocios?
	
	
	
	
	
	

	· ¿Los precios de los productos competidores son los mismos en todos los negocios?
	
	
	
	
	
	

	· ¿Los artículos conservan el mismo orden de precio en las diferentes negocios?
	
	
	
	
	
	

	· ¿Por qué pueden ser diferentes los precios entre los negocios?
	
	
	
	
	
	

	( Utilizó las hojas por ambas caras y colocó las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje..
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	3
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	7
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Selección de financiamiento en deuda
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica, el alumno elegirá el financiamiento en deuda para su negocio, mediante el análisis de las ventajas y desventajas de las diferentes fuentes de financiamiento. 

	
	

	Escenario:
	Instituciones de crédito 
	

	
	
	

	Duración:
	4 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Hojas blancas tamaño carta

· Pluma o lápiz


	
	
	
	· Máquina de escribir o computadora


	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Limpiar el área de trabajo.

· Evitar la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.

1. Elegir un producto o servicio, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.

2. Investigar grupalmente, los requisitos que cada una de las fuentes de financiamiento en deuda exige para poder prestar el capital.

3. Investigar grupalmente los intereses que cada fuente de financiamiento cobra.

4. Analizar grupalmente las ventajas y desventajas de cada fuente de financiamiento

5. Elaborar una tabla con las ventajas y desventajas que presenta cada tipo de financiamiento.

6. Seleccionar la fuente de financiamiento más conveniente para su negocio, explicando por qué.

7. Elaborar individualmente un reporte de la práctica que incluya:

· Una tabla con los requisitos y los intereses que cada una de las fuentes de financiamiento en deuda tiene.

· La tabla con las ventajas y desventajas de cada fuente de financiamiento.

· La fuente de financiamiento elegida para su negocio, explicando por qué.

( Utilizar las hojas por ambas caras y colocar  las de desecho  en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.






	Lista de cotejo de la práctica 

número: 7
	Selección de financiamiento en deuda

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Limpió el área de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	· Evitó la manipulación de líquidos y alimentos cerca de los documentos de trabajo.
	
	
	
	
	
	

	1. Investigó grupalmente, los requisitos que cada una de las fuentes de financiamiento en deuda exige para poder prestar el capital.
	
	
	
	
	
	

	2. Investigó grupalmente los intereses que cada fuente de financiamiento cobra. 
	
	
	
	
	
	

	3. Analizó grupalmente las ventajas y desventajas de cada fuente de financiamiento
	
	
	
	
	
	

	4. Elaboró la tabla con las ventajas y desventajas
	
	
	
	
	
	

	5. Seleccionó la fuente de financiamiento más conveniente para su negocio, explicando por qué.
	
	
	
	
	
	

	6. Elaboró individualmente un reporte de la práctica que incluyó:
	
	
	
	
	
	

	· Tabla con los requisitos y los intereses que cada una de las fuentes de financiamiento en deuda tiene.
	
	
	
	
	
	

	· Tabla con las ventajas y desventajas de cada fuente de financiamiento
	
	
	
	
	
	

	· La fuente de financiamiento elegida para su negocio, explicando por qué.
	
	
	
	
	
	

	( Utilizó las hojas por ambas caras y colocó las de desecho en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	4
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	8
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Selección del tipo de propiedad del pequeño negocio
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica el alumno, seleccionará el tipo de propiedad mediante el análisis de las ventajas y desventajas de cada tipo.

	
	

	Escenario:
	Aula
	

	
	
	

	Duración:
	2 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Hojas blancas tamaño carta

· Lápiz y goma


	
	
	
	· Computadora opcional PC.




	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Portar gafete del Colegio.

· Portar uniforme.

1. Elegir un producto o servicio, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.

2. Simular la creación de un pequeño negocio de acuerdo con el producto o servicio determinado. Asumiendo que tiene capital. 

· Registrar las ventajas y desventajas de registrar el negocio como propiedad única. 

· Registrar las ventajas y desventajas de registrar el negocio como propiedad en sociedad. 

· Registrar las ventajas y desventajas de registrar el negocio como propiedad en corporación. 

