[bookmark: _Hlk231021977][bookmark: _Hlk231628788]SESIÓN DE APRENDIZAJE N° 3- BIMESTRE II-HABILIDAD EMPRENDIMIENTO
I. [bookmark: _Hlk226035757] Título: Determinamos el Precio de Venta

II. DATOS GENERALES: 

	ÁREA                                      
	E.P.T.
	FECHA                                    
	 08, 11 JUNIO

	GRADO/SECC                
	5TO G
	DURACIÓN                             
	3 horas 

	BIMESTRE
	II
	DOCENTE                              
	Carmen Rosa Flores Quispe

	METODO DIDACTICO
	MÉTODO INSTRUCTIVO DE LOS 4 PASOS
	
	







III. PROPOSITO DE APRENDIZAJES
	PROPÓSITO DE LA SESIÓN
	CRITERIOS DE EVALUACIÓN
	EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE 

	Establecer precios de venta considerando costos, margen de ganancia y punto de equilibrio.
	 Calcula precios de venta y margen de ganancia de manera adecuada proyectando el punto de equilibrio.
	Ficha técnica con precio de venta y cálculo del punto de equilibrio.

	COMPETENCIAS TRANSVERSALES
	CAPACIDADES
	DESEMPEÑOS

	Gestiona su aprendizaje de manera autónoma
	Define metas de aprendizaje
	Determina metas de aprendizaje viables sobre la base de sus potencialidades, conocimientos, estilos de aprendizaje, habilidades y actitudes para el logro de la tarea simple o compleja, formulándose preguntas de manera reflexiva.

	ENFOQUES TRANSVERSALES                        
	VALORES
	ACCIONES OBSERVABLES

	Enfoque de búsqueda de la excelencia
	Superación personal
	Docentes y estudiantes adaptan sus procesos técnicos ante imprevistos para alcanzar metas financieras viables que aporten a la sostenibilidad de los talleres de la IE; evalúan constantemente la calidad de sus productos y aprenden de sus errores para lograr la excelencia del equipo.

	SITUACIÓN SIGNIFICATIVA O PROBLEMÁTICA

	Para cumplir con la meta de innovación financiera y recaudar capital para el equipamiento técnico, los proyectos deben competir éticamente en el mercado. Los estudiantes calcularán el margen de utilidad y proyectarán el Punto de Equilibrio para fijar un precio de venta justo y estratégico.






IV. DESARROLLO DE LO PROCESO DIDÁCTICOS DE LA SESIÓN
	Proceso didáctico
	Tiempo
	Actividad del docente
	Actividad del estudiante
	Instrumentos
	Recursos

	PREPARAR
	20 min
	Coloca dos precios abismalmente diferentes para un mismo producto en la pizarra. Plantea 3 preguntas:
1. Motivación: Si tu competencia vende a 10 soles, pero a ti te cuesta hacerlo 9, ¿cómo fijas tu precio para no quebrar?
2. Saberes previos: ¿Qué factores determinan que las personas decidan pagar más por una marca que por otra?
3. Conflicto cognitivo: Si fijamos un precio basándonos solo en la competencia, ¿cómo sabremos si cubrimos nuestros costos reales?
	Evalúan el escenario de precios e intercambian opiniones respondiendo ágilmente a las tres preguntas formuladas por el docente.
	Ficha de evaluación matemática
	Pizarra, plumones de colores.

	DEMOSTRAR
	45 min
	Explica las fórmulas de margen de utilidad y modela la ecuación del Punto de Equilibrio (PE=CF/(PVU−CVU)). Plantea la pregunta de razonamiento/crítica: ¿Por qué conocer el número mínimo de unidades a vender cambia por completo la estrategia de marketing de nuestro emprendimiento?
	Siguen el desarrollo de las fórmulas financieras en la pizarra, resuelven un ejercicio piloto y responden críticamente sobre el impacto estratégico del Punto de Equilibrio.
	Ficha de evaluación matemática
	Diapositivas, calculadora financiera básica.

	APLICAR
	45 min
	Provee asesoría a los equipos para fijar precios comerciales reales y viables.
	Aplican las fórmulas a sus proyectos, proyectan su margen de ganancia neto y calculan el número de unidades que necesitan vender obligatoriamente en la Expo Venta.
	Rúbrica
	Calculadoras, hojas de trabajo, datos de costos acumulados de la semana 2.

	COMPROBAR
	25 min
	Verifica la viabilidad de los precios fijados y plantea la pregunta metacognitiva: ¿Qué pasos matemáticos y de análisis de mercado me resultaron más complejos al definir el valor comercial de nuestro producto?
	Sustentan formalmente el precio asignado ante el docente y responden a la pregunta de autoevaluación cognitiva de la sesión.

	Rúbrica
	Ficha técnica de costos y precios finalizada.


                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                   

RÚBRICA DE EVALUACIÓN DE LA HABILIDAD TÉCNICA
	
Indicadores 

                             Estudiantes           
	Cálculo del Precio de Venta y Margen de Ganancia
	Proyección del Punto de Equilibrio (PE)
	Sustentación y Análisis de Mercado
	Gestión Autónoma y Superación

	
	Determina con total precisión el precio de venta unitario incorporando todos los costos acumulados y un margen de utilidad comercialmente viable y ético
	Calcula de manera adecuada el precio de venta y el margen de ganancia neto a partir de los datos de costos de su proyecto.
	Calcula el precio de venta, pero presenta errores menores en la estimación del margen de ganancia o no considera todos los costos variables.
	Proyecta correctamente el PE aplicando la fórmula matemática de forma exacta y determina con claridad las unidades obligatorias a vender en la Expo Venta.
	Aplica la fórmula de manera correcta y encuentra la cantidad de unidades necesarias para equilibrar costos.
	Identifica la fórmula del PE y la reemplaza, pero comete errores operativos en el cálculo matemático final
	Sustenta con rigurosidad formal la viabilidad del precio de su producto, argumentando con madurez ante imprevistos técnicos y financieros.
	Sustenta formalmente el precio asignado ante el docente y responde con claridad a las preguntas de análisis de mercado
	Explica el precio asignado, pero su argumentación carece de un análisis real de los costos o de la competencia del mercado
	Evalúa constantemente la calidad de sus resultados, aprende de los errores matemáticos cometidos y adapta los procesos en equipo para lograr la excelencia.  
	Define metas viables basándose en sus habilidades financieras para culminar la ficha técnica a tiempo.
	Desarrolla la tarea propuesta, pero requiere de supervisión constante y asesoría del docente para avanzar.
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