SESIÓN DE APRENDIZAJE N° 3
Exploramos el mercado — la cosmética natural en el Perú y sus agentes económicos
	I. DATOS INFORMATIVOS

	Docente
	Andrea Challco
	Área
	Ciencias Sociales

	Nivel
	Secundaria
	Grado
	Cuarto A, B, C, D, E y F

	Fecha
	31/08 – 04/09/26
	Duración
	110 minutos



	II. PROPÓSITOS DE APRENDIZAJE

	Competencias y Capacidades
	Producto o actuación
	Criterios de evaluación
	Instrumento

	GESTIONA RESPONSABLEMENTE LOS RECURSOS ECONÓMICOS
Comprende las relaciones entre los elementos del sistema económico y financiero.
Toma decisiones económicas y financieras.
	Estudio de mercado: identificamos consumidores ficha de oferta, demanda, competencia y agentes económicos de la cosmética natural peruana.
	-Identifica las características de la oferta y la demanda en el mercado de comestica natural
-Reconoce a los principales agentes económicos que participan en el mercado
-Interpreta información sencilla para identificar oportunidades y posibles dificultades para “Marca Qori”.
-Propone decisiones comerciales coherentes con las necesidades del consumidor.
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	Propósito de aprendizaje

	Analizamos el mercado peruano de cosmética natural identificando la oferta, la demanda, la competencia y el rol de los agentes económicos para fundamentar con evidencia el posicionamiento de la línea Sumaq Qara.



	III. ENFOQUES TRANSVERSALES Y VALORES

	Enfoques Transversales
	Valores

	• Enfoque de Derechos
	• Responsabilidad — reconocimiento de derechos y deberes como agentes económicos

	• Enfoque de Orientación al Bien Común
	• Solidaridad — valoración del comercio justo entre agentes del mercado



	IV. COMPETENCIAS TRANSVERSALES

	Competencias Transversales
	Capacidades Transversales

	• Se desenvuelve en entornos virtuales generados por las TIC
	• Gestiona información del entorno virtual con criterio crítico para investigar la competencia.



	V. SECUENCIA DIDÁCTICA

	Momento
	Actividades

	Inicio
(15 minutos)
	1. Bienvenida y recojo de acuerdos La docente saluda y recuerda que en la sesión anterior las estudiantes diseñaron el protocolo de producción sostenible de Sumaq Qara.
Se recuerdan los acuerdos de convivencia: escuchar activamente y participar con respeto en el trabajo de equipo.
2. Dinámica de motivación: “La Feria Misteriosa”
La docente presenta imágenes de diferentes productos de cosmética natural: jabones, cremas, aceites, bálsamos, etc.
¿Cuál de estos productos comprarías? ¿Por qué?
Cada estudiante vota levantando una tarjeta:
🟢 Lo compraría       🟡 Lo pensaría                  🔴 No lo compraría
Luego se pregunta:
¿Qué hizo que eligieras ese producto?   ¿Fue el precio?   ¿La presentación?   ¿Los ingredientes?
¿La marca?    ¿El beneficio que ofrece?
“Cuando compramos, formamos parte de un mercado. Hoy vamos a descubrir cómo funciona ese mercado y qué debemos conocer para que Qori pueda competir.”
3. Preguntas problematizadoras
¿Quién decide realmente el precio de un cosmético?
¿Por qué unas marcas cuestan más que otras si usan insumos parecidos?
¿Qué papel cumple el Estado en este mercado?
¿Qué necesita saber Marca Qori sobre su competencia para tener éxito?
“Si elaboramos un excelente cosmético andino, ¿significa automáticamente que todas las personas lo comprarán?”
4. Recuperación de saberes previos: lluvia de ideas
en la pizarra: ¿qué es oferta?, ¿qué es demanda?, ¿qué es competencia en el mercado?

	Desarrollo
(80 minutos)
	Actividad 1:  Actividad 1: “Detectives del mercado” – 15 min
La docente presenta brevemente los conceptos:
Mercado:Espacio donde interactúan compradores y vendedores para intercambiar bienes y servicios.
Oferta: Cantidad de bienes o servicios que los productores están dispuestos a ofrecer.
Demanda Cantidad de bienes o servicios que los consumidores desean adquirir.
Competencia : Empresas o productores que ofrecen productos similares y buscan atraer consumidores.
Agentes económicos   Familias/consumidores. , Empresas/productores., Estado.
Dinámica: “¿Quién soy?”   Cada equipo recibe tarjetas con situaciones.
Ejemplo: “Una estudiante compra un jabón natural.” ¿Quién es? → Consumidora.
“Una empresa produce cremas naturales.” → Productora.
“La municipalidad controla determinadas condiciones de funcionamiento.” → Estado.

Actividad 2: “Batalla de marcas” Se forman equipos de 4 o 5 estudiantes. Cada equipo recibe una situación:
Equipo 1   Debe vender un jabón de sacha inchi.
Equipo 2  Debe vender una crema de rosa andina.
Equipo 3  Debe vender un producto de manzanilla serrana.
Equipo 4 Debe competir con una marca comercial reconocida.
Equipo 5 Debe convencer a consumidores preocupados por el ambiente.
Cada grupo responde:
	Pregunta
	Respuesta

	¿Quién sería nuestro consumidor?
	

	¿Qué necesita?
	

	¿Qué producto ofreceríamos?
	

	¿Qué nos diferencia?
	

	¿Quiénes serían nuestros competidores?
	

	¿Qué podría hacer que no nos compren?
	


Reto Cada equipo dispone de 1 minuto para convencer al “mercado”.
Un grupo de estudiantes representa a los consumidores y formula preguntas:
“¿Por qué compraría su producto?” ¿Qué tiene de diferente?” ¿Por qué debería elegirlo frente a otro?”
La docente observa y registra las decisiones económicas que toman.
Actividad 3 “Radiografía de la competencia” — 20 minutos
Con celulares o laptops, cada equipo investiga 2 o 3 marcas peruanas de cosmética natural (por ejemplo, líneas con insumos andinos o amazónicos).
FICHA DE ESTUDIO DE MERCADO: 1-NUESTRO CONSUMIDOR- edad aproximada, necesidad,preferencias
2-NUESTRA OFERTA:producto,características y beneficio 3-NUESTRA COMPETENCIA: Que productos similares existen?, que ofrecen? Que podríamos hacer diferente? 5 NUESTRA DECISION: para competir en el mercado debemos: …………………….
Actividad 4: “Rueda de la oferta y la demanda” (dinámica de simulación) — 25 minutos
Se organiza un mercado simulado en el aula: cada equipo instala un “puesto” con su marca (incluida Sumaq Qara) y fija un precio y un argumento de venta. Un grupo de estudiantes actúa como consumidoras con un presupuesto limitado (fichas o billetes simulados) y recorre los puestos decidiendo qué comprar.
Tras la ronda de “compras”, se debate en plenaria: ¿qué marca vendió más y por qué?, ¿qué ventaja tiene Sumaq Qara frente a la competencia?, ¿qué debilidad debe mejorar?


	Cierre
(15 minutos)
	Metacognición y compromiso
¿Qué aprendí hoy sobre el funcionamiento del mercado y sus agentes económicos?
¿Qué fortaleza y qué debilidad tiene Sumaq Qara frente a la competencia?
Un compromiso: una acción concreta para posicionar mejor a Marca Qori en el mercado.
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