3. Elaborar una tabla comparativa donde se planteen las ventajas y desventajas de las formas de propiedad. 

4. Comparar las ventajas y desventajas detectadas en cada tipo de propiedad. 

5. Seleccionar el tipo de propiedad que se adecue a la capacidad económica del emprendedor y a las necesidades del negocio. 

6. Elaborar un reporte de la práctica que incluya:

· La justificación de por qué eligió ese tipo de propiedad. 

( Utilizar las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.



	Lista de cotejo de la práctica 

número: 8
	Selección del tipo de propiedad del pequeño negocio

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Portó gafete del Colegio.
	
	
	
	
	
	

	· Portó uniforme
	
	
	
	
	
	

	1. Eligió un producto o servicio, de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.
	
	
	
	
	
	

	2. Simuló la creación de un pequeño negocio de acuerdo con el producto o servicio determinado. Asumiendo que tiene capital. 
	
	
	
	
	
	

	· Registró las ventajas y desventajas de registrar el negocio como propiedad única. 
	
	
	
	
	
	

	· Registró las ventajas y desventajas de registrar el negocio como propiedad en sociedad. 
	
	
	
	
	
	

	· Registró las ventajas y desventajas de registrar el negocio como propiedad en corporación. 
	
	
	
	
	
	

	3. Elaborar una tabla comparativa donde se planteen las ventajas y desventajas de las formas de propiedad. 
	
	
	
	
	
	

	4. Comparar las ventajas y desventajas detectadas en cada tipo de propiedad. 
	
	
	
	
	
	

	5. Seleccionar el tipo de propiedad que se adecue a la capacidad económica del emprendedor y a las necesidades del negocio. 
	
	
	
	
	
	

	6. Elaborar un reporte de la práctica que incluya:
	
	
	
	
	
	

	· La justificación de por qué eligió ese tipo de propiedad. 
	
	
	
	
	
	

	( Dio tratamiento a los materiales reciclables que se generaron durante el desarrollo de la práctica. 
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	


	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	Unidad de aprendizaje:  
	4
	
	
	

	
	
	
	
	

	Práctica número:
	9
	
	
	

	
	
	
	
	

	Nombre de la práctica:
	Registro del pequeño negocio ante instancias gubernamentales. 
	
	

	
	
	
	
	

	Propósito de la práctica:
	Al finalizar la práctica el alumno, identificará el proceso para el registro de un pequeño negocio ante instancias gubernamentales de acuerdo con los criterios y lineamientos que éstas establezcan. 

	
	

	Escenario:
	Campo
	

	
	
	

	Duración:
	4 hrs.
	


	Materiales
	
	Maquinaria y equipo
	
	Herramienta

	· Hojas blancas tamaño carta

· Lápiz y goma


	
	
	
	· Computadora opcional PC.




	Procedimiento

	(
Aplicar las medidas de seguridad e higiene.

· Portar gafete del Colegio.

· Portar uniforme.

1. Elegir un producto o servicio, tipo de propiedad y giro del pequeño negocio de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.

2. Acudir a la delegación o municipio de la localidad para solicitar la siguiente información: 

· Requisitos.

· Costos del trámite. 

· Formatos requeridos.

· Tiempo de respuesta del trámite a realizar. 

3. Acudir a la delegación o municipio de la localidad a fin de obtener información sobre los trámites necesarios para el registro de una marca solicitando la siguiente información: 

· Requisitos.

· Costos del trámite. 

· Formatos requeridos.

· Tiempo de respuesta del trámite a realizar. 

4. Elaborar un reporte de la práctica que incluya: 

· Requisitos establecidos por cada una de las instancias donde se deben realizar los trámites respectivos.

· Costos del trámite. 

· Formatos requeridos.

· Tiempo de respuesta del trámite a realizar. 

( Utilizar las hojas por ambas caras y las de desecho colocarlas en el recipiente destinado para su posterior envió a reciclaje.



	Lista de cotejo de la práctica 

número: 9
	Registro del pequeño negocio ante instancias gubernamentales. 

