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SESION N°8: “LA FERIA DE EMPRENDIMIENTO: COMERCIALIZACION EN ACCION”

I. DATOS INFORMATIVOS

Institucion Educativa

Area : EDUCACION PARA EL TRABAJO

Ciclo 1 VI

Grado/seccion :2do “I, Jy K”

Docente : Lic. ALCANTARA MACURI ALEX DAVID
Fecha :13/07 al 17/07 del 2026

II. PROPOSITOS DE APRENDIZAIJE ¢ Qué aprenderemos hoy?

: “FELIPE SANTIAGO ESTENOS” - CHACLACAYO

Ejecutamos una feria comercial avanzada en la I.E., aplicando técnicas de negociacidon y manejo de objeciones técnicas para vender sus
productos o servicios eléctricos, mientras realizan el registro contable directo de ingresos en efectivo y controlan la liquidez de la caja.
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Il ENFOQUES TRANSVERSALES Y VALORES:

Enfoque ambiental

Responsabilidad social

Todos los estudiantes tienen responsabilidad a cuidar el ambiente, y proponer y
desarrollar sus ideas socioambientales.

Enfoque orientacién al bien comdn

Solidaridad

Se fomenta el compromiso con el desarrollo de la comunidad.
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IV.MOMENTOS DE LA SESION DE APRENDIZAJE:

INICIO
¢ Bienvenida y recordatorio:

e Saluda a los estudiantes y recuérdales brevemente lo que vieron en la sesion anterior.

e Seinterpreta a un cliente desconfiado: "Ese tablero se ve bonito, pero seguro que consume mucha luz y se va a derretir el plastico".
Pide a un estudiante de segundo que defienda el producto.

e Educacién Financiera: Se plantea el problema del "sencillo": "'Si tu primer cliente te paga con un billete de 50 soles un producto de
15 soles y no preparaste tu caja chica con monedas, ¢qué pasa con esa venta?" (Se pierde la liquidez operativa).

e Situacion significativa:

e Los equipos de segundo de secundaria de la I.E. Felipe Santiago Estenos van a comercializar sus tableros didacticos e indicadores
eléctricos para el hogar. En el entorno comercial de Chaclacayo, los clientes suelen regatear y cuestionar la calidad diciendo: "¢ Por
qué cuesta asi si en la feria del centro esta mas barato?" o "¢ Es seguro o me va a quemar los artefactos?". Si los estudiantes se
guedan callados o manejan mal el efectivo de la caja por el apuro, el emprendimiento perderd credibilidad y dinero.

Frente a este escenario, se plantean el siguiente desafio: ( Como podemos desplegar un servicio al cliente profesional que
responda con argumentos técnicos a las dudas del comprador y, a la vez, mantener una auditoria de caja impecable con cero
descuadres durante la feria?

¢ Presentacion del Propdsito:

DESARROLLO
e Apertura de Caja Chica: Cada Administrador Financiero recibe un “fondo inicial" o caja chica en monedas sueltas
para dar vuelto. Anotan este saldo base en el renglén nimero uno de su hoja contable.
e Feria de Comercializacion en Accion:
o Seabren los stands en el taller. Los estudiantes reciben clientes de otros equipos o invitados.
« Manejo de Objeciones: Si el cliente dice que el precio es elevado, el equipo argumenta: "Nuestro precio
incluye cables con certificacion anti-flama y una guia de instalacion segura hecha por nosotros mismos".
o Control Transaccional Técnico: Cada venta se registra especificando el tipo de articulo. Se prohibe guardar
dinero en los bolsillos; todo va directo a la caja oficial del proyecto.
¢ Auditoria y Cierre de Caja: Cada equipo aplica la formula de control directo:
(Efectivo Total en Caja = Fondo Inicial + Suma de Ingresos de la Feria)
El equipo evalua su desempefio comercial y llena el reporte de incidentes con clientes.

CIERRE
Reflexidn y metacognicidn:
e ;Qué argumentos técnicos funcionaron mejor para cerrar las ventas? ;Cémo ayudo el fondo inicial de caja chica a
mantener el flujo de clientes sin detener el proceso?
e Un buen proyecto eléctrico requiere excelencia en el banco de trabajo y transparencia absoluta en el manejo de cada
moneda recibida.

V. RECURSOS Y MATERIALES

Plumén, Pizarra, Papelote Libros Aula
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