	
	

	Nombre del alumno:
	

	
	

	Instrucciones:
	A continuación se presentan los criterios que van a ser verificados en el desempeño del alumno mediante la observación del mismo.

De la siguiente lista marque con una  (  aquellas observaciones que hayan sido cumplidas por el alumno durante su desempeño


	Desarrollo
	
	Si
	
	No
	
	No Aplica

	(
Aplicó las medidas de seguridad e higiene.
	
	
	
	
	
	

	· Portó gafete del Colegio.
	
	
	
	
	
	

	· Portó uniforme
	
	
	
	
	
	

	1. Eligió un producto o servicio, tipo de propiedad y giro del pequeño negocio de acuerdo con lo determinado en las prácticas previas.
	
	
	
	
	
	

	2. Acudió a la delegación o municipio de la localidad para solicitar la siguiente información: 
	
	
	
	
	
	

	· Requisitos.
	
	
	
	
	
	

	· Costos del trámite. 
	
	
	
	
	
	

	· Formatos requeridos.
	
	
	
	
	
	

	· Tiempo de respuesta del trámite a realizar. 
	
	
	
	
	
	

	3. Acudió a la delegación o municipio de la localidad a fin de obtener información sobre los trámites necesarios para el registro de una marca solicitando la siguiente información: 
	
	
	
	
	
	

	· Requisitos.
	
	
	
	
	
	

	· Costos del trámite. 
	
	
	
	
	
	

	· Formatos requeridos.
	
	
	
	
	
	

	· Tiempo de respuesta del trámite a realizar. 
	
	
	
	
	
	

	4. Elaboró un reporte de la práctica que incluyó: 
	
	
	
	
	
	

	· Requisitos establecidos por cada una de las instancias donde se deben realizar los trámites respectivos.
	
	
	
	
	
	

	· Costos del trámite. 
	
	
	
	
	
	

	· Formatos requeridos.
	
	
	
	
	
	

	· Tiempo de respuesta del trámite a realizar. 
	
	
	
	
	
	

	( Dio tratamiento a los materiales reciclables que se generaron durante el desarrollo de la práctica. 
	
	
	
	
	
	


	Observaciones:
	

	PSP:
	

	

	
	Hora de inicio:
	
	
	Hora de término:
	
	
	Evaluación:
	


	2.9 Banco de Reactivos y Respuestas
	


	REACTIVOS

	1. Indique la importancia de los pequeños negocios en el mundo. 

2. Que beneficios aportan a la economía del país los pequeños negocios. 

3. Liste 5 características inherentes a los emprendedores

4. Defina habilidades deseables en el emprendedor. 

5. Defina los planes que integran el plan de negocios. 

6. ¿Qué criterios se utilizan para definir el plan estratégico de negocios?

7. Defina cual es la utilidad del plan estratégico de negocios. 

8. ¿Por qué es importante elaborar un plan de negocios?

9. Para que nos sirve la mercadotecnia. 

10. ¿Cuál es la importancia de la investigación de mercado?

11. ¿Qué elementos se utilizan para evaluar la comunidad de acuerdo con las necesidades de productos o servicios?

12. ¿Qué elementos se evalúan de la comunidad para la determinación de una buena localización geográfica del pequeño negocio?

13. ¿ Por qué es importante llevar a cabo una investigación cualitativa de mercado?

14. ¿Además del costo que otros factores influyen en el precio de un producto o servicio?

15. ¿Qué factores se incluyen para el cálculo del costo de producción?

16. ¿Qué factores se incluyen para el cálculo de los gastos de administración?

17. ¿Cuál es la influencia de la competencia en los precios?

18. Explica por qué los negocios deben estar enfocados hacia la satisfacción del cliente

19. ¿Mencione cinco medios de publicidad?

20. ¿Cómo ayuda la Identificación de las necesidades del cliente a realizar una venta?




	REACTIVOS

	21. ¿Cuáles son las funciones principales del administrador/ dueño?

22. ¿Qué es la ética en los negocios?

23. ¿Qué es la contabilidad y para que nos sirve?

24. ¿Qué información se incluye en un estado de resultados?

25. ¿Cuáles son los métodos de depreciación más usados?

26. ¿Qué beneficio nos proporciona el conocer el punto de equilibrio?

27. ¿Cuáles son las fuentes Generales de financiamiento?

28. ¿Cuáles son las clasificaciones generales de los negocios, de acuerdo a su giro?

29. ¿Cuáles son los tipos de propiedad de negocios?

30. ¿De que maneras se puede constituir legalmente un negocio?

31. ¿Mencione 5 entidades donde se realizan tramites legales para apertura u operación de negocios?




	RESPUESTAS

	1. 90% de las empresas y el 80% de la población económicamente activa esta empleada por el pequeño negocio.

2. Ellos representan el 75% del PIB.

3. Motivación, trabajar arduamente, no conformista, liderazgo, tomar decisiones, autoconfianza, tomar riesgos, flexible, fijar metas, entusiasta, optimista, manejar contingencias, independiente, orientado a logros

4. Comunicación verbal, comprensión verbal, lógica, habilidades mecánicas, habilidades secretariales, habilidades físicas, habilidades organizativas, habilidades intelectuales, entendimiento numérico, comprensión espacial.

5. Plan estratégico, plan de mercadotecnia, plan de finanzas, plan legal y de gestión, plan de producción y recursos humanos.

6. Definir el producto, identificar al cliente, identificar a la competencia, determinar objetivos y realizar el análisis FODA.

7. Permite identificar los objetivos planteados para el negocio y las acciones necesarias para lograrlos. 

8. Porque nos ayuda a identificar las debilidades de nuestras ideas antes de comprometer tiempo y dinero en ellas; para minimizar los riesgos del negocio, también, es un documento requerido para obtener financiamiento.

9. Nos ayuda a determinar los clientes y las ventas potenciales, así como a determinar los objetivos de ventas y a conocer cómo está distribuido el mercado

10. A través de la investigación de mercado se obtienen datos objetivos que permiten definir información pertinente sobre un producto o servicio

11. Uso de suelo, recursos humanos disponibles a contratar, medio ambiente social, ecología y relación con el negocio a instalar y la distribución del producto. 

12.  Competencia del mercado en el área, nivel económico, nivel demográfico y diagnóstico psicográfico.

13. La investigación cualitativa ayuda a determinar que es lo que hace al cliente decidir a comprar un producto o servicio determinado.

14. La influencia de la competencia, la influencia de la imagen, y la ley de oferta y demanda

15. Materias primas, mano de obra directa, mano de obra indirecta, depreciación de la maquinaria, gastos de  producción, materiales indirectos, costo de los insumos

16. Sueldos de gerentes, sueldos de personal administrativo, gastos de oficina, depreciación de mobiliario y equipo

17. A mayor competencia el precio se tiene que reducir para verse favorecido por los consumidores. A falta de competencia, se puede abusar, hasta cierto punto del consumidor ya que este no tendrá opciones para obtener el producto o servicio deseado en otro lado.




	RESPUESTAS

	18. Porque el cliente es el “jefe”, si el cliente no está satisfecho con el producto o servicio, simplemente no lo comprará. Sin compradores para sus productos los negocios no tendrían razón para continuar

19. Periódico, Radio, Televisión, Revistas, Correo convencional, Correo electrónico, Directorios

20. Ayuda a resaltar las cualidades del producto que satisfagan dichas necesidades, por lo tanto hacer mas deseable el producto.

21. Planear, organizar, dirigir y controlar
22. Conjunto de normas morales que dirigen la conducta de las personas y aplicada a los negocios señala las prácticas que incluyen asegurar que los más altos estándares legales y morales se observen en la relación con los clientes, proveedores y asociados, empleados, público en general y el medio ambiente

23. Contabilidad es una técnica que organiza todas las operaciones y las expresa en términos monetarios, proporcionando información valiosa para tomar decisiones.

24. Ingresos o ventas netas, costo de ventas, utilidad bruta, gastos de operación, utilidad de operación, gastos financieros.

25. Línea recta, Balance decreciente, Suma de dígitos de años

26. Ayuda a determinar cuanto se tendrá que vender para que el negocio empiece a ser rentable.

27. Financiamiento de propietario, financiamiento en deuda

28. De acuerdo a su enfoque y de acuerdo a su actividad

29. Propiedad única, propiedad en sociedad, propiedad en corporación

30. Como persona física o como persona moral

31. Delegación o Municipio, Secretaría de Relaciones Exteriores. SRE, Secretaría de Hacienda y Crédito Público. SHCP (Servicio de administración tributaria SAT), Secretaría de Salud SS, Instituto Mexicano de Seguro Social. IMSS, Instituto Nacional de Estadística, Geografía e Informática. INEGI, Secretaría de Economía. SE, Secretaria del Medio Ambiente recursos Naturales. SEMARNAT.




	2.10 Guía de Evaluación
	


	Evaluación 
	T
	Evidencias a Recopilar
	Técnicas e Instrumentos de Evaluación
	Momento de Recopilación de evidencias

	Diagnóstica
	C


	
	Documental 

· Prueba oral.
	· Al inicio de la Unidad

	Formativa
	D
	· Detecta las oportunidades para el establecimiento de un negocio de acuerdo con las características del mercado. 
	Documental.

· Prueba escrita.


	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Detecta las oportunidades para el establecimiento de un negocio de acuerdo con las necesidades del mercado. 
	Documental.

· Prueba escrita.


	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Define el producto de acuerdo con los intereses personales.
	Documental 

· Prueba escrita.


	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Define el producto de acuerdo con las necesidades de consumo del producto o servicio
	Documental 

· Prueba escrita.
	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Identifica el cliente de acuerdo con su potencial
	Documental 

· Prueba escrita.
	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Identifica el cliente de acuerdo con el área de influencia donde se pretende establecer el pequeño negocio.
	Documental 

· Prueba escrita.
	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Detecta los negocios que se consideran competencia de acuerdo con el giro del pequeño negocio a operar. 
	Documental 

· Prueba escrita.
	· Durante el desarrollo de la unidad de aprendizaje núm. 1.

	
	D
	· Determina la mezcla de mercado de acuerdo con el producto a elaborar o servicio a prestar. 
	De campo

· Simulación.
	· Durante el desarrollo de los tema 2.1.1. y 2.1.2


T: Tipo,
C: Conocimiento
D: Desempeño
P: Producto
A. Actitud

	Evaluación
	T
	Evidencias a Recopilar
	Técnicas e Instrumentos de Evaluación
	Momento de Recopilación de evidencias

	Formativa
	D
	· Identifica el producto de acuerdo con las características del mercado. 
	De campo

· Simulación.
	· Durante el desarrollo de los temas 2.1.1. y 2.1.2

	
	D
	· Promociona el producto de acuerdo con las características del mismo.
	De campo

· Simulación.
	· Durante el desarrollo del tema 2.4.1.

	
	D
	· Promociona el producto es de acuerdo con las características del mercado.
	De campo

· Simulación.
	· Durante el desarrollo del tema 2.4.1.

	
	D
	· Determina el precio del producto de acuerdo con lo establecido por la competencia y los costos del producto a elaborar o servicio a prestar.
	De campo

· Simulación.
	· Durante el desarrollo del tema 2.5.1.

	
	D
	· Identifica el producto elaborar o servicio a prestar de acuerdo con el cliente y giro del negocio.
	De campo

· Ejercicio práctico


	· Durante el desarrollo de los temas 2.1.1.

	
	D
	· Realiza el proceso de venta en el negocio de acuerdo con las políticas del mismo.
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo del unidad. 

	
	D
	· Realiza la evaluación de la comunidad de acuerdo con las necesidades a cubrir del mercado.
	De campo

· Lista de cotejo.


	· Durante el desarrollo del tema 2.2.1.

	
	D
	· Realiza la evaluación de la comunidad de acuerdo con las necesidades a cubrir del negocio.
	De campo

· Lista de cotejo.


	· Durante el desarrollo del tema 2.2.2.



	
	D
	· Interpreta el balance general de acuerdo con la situación financiera del negocio.
	De campo

· Simulación.


	· Durante el desarrollo del tema 3.2.1.

	
	D
	· Interpreta el estado de resultados del negocio de acuerdo con las utilidades o pérdidas del mismo. 
	De campo

· Simulación.


	· Durante el desarrollo del tema 3.2.1.


T: Tipo,
C: Conocimiento
D: Desempeño
P: Producto
A. Actitud

	Evaluación
	T
	Evidencias a Recopilar
	Técnicas e Instrumentos de Evaluación
	Momento de Recopilación de evidencias

	Formativa
	D
	· Realiza el registro de operaciones contables de acuerdo con los ingresos y egresos del negocio.
	De campo

· Simulación.


	· Durante el desarrollo del tema 3.2.1.

	
	D
	· Calcula la depreciación del capital fijo de acuerdo con la normatividad vigente. 
	De campo

· Simulación.


	· Durante el desarrollo del tema 3.2.2.

	
	D
	· Calcula el punto de equilibrio de acuerdo con el volumen de ventas y los costos de inversión. 
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo del tema 3.2.3.

	
	D
	· Identifica las fuentes de financiamiento de acuerdo con el tipo de negocio a instalar.
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo del tema 3.3.1.

	
	D
	· Determina el financiamiento para la instalación de un negocio de acuerdo con las posibilidades reales de ingresos. 
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo del tema 3.3.2.

	
	D
	· Identifica la propiedad para la instalación de un negocio de acuerdo con su tipo. 
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo del tema 4.1.1. y 4.1.2

	
	D
	· Realiza la clasificación del negocio de acuerdo con su giro.
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo de los temas 4.1.1. y 4.1.2

	
	D
	· Realiza los trámites para la instalación de un negocio de acuerdo con la normatividad vigente.
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo de los temas 4.2.1. y 4.2.2.

	
	D
	· Define la constitución de un pequeño negocio de acuerdo con su tipo.
	De campo

· Ejercicio práctico
	· Durante el desarrollo de la unida de aprendizaje.


T: Tipo,
C: Conocimiento
D: Desempeño
P: Producto
A. Actitud
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Cable de datos de monitor





Cable de datos de monitor





Nombre para quien se formula el balance general 


Fecha de formulación del balance general.





Activos							Pasivos


(Descripción del activo 1) .................... $ 			(Descripción del pasivo 1) .................... $ 


(Descripción del activo 2, 3, ... n) ........ 			(Descripción del activo 2, 3, ... n) ........	


																				Capital  Contable


							(Descripción de la cuenta de capital..... $





        _______							_______


Total de activos  .................... $			Suma de pasivo y capital .......................$


			       =======							=======





Nombre para quien se formula el balance general 


Fecha de formulación del balance general.





Activos							Pasivos


(Descripción del activo 1) .................... $ 			(Descripción del pasivo 1) .................... $ 


(Descripción del activo 2, 3, ... n) ........ 			(Descripción del activo 2, 3, ... n) ........	


																				Capital  Contable


							(Descripción de la cuenta de capital..... $





        _______							_______


Total de activos  .................... $			Suma de pasivo y capital .......................$


			       =======							=======





Resultados de Aprendizaje





11 hrs.











Elaboración del Plan Financiero





12 hrs.











Instalación del pequeño negocio





Módulo





Unidad de Aprendizaje





54 hrs.
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Resultados de Aprendizaje





Unidad de Aprendizaje





9 hrs.











Determinación del plan de negocios





22 hrs.











Elaboración del Plan de Mercadotecnia





Módulo





54 hrs.








Proyecto de Emprendedores








� Un mismo siglema para un módulo, significa que tiene el mismo programa de estudios, la clave cambia en otros dígitos de acuerdo a la carrera, semestre en que se imparte y posición del módulo en el plan de estudios.


�   La carrera de Profesional Técnico-Bachiller en Enfermería ofrece sólo la salida lateral de Técnico Auxiliar en Enfermería al concluir el cuarto semestre.